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RESUMEN

Este es un proyecto realizado mediante conocimientos
tedricos practicos de las asignaturas de Marketing e
Investigacion de Mercados, cuyo objetivo es determinar su
factibilidad a cinco afios, su actividad econdmica esta
relacionada a la comercializacion de Seguros de Jubilacion
y/o Vida con Ahorro ofreciendo productos de calidad a un
costo razonable creando una cultura en seguros privados

para precautelar el bienestar de la familia.

Con el método inductivo y datos obtenidos de fuentes
nacionales confiables, se establece un estudio de la empresa
y entorno, andlisis del mercado local, estudio técnico —
econdémico y andlisis financiero; con el estudio de la oferta y

demanda logramos proyectar el horizonte del proyecto.



ABSTRACT

This project was carried out through the use of Marketing and Market
Study theoretical knowledge and practical applications. The goal is to
determine the feasibility of a Retirement and/or Savings Policy in a five
year period. The company will offer quality products at a reasonable cost,
promoting the habit of taking the necessary precautions to ensure family
welfare.

A study of the company and its environment was performed through the
inductive method and the data was obtained from reliable national
sources. An analysis of the local market, as well as a technical,
economical and financial study was carried out; and with the study of the
supply and demand we were able to provide a future outlook of the
project.

9 ranslafed by,

Diana Lee Rodas
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INTRODUCCION

La presente tesis fue realizada en base al analisis de una compafiia asesora de seguros
denominada Flamaseg Cia. Ltda., cuya actividad principal es el asesoramiento y
venta de una variedad de seguros tanto en ramos generales como de vida y asistencia

médica, dentro del mercado local.

El objetivo sera analizar la situacion actual de la empresa, para lo cual detallaremos
sus inicios, actividad comercial, estructura organizacional, politicas y metas
establecidas por el grupo de ejecutivos. Uno de los objetivos principales es el
promover un seguro de jubilacion y vida con ahorro que se adapte a las necesidades

de cada individuo.

Se realizard un analisis de las politicas estatales para impulsar a todos los
ciudadanos a través de los seguros privados a tomar conciencia de la necesidad de

estar protegidos y planear un futuro seguro.

Se debera considerar que las asesoras de seguros estan sujetas a las regulaciones
tanto de la Superintendencia de Bancos y Seguros, como también de la

Superintendencia de Compaiiias.

El desarrollo de la tesis se logrard utilizando técnicas bibliograficas, informacion
de la empresa y los conceptos que sirvan de apoyo para la sustentacion de este
proyecto. Flamaseg Cia. Ltda., basara el desarrollo de sus objetivos y politicas en
la aplicacion de las cinco fuerzas de Michael Porter, conjuntamente se utilizard un
método inductivo y deductivo, sobre la aplicacion de principios y teorias para
obtener informacion en cada fase del proyecto.



CAPITULOI

1.1 DESCRIPCION DE LA EMPRESA.

La empresa que analizaremos es una compafiia limitada denominada Flamaseg
Cia.Ltda., cuyo objetivo principal es el asesoramiento en seguros de acuerdo con las
diferentes exigencias y necesidades de los clientes. Ofrece diferentes clases de

productos en lo referente a polizas y seguros entre los que podemos detallar.

Ramos Generales: Este tipo de seguros cubre los siguientes siniestros incendio,

robo, vehiculos y fidelidad.

En el ambito de los seguros, lo que la poblacion cominmente conoce son los seguros
que apoyan en el momento inmediato de algin percance, por lo general estan
relacionados con bienes fisicos, Flamaseg Cia Ltda intenta impulsar una campafa de
informacién para que las personas comunes conozcan otros seguros como el de

fidelidad que apoya al asegurado en caso de fraudes.

Para una mejor comprensién definiremos que es un seguro de fidelidad.

“Seguro de Fidelidad: Este seguro cubre la infidelidad, falsificacién, robo, hurto,
abuso de confianza, estafa o apropiacién indebida de valores o bienes, por parte de
uno o de varios empleados del asegurado. Estas coberturas estan expresamente

excluidas de una péliza de Robo y/o Asalto.””

Polizas de Vida y Asistencia Médica: En la actualidad estas polizas son las méas
solicitadas, por los posibles y actuales clientes ya que son las que cubre necesidades
inmediatas relacionadas al cuidado de la vida. La pdliza de vida se da con un pago
periédico mensual por parte del asegurado, que le da derecho a una indemnizacién
por un valor tope de $250.000 ddlares y la asistencia medica que incluye consultas y

respaldo en cualquier tipo de emergencias.

! http://www.ecuaprimas.com/scei/pm/fidelidad.html



“Pdliza: La poliza es el instrumento privado, que permite probar que el contrato de
seguro se ha suscrito y permite asi mismo que, en caso de controversia entre las
partes, este instrumento sea exhibido ante los tribunales como prueba de la relacion

existente entre el asegurado y el asegurador.”

“El seguro de vida busca garantizar la proteccion de las personas que el asegurado
tiene a su cargo. En caso del fallecimiento de éste, sus beneficiarios o herederos
acceden a una indemnizacion. Esta indemnizacion se denomina capital asegurado y
puede ser pagada en una Unica vez 0 a modo de renta financiera. Por lo general, los
beneficiarios son los familiares del asegurado, aunque también pueden ser sus socios

o acreedores.”

“La Poliza de seguro médico o de salud es un acuerdo entre nosotros y nuestra
compafiia de seguros. Una vez elegida una compafiia de seguros, la poliza médica es
el documento que contiene las condiciones reguladoras del seguro. Basicamente, la
poliza de seguro, es el documento que detalla exactamente qué elementos estan

cubiertos y cudles no lo estan.

Forman parte inseparable de la péliza:

o Lasolicitud del seguro médico o de salud.

e Las condiciones generales.

e Las condiciones particulares que individualizan el riesgo.
« Las condiciones especiales correspondientes a la pdliza.

e Ladescripcion de los servicios.

2 http://www.sbs.gob.ec/practg/sbs_index?vp_art_id=70&vp_tip=2



e Los suplementos o apéndices que sean emitidos para complementar o
modificar la poliza.

La pdliza es el documento al que debemos prestar mas atencion, y ver si encaja con

nuestras necesidades antes de firmar.”®

Seguro de Jubilacion: Este tipo de seguro entrega al cliente la oportunidad de
obtener un pago periddico después del retiro en la actividad econémica que realiza,
principalmente atraido por los beneficios que le otorga una empresa privada en

relacién a las instituciones publicas.

La oferta del seguro de jubilacion posee la cualidad de que si el cliente decide
retirarse antes del plazo, este se convierte en una péliza de vida con ahorro en la cual

se pueden retirar los fondos en el momento, en que el asegurado lo requiera.

“Seguro de Jubilacion es una modalidad de seguro de vida que consiste en el pago
de un capital o renta, diferidos en su pago hasta que el asegurado alcance una edad de
jubilacion predeterminada. Si se tratase de un seguro de capital diferido, existe la
opcion de transformar éste en una renta vitalicia a partir del momento de la
jubilacién. Generalmente se contrata con prima anual creciente, acorde con las

posibilidades econémicas del asegurado.*”

Por esta razdn, la compafia se especializa en ofrecer seguros de jubilacion y/o
seguros de vida con ahorro a un sector de la poblacién determinado, para lo cual
cuenta con profesionales de alto nivel que pretenden llegar a los asegurados

brindandoles una alternativa diferente.

® http://www.seguropia.es/definiciones/site-news/1/es-ES/article/seguro-medico.html
* http://www.diccionario.babylon.com/seguro_de_jubilaci%c3%b3n/



Flamaseg Cia. Ltda., para cubrir las expectativas de todos sus clientes y al ser un
corredor de seguros, cuenta con el respaldo de compafiias aseguradoras de Alto nivel

como son: Pan American Life, Seguros Rocafuerte, Aseguradora del Sur.”

Diferenciandonos de un Broker comun ya que la compafiia no compra el seguro para

vendeérselo a un tercero, sino asesora la venta y vincula al interesado con el emisor.
Para una mejor comprension se definird que es un corredor de seguros.

“Corredor de Seguros: Es una persona juridica que realiza la actividad mercantil de
mediacion en seguros privados sin mantener vinculos que supongan afeccion con
entidades aseguradoras o pérdida de independencia respecto a éstas, ofreciendo
asesoramiento profesional imparcial. Ofrece asesoramiento profesional e imparcial a
quienes requieran aseguramiento de sus personas, patrimonios, intereses o
responsabilidades. Estd debidamente autorizado por la Direccion General de Seguros

y Fondos de Pensiones y cumple determinados requisitos administrativos.®”

“Broker: Persona o empresa que media entre compradores y vendedores en virtud
de tener un gran conocimiento de un determinado mercado, cobrando unas

.. . .., 7
comisiones por su intermediacion.”

1.2 Breve resefa historica.

Flamaseg Cia.Ltda., nace en la ciudad de Cuenca como una alternativa de la
Compafia Latina de Seguros en el afio 2006. Se crea como una filial que se
especializa en seguros de jubilacion y/o vida con ahorro, a la vez que ofrece otros

Seguros en ramos generales.

*1bid pp3.

® http://www.sbs.gob.ec/practg/sbs_index?vp_art_id=15&vp_tip=2
" http://www.tengodeudas.com/definiciones/broker


http://prodora03.sbs.gob.ec:7778/practg/sbs_index?vp_art_id=15&vp_tip=2#personasj

Sus fundadoras son: Fabiola Alvarez y Rocio Alvear quienes después de terminar sus
estudios de especializacion en Seguros y Reaseguros analizaron la posibilidad de
establecer un Corredor de seguros que no solamente venda seguros, si no que sea una
real ayuda para mejorar la calidad de vida de sus clientes, es asi como deciden que
Flamaseg Cia.Ltda.,® a la vez que cumple con todas las exigencias técnicas de una
compafiia, para especializarse en materia de seguros de jubilacion y/o vida con

ahorro.

Es indispensable recalcar que la compafiia, desde sus inicios ha estado a cargo de una
importante cartera de clientes y cuentas claves en diferentes ramas en lo concerniente

a seguros, brindandoles asistencia oportuna y logrando confianza en el mercado.

1.3 Especificaciones del Servicio.

Cuando una persona estd buscando una péliza de seguros de vida o de asistencia
médica, siempre tiene que hacerse una pregunta clave ;Qué pasaria si usted no
tuviera un seguro de vida acorde a las necesidades de su familia?, por esta razon
Flamaseg Cia.Ltda., le brinda la opcion de obtener un paquete completo el cual cubra
todas sus necesidades, que pueden ser un seguro que conste de asistencia médica,
seguro de vida y jubilacién, este tipo de seguro es considerado por muchos como
ventajoso, puesto que existen casos en que los clientes buscan una alternativa de

seguridad econdmica para sus familias en caso de una enfermedad o muerte.

A continuacién citaremos un articulo sobre la importancia de poseer un seguro de

vida:

“El seguro de vida es una respuesta simple a una pregunta muy dificil: ;Como se las
arreglara financieramente mi familia cuando yo muera? Es un tema en el que en
verdad nadie quiere pensar. Pero si alguien depende financieramente de usted, es
algo que no puede evitar. Existen muchos tipos de seguros de vida, pero todos ellos

funcionan basicamente de la misma manera: Les pagan dinero en efectivo a sus seres

® Flamaseg. Cia. Ltda.



queridos cuando usted muere, reemplazando su ingreso y permitiendo que sus planes
financieros continten sin interrupciones. Los pagos del seguro de vida pueden
utilizarse para cubrir gastos diarios para vivir, pagos de la hipoteca, préstamos
pendientes, matricula de la universidad y otros gastos esenciales. Y lo mas
importante es que las ganancias de los beneficios por fallecimiento de una poéliza de
seguro de vida casi nunca estan sujetas a impuestos federales a los ingresos. Si ha
trabajado arduamente para construir una sélida estructura financiera para su familia
inversiones, propiedades, plan de ahorros, cuentas de retiro, el seguro de vida es la
base que la sustenta. Puede protegerle a usted y a su familia frente a la necesidad de
cambiar drasticamente los planes futuros si ocurre lo inesperado. Ciertos tipos de
seguros de vida hasta tienen una opcion de ahorro incorporada que puede ayudarle a
lograr sus objetivos de acumulacion de bienes. La mayoria de los estadounidenses
tienen seguro de vida, y muchos de quienes ya lo tienen necesitan actualizar su

cobertura.” ®

Gracias a estudios realizados por el Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos
INEC, se conoce que de cada 10 ecuatorianos 2 padecen una enfermedad terminal
cronica; es por eso que la compafiia, crea un seguro de asistencia médica especial que
cubre el tratamiento de dichas enfermedades y ayuda a los clientes a contrarrestar los
gastos que generan este tipo de enfermedades como son: cancer, insuficiencia renal,

enfermedades cardiacas y diabetes.

Para poder obtener este tipo de seguro y sus beneficios se requiere:

e Para que el seguro cubra los gastos que generan enfermedades terminales, el
cliente debe estar asegurado con una poliza de vida y asistencia médica por lo
menos un afno antes de que la enfermedad terminal sea detectada. Flamaseg Cia.

Ltda., evaluara cada caso y tomara una decision al respecto.™®

A continuacion detallamos cada uno de ellos:

% http://www.lifehappens.org/quien-necesita-un-seguro-de-vida/
19 Flamaseg Cia. Ltda



1.3.1 Seguro de vida con ahorro: Esta es una pdliza de vida que brinda la
oportunidad adicional de ahorrar, es decir: el valor total de la prima se dividira en:

e 20% para gastos administrativos.
e 20% pago prima mensual que cubre el seguro de vida.

e 60% restante ira a un fondo de ahorro.

Este fondo de ahorro podra ser retirado incluso sin que la pdliza de vida se haga
efectiva, es decir que el asegurado podré retirar su ahorro siempre y cuando haya

cumplido al menos un afio de aportes.

Para una mejor comprension del tema a continuacion se definiran algunos términos.

“Prima: Es el importe que determina la aseguradora, como contraprestacion o pago,

por la proteccién que otorga en los términos del contrato de seguros ¢ péliza.*”

“Fondo de Ahorro: es un plan que permite el ahorro continuo, sistematico y

permanente durante la edad productiva.”*?

1.3.2 Jubilacion.- Esta péliza permite al asegurado crear un fondo de ahorro
programado para su jubilacién de la misma manera debera estar aportando al seguro

por lo menos un afio.

1.3.3 Asistencia médica.- Permite al asegurado estar respaldado con una poéliza para
las enfermedades que tengan cobertura segin cada caso y de acuerdo a las

estipulaciones de cada compafiia de seguros.

Y http://www.sbs.gob.ec:7778/practg/sbs_index?vp_art_id=15&vp_tip=2#prima
12 http://www.inprecontad.org/hojas_htm/fondo_de_retiro.htm
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Proceso de Venta.

1.- Oferta al cliente del seguro de acuerdo a sus necesidades y explicacion sobre el
producto con todas sus caracteristicas.

2.- Solicitud de cotizacion.

3.- Proceso operativo - Elaboracion de la cotizacion.

4.- Presentacion de cotizacion al cliente.

5.- Seguimiento de la oferta presentada.

6.- Aceptacion de la cotizacion por parte del cliente.

7.- Proceso de revision y emision de pdlizas

8.- Proceso de entrega de polizas.

9.- Seguimiento para asegurar la calidad del seguro otorgado al cliente.

10.- Condiciones de renovacion.*®

1.3.4 Oferta al cliente del seguro de acuerdo a sus necesidades.

El ejecutivo de ventas previa cita visitara al cliente para ofrecer el producto y evaluar
cada caso. El ejecutivo deberd indicar al cliente todas las alternativas que le puedan

favorecer.

1.3.5 Solicitud de Cotizacién.

El o los ejecutivos de ventas solicitaran al departamento comercial, una cotizacién

procurando que la misma sea lo mas clara y concreta posible.

1.3.6 Proceso operativo — Elaboracién de la cotizacion.

Todos los programas de seguros 0 cuentas corporativas deberan ser registrados en un

archivo de Excel llamado, Registro de Compromiso de Cotizaciones.

3 Flamaseg Cia. Ltda.



1.3.7 Presentacion de la cotizacién al cliente.

La presentacion se la hara por parte del ejecutivo de ventas al cliente, quien explicara

cada una de las condiciones generales y particulares que tendra la poliza de seguros.

1.3.8 Seguimiento de la oferta presentada.

Después de presentar la cotizacion al cliente y en caso de no cerrar el negocio en el
momento de la oferta, el vendedor deberd esperar un tiempo prudencial y hacer el

seguimiento hasta concretar el negocio.

1.3.9 Aceptacion de la cotizacion por parte del cliente.

Sin excepcidén, toda cotizacién que ha sido aceptada por el cliente deberd ser

confirmada por escrito y en cada una de estas debera tener un nimero consecutivo.

1.3.10 Proceso de revision y emision de polizas.

Este proceso es netamente operativo y le corresponde al departamento técnico de
Flamaseg Cia. Ltda., los encargados revisaran que todos los documentos estén
firmados, llenados y completos. Una vez concluido, se procede con la emision de la
poliza.

1.3.11 Entrega de la Pdliza.

Una vez emitida la pdliza se procede a imprimir en dos juegos de igual contenido, el

primero reposara en la compafifa y el otro se le entregara al cliente.**

Los distintos formularios que tiene la empresa se los presentara en el anexo 3.

¥ Flamaseg. Cia. Ltda.
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1.3.12 Seguimiento para asegurar la calidad del seguro.

Una vez que se han cumplido los ocho pasos sefialados anteriormente, el ejecutivo
sera responsable de llamar al cliente y dar el seguimiento necesario para que el

seguro vendido este cumpliendo con todas las expectativas.

1.3.13 Condiciones de renovacion.

Para que una poliza sea renovada no debe tener una siniestralidad mayor al 15%
durante el primer afio de cobertura, si el porcentaje indicado es mayor el costo de la
poliza podra incrementarse, e incluso podra considerarse la no renovacion de la

poliza.

En todos los casos de emisiones (pdlizas nuevas o renovaciones), el ejecutivo
comercial realizara gestion telefonica o personal para recaudar la cuota inicial o el
pago de contado, segun sea el caso, apoyandose para el efecto en el Departamento de

Cobranzas.®®

A continuacion definiremos algunos términos relativos a seguros.

“Siniestro: Es la ocurrencia del suceso o acontecimiento, comenzando las
obligaciones a cargo de la compafiia de seguro; las mismas que pueden ser el pago de
una cantidad de dinero, una prestacion de servicios, asistencia juridica, reparacion de

un dafio, etc.®”

1.4 Politicas de venta.

Los ejecutivos del Departamento Comercial serdn los encargados de entregar al
bréker, las polizas y todos los programas de seguros renovados con facturaciones

superiores a $5000.

15 Flamaseg. Cia. Ltda.
16 http://www.sbs.gob.ec/practg/sbs_index?vp_art_id=15&vp_tip=2
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Flamaseg Cia.Ltda., maneja una politica de ventas con sus ejecutivos de la siguiente

manera:

e Cada ejecutivo de ventas debera cumplir con la meta mensual establecida. Si su
cumplimiento es de mas del 100%, adicionalmente a la comision se le otorgara

un bono.

e Sisu cumplimiento no supera el 100% solo comisionara.

e Es responsabilidad del ejecutivo de ventas, recaudar el valor de la cuota inicial,
asi como también seré el responsable de mantener su cartera de clientes sin pagos

€n mora.

Cuando un cliente no estd al dia en los pagos, y se presentara un siniestro, la
compafiia no cubrird los gastos que en caso de asistencia médica se generen y al ser
una péliza de vida con ahorro, debera después de ser analizado el caso, ponerse al dia
en los pagos para que el seguro analice la posibilidad de entregar el seguro de vida a
los beneficiarios.

Los ejecutivos comerciales deberan realizar durante el mes, el seguimiento
correspondiente a cada una de las cuentas que estdn por vencerse. Si es necesario

modificar condiciones deberan hacerlo previa autorizacion del Gerente Comercial.

La empresa ofrece un producto que cuenta con un ahorro programado permitiendo a

cada uno de los clientes la oportunidad de crear su propio Fondo de Ahorro.

Por esta razon la compafiia, con la Aprobacién de la Superintendencia de Bancos y
Seguros, introdujo en el mercado cuencano una variedad de seguros que poseen los

mismos estandares de mercados internacionales.’

7 Flamaseg. Cia. Ltda.
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Los productos estrella que son materia de estudio y en el que queremos enfocarnos
son: Pdlizas de Jubilacion y/o Vida con ahorro, los mismos que detallamos a

continuacion:

1.5 Pdlizas de vida con ahorro (Modo A).

La informacion que se presenta a continuacion nos fue proporcionada el 27 de marzo
del 2010 por Flamaseg Cia.Ltda.

El primer ejemplo es de una poliza de seguros participativa, la llamaremos Modo A,
en este caso el cliente aporta $893 dolares americanos anuales, de los cuales
aproximadamente un 62,34 % en este caso $ 556.70 dolares se convierte en un valor
de ahorro o rescate desde el primer afio de aportacion a una tasa del 3% anual; los $
336.30 ddlares americanos restantes que representan el 37,66% de la inversion, seran
empleados en un fondo de seguro médico, seguro de vida por cualquier eventualidad
para el cliente o sus asegurados, (este valor cambiara de acuerdo a la inversion que

efectle el cliente).

Ademaés, el fondo de ahorro se incrementa notoriamente al valor de beneficio por
muerte de la persona asegurada y podra el cliente utilizar el dinero desde el primer
afio de aportacion. Es una alternativa de ahorro que muchos beneficiarios eligen

como técnica de ganancia a corto plazo.

Para una mejor comprension de una pdliza de seguros modo A se detallan cada uno
sus correspondientes valores y movimientos en la tabla 1, ubicada en el Anexo 1 al

final del presente proyecto.

1.6  Pdliza de Jubilacién (Modo B).

Por otro lado, si el cliente prefiere una péliza de seguro tipo B tendra la posibilidad
de retirar sus fondos de ahorro después de 15 afios. Se incrementa la inversion pero
se obtendra el doble de ahorro o jubilacion, ya que este tipo de seguros se basa en la

filosofia del fideicomiso mundialmente utilizado.

13



Para un mejor entendimiento definiremos que es un Fideicomiso.

“Fideicomiso: Acto por el que un testador (fideicomitente) impone al heredero o
legatario (fiduciario) la obligacion de conservar y administrar los bienes o cosa
legada para transmitirlos a su fallecimiento o en otras circunstancias a otra u otras
personas (fideicomisario) designadas por el testador. Operacién por la cual una
persona natural o juridica, en calidad de fideicomitente, destina bienes o valores de
su propiedad a favor de uno o maéas beneficiarios y encarga su realizacion o
cumplimiento a una entidad fiduciaria. El fideicomiso también se conoce como

sustitucion fideicomisaria.'®”

Este tipo de pdlizas generan un interés anual del 5% y sirven como una alternativa de
ahorro diferente a la tradicional, que servira para que el asegurado disponga de estos
ahorros después de culminar su etapa laboral o para que este ahorro sea entregado a

sus beneficiarios en caso de que sucediera algo inesperado.

Como se establecio anteriormente en el caso de un retiro anticipado esta péliza de
jubilacién, se convierte en una péliza de vida con ahorro, en la cual se maneja un
interés anual del 3%, en la que se establecera la respectiva compensacion entre las
partes debido al 2% de interés adicional entregado en los afios transcurridos hasta el

momento del retiro del fondo.

En el momento de presentarse un siniestro, a los beneficiarios se les indemnizara de
acuerdo con las clausulas de cada compafiia de seguros, con el valor de la pdliza de
vida contratada y adicionalmente recibiran el valor total del ahorro.

De igual manera para un mejor entendimiento del ejemplo de la péliza de seguros
modo B, podremos encontrar el proceso completo del mismo en la tabla 2, ubicada

en el Anexo 2.

Para la emision de una pdliza de vida con ahorro la compafiia, tardara tres dias
debido a tramites operativos. Para incluir una cobertura por enfermedades terminales,

la compafiia se tomara quince dias laborables.

18 http://www.sbs.gob.ec/practg/shs_index?vp_art_id=70&vp_tip=2#1
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La cobertura que ofrecen las pdlizas jubilacién y/o de vida con ahorro durarad hasta
que el asegurado decida retirar su fondo de ahorro o hasta que se produzca la muerte
natural o por cualquier causa. Flamaseg Cia. Ltda., contempla el otorgar el dinero

acumulado en los siguientes casos:

a.- Muerte del asegurado.
b.- Terminacion del contrato.
c.- Por rescate total de poliza.

d.- Por pedido judicial.

Si el asegurado cumpliese los 100 afios de edad la Compafiia liquidara

automaticamente la poliza y entregara el valor acumulado (ahorro) al solicitante.

La decision de contratar o no cualquier clase de pdlizas que impliquen un ahorro,
deberd ser analizada a fin de que el producto que se asigne sea el adecuado. Toda
poliza de seguro de vida cubre una inversion inicial. EI término péliza de seguro de
vida sélo cubrira la muerte de la persona. Sin embargo, el plazo de un seguro de vida
puede ser determinado por los titulares de acuerdo a sus exigencias y necesidades. El

periodo de duracion es variable.

Por lo antes mencionado la empresa trabaja con las Aseguradoras Internacionales
lideres en América Latina: Pan American Life, Mapfre, Metlife.'® Con el fin de
brindar la mas amplia variedad de coberturas y productos, acorde a las necesidades

de los potenciales asegurados.

1.7 Anélisis Estatal.

La Superintendencia de Bancos y Seguros, es el érgano de control y supervision del
sistema financiero ecuatoriano, que incluye al sistema de seguros privados, el mismo
que realiza sus funciones, mediante la aplicacion de leyes, reglamentos, resoluciones

y otras medidas que aplica a los sistemas que estan bajo su vigilancia y control. La

9 Flamaseg. Cia. Ltda.
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supervision que realiza se enfoca en mantener un mercado estable, eficiente y

equitativo, con el fin de proteger a los asegurados.?’
La Superintendencia de Bancos y Seguros maneja tres sistemas que son:

e Sistema Financiero.
e Sistema de Seguro Privado.

¢ Sistema Nacional de Seguridad Social.

El objetivo de la supervision de seguros consiste en mantener un mercado asegurador
estable y equitativo, para beneficio y proteccion de los asegurados. Para tener éxito
en este objetivo la Superintendencia de Bancos y Seguros a través de la Intendencia
Nacional de Seguros han venido trabajando en la supervision extra-situ e in-situ
enfocada a la supervision y basada en los riesgos, con la finalidad de que las
compafiias aseguradoras cumplan a cabalidad con las obligaciones suscritas en los

contratos de Seguros.

Supervisién Extra Situ de empresas de Seguros: Este proceso se enfoca en el

analisis técnico y monitoreo de la informacién macroeconémica y microecondémica:

e Analiza, diagnostica y califica la situacion financiera de las entidades (solvencia,

calidad de activos, liquidez y rentabilidad etc.)

e Verifica el cumplimiento de las regulaciones prudenciales, ajustes y otros

requerimientos legales.

Supervision In Situ: Verifica, evalGa y obtiene datos confiables en relacion de la
solvencia actual y futura de la compafia, midiendo la evolucion de tal manera que
permite obtener informacion y detecta problemas que no se han podido ser
encontrados en el proceso extra situ, especificamente determina el perfil de riesgo
de la compaifiia y la capacidad de la misma para afrontarlo, con el objeto de cumplir

las obligaciones con los asegurados a corto y largo plazo.

20 http://www.tramitesciudadanos.gob.ec/institucion.php?cd=24
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Las entidades supervisadas al afio 2010, son 43, las mismas que deben cumplir con
las disposiciones legales y establecidas por la Superintendencia de Bancos y Seguros

para operar en el mercado.

La evolucion de las compafias de seguros en los Ultimos 6 afios ha sido
relativamente estable y la variacion de las mismas se ha dado por que estas dejaron

de funcionar, se fusionaron o nuevas compafifas decidieron ingresar al mercado.?

En la siguiente grafica se presentan el nimero de compafiias Activas desde el 2005 al
2010.

Gréfico 1
Compafiias de Seguros Activas
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Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros.

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

El mercado asegurador del Ecuador al afio 2010, est4 conformado por 43 compafiias
de seguros, 9 de ellas se especializan en seguros de vida, 16 compafiias en ramas

generales y 19 en ramos generales combinados con el de vida.

En los Gltimos afios, en lo que se refiere al mercado asegurador ha existido una
relativa estabilidad en la cantidad de compafiias de seguros. A continuacion

presentaremos los graficos correspondientes al valor de las Primas Netas Retenidas y

2! http://www.sbs.gob.ec/practg/sbs_index?vp_art_id=492&vp_tip=2&vp_buscr=57
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las Primas Netas Pagadas desde el afio 2005 al afio 2010, las mismas que han ido

evolucionando de manera ascendente.??

Grafico 2

VALORES DE PRIMAS NETAS RETENIDAS

(valores expresados en miles de $)

233.644.811

194.239.764
173.113.914

119.905.950133'783'857

99.934.861

Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros.

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

Gréfico 3
VALORES DE PRIMAS NETAS PAGADAS
(valores expresados en miles de $)
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Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

22 http://www.sbs.gob.ec/practg/sbs_index?vp_art_id=492&vp_tip=2&vp_buscr=57
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El indice de progreso financiero, en el area de servicios de seguros en el pais es de
1.71%. A pesar que este indice es inferior al de otros paises como lo son Chile 4.59%
y Colombia 2.78%. Se han observado variaciones positivas sustentadas en una mayor
produccidn, con relacién a paises con una mayor poblacion como lo son Peru 1.23%

y Venezuela 1.63%.

Unos de los factores primordiales que ha favorecido a este sector fue la dolarizacion,
ya que la misma disminuyo el riesgo cambiario, lo cual permite a las empresas

especializadas en seguros, realizar mejores planificaciones a mediano y largo plazo.?®

Desde el 2000 hasta el 2010 existe una evolucion positiva ascendente en lo que
respecta a las utilidades percibidas por las empresas aseguradoras, ya que estas han
crecido mediante la aplicacion de estrategias de vinculacion de nuevos clientes con

productos innovadores y el uso de técnicas de marketing adecuadas.

Por lo cual presentaremos un cuadro del Primaje en relacion con el PIB estos datos

fueron obtenidos del Banco Central del Ecuador.

Se toman en cuenta las inversiones para saber como aportan estas al PIB del pais, la
comparacion de estos dos items nos permite conocer cuanto contribuyen las

compafiias de seguros, aunque de manera indirecta al mercado financiero del

Ecuador.

Tabla 1

(Expresado en miles de Ddlares)

B PRIMA

ANOS |NETA PIB PIB %
2001 313.180| 21270.800 1,47
2002 403.089 | 24717 .858 1,63
2003 458.381| 28409 .459 1,61
2004 477.031| 32645 .622 1,46
2005 542,970 | 36942 .384 1,47
2006 616.484 | 41705 .009 1,49
2007 678.454| 45503 .563 1,49
2008 883.792| 54208 .524 1,63
2009 942,554 | 52021 .861 1,81
2010 1107.590| 57978.116 1,91

2 http://www.sbs.gob.ec
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Grafico 4

-

EVOLUCION DE LA PRIMA NETA RECIBIDA / PIB
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Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

El Primaje con relacion al Ingreso Per Cépita todos los datos expuestos en la

siguiente tabla fueron obtenidos de la Superintendencia de Bancos y Seguros y del

INEC. En el siguiente grafico verificaremos la evolucion ascendente en los altimos

10 afios.

Tabla 2

(Expresado en miles de Délares)

ANOS PRIMA POBLACION | PRIMA
NETA PER
CAPITA %

2001 313180 12 480 25,1
2002 403089 12 661 31,8
2003 458381 12 843 35,7
2004 477031 13 027 36,6
2005 542970 13215 41,1
2006 616484 13 408 46
2007 678454 13 605 49,9
2008 883792 13 805 64
2009 942554 14 005 67,3
2010 1107590 14 205 78
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Grafico 5
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EVOLUCION DE LA PRIMA NETA RECIBIDA PERCAPITA
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Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

Las inversiones realizadas por las empresas aseguradoras son de suma importancia
para el Ecuador, ya que el dinero captado en las primas es canalizado hacia el

mercado financiero lo cual contribuye al desarrollo econémico del pais.?*

Segun el Art.23, de la Superintendencia de Bancos y Seguros “Las compaiiias de
seguros y de reaseguros deben invertir sus reservas técnicas, capital pagado y reserva
legal en moneda nacional, extranjera o en unidades de valor constante, procurando la

mas alta seguridad, rentabilidad y liquidez.

a) Hasta un 50% en los valores emitidos o garantizados por la Tesoreria General del

Estado y los emitidos por el Banco Central del Ecuador.

b) Hasta un 40% en titulos valores representativos de captaciones que realizan los
bancos e instituciones financieras, incluidas las obligaciones emitidas por éstas, que
estén registradas en el mercado de valores, y que cuenten con calificacién de riesgo;
A

2 http://www.dspace.espol.edu.ec
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c) Hasta un 40% en cédulas hipotecarias emitidas por el Banco Central e

Instituciones Financieras.

d) Hasta el 30% en obligaciones emitidas por entidades privadas sujetas al control de
la Superintendencia de Compafiias que estan registradas en el mercado de valores, y
que cuenten con calificacion de Riesgo; A

e) Hasta un 50% en empresas 0 instituciones sujetas al control de la Superintendencia

de Bancos y Seguros.

f) Hasta un 10% en cuotas de Fondos de Inversion autorizados de conformidad con la

Ley de Mercados de Valores.

g) Hasta un 10% en valores emitidos y garantizados por estados y bancos centrales
extranjeros, depdsitos y valores de bancos extranjeros de primer orden, valores
representativos de deuda emitidos o garantizados por instituciones financieras, y
sociedades extrajeras y acciones de sociedades extrajeras, los valores mencionados
en los casos que correspondan deberan cotizarse en los mercados internacionales y
contar con los requisitos de calificacion de riesgo a cargo de los calificadores
reconocidos internacionalmente. La Superintendencia de Bancos y Seguros debera
normar sobre caracteristicas, procedimientos y consultar sobre estos a la Junta
Monetaria, quien ademas establecera anualmente el porcentaje méximo a invertir,

dentro del limite establecido por esta ley.

h) Hasta un 30% en bienes raices situados en el territorio nacional previa

autorizacion del Superintendente de Bancos y Seguros.

i) Hasta un 20% en valores emitidos por entidades publicas que estén registradas en

el mercado de valores y que cuenten con calificacion de riesgo; A.

J) Hasta los respectivos valores de rescate, en préstamos a los asegurados con

garantia de sus pélizas de vida.
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k) Hasta un 25% en acciones de sociedades andnimas previa autorizacion de la

Superintendencia de Bancos y Seguros.”®

El mercado de los seguros es bastante amplio, por lo que lograr que la poblacion
acepte la necesidad de contar con uno de ellos sobre todo en lo que respecta a
contratar un seguro de jubilacién y/o vida con ahorro era bastante dificil, estas dos
clases de seguros se diferencian por el tiempo de duracion de cada una de ellas, en el
caso de los seguros con ahorro después de los 5 primeros afios se podra retirar la
totalidad del dinero depositado en el fondo de ahorro pactado, en el caso de los
seguros de jubilacion el tiempo para retirarlo es un poco mas amplio por lo menos

son 10 afos, antes de poder retirar los fondos.

Hay que destacar la importancia de contar con compafias aseguradoras dentro del
mercado ecuatoriano, ya que estas ayudan a proteger la economia familiar, que
pudiese verse afectada no solo por la inestabilidad econémica nacional y mundial
sino también por posibles catastrofes naturales, como el calentamiento global,

terremotos, etc.

Las Compafiias Aseguradoras brindan la oportunidad a los potenciales asegurados de
cubrir o de resguardar sus bienes y su integridad, para lo cual solo se necesita una

educacion en el ahorro.

1.8 Obijetivos y Politicas Empresariales.

1.8.1 Objetivos:

e Que el 60% del mercado meta conozca e identifiqgue nuestros productos y/o
servicios en un lapso de 1 afio a partir de su lanzamiento.

e Abarcar el 40% del mercado objetivo en un tiempo no mayor a 1 afio.

e Cumplir con el plan de marketing en un lapso no mayor a un afio.

e Reajustar el presupuesto de ventas trimestralmente.

% http://www.sbs.gob.ec/practg/sbs_index?vp_art_id=55&vp_tip=2
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1.8.2 Politicas.

e La asesora y productora de seguros da fiel cumplimiento al contrato de
afianzamiento con las distintas aseguradoras con las cuales se encuentra

trabajando.

e Es politica de la empresa legalizar ante las autoridades pertinentes los contratos
de seguros pactados con sus clientes y a su vez darle un fiel cumplimiento segin

lo estipulado en los mismos.

e La asesora de seguros representa de la mejor manera a sus clientes frente a las
empresas Aseguradoras en caso de reclamos, siniestros, caducidad y alcances de
cualquier tipo de poliza de seguros negociada entre el cliente, la empresa y la

asesora de seguros.

1.9 Laestructura organizacional

e Se encuentra conformada de la siguiente manera:

Grafico 6

Gerente Cuenca

|
. Jefe del Jefe del
Gsireﬂrtgsc‘,ogwgrpc\llgl Departamento de Departamento de
9 y Crédito y Cobranzas SIES (o]
1 1
1 1 1
Analista Sucursal Jefe Técnico y de
Cuenca Mantenimiento

Recepcién de
Documentos

Mensajero

Fuente: Archivo Flamaseg Compafiia Limitada Seguros Sucursal Cuenca.

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.
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Mision y Vision.

1.9.1 Misién.

“Brindar tranquilidad y seguridad a quienes nos confian su patrimonio, a través de
productos innovadores con excelencia en el servicio y profesionales comprometidos,

generando relaciones de largo plazo™.

1.9.2 Vision.

“Ser reconocida como la empresa de seguros lider, por nuestra clara vocaciéon de
servicio que, a través del trabajo profesional de un equipo humano comprometido,

. ., . .. 26
genera valor y satisfaccion a sus clientes, empleados y accionistas”.

1.10 Foda.

B Fortalezas.

« Garantia en el servicio.
* Innovacion.

+ Atencion personalizada.
» Especializacion.

» Personal competente.

« Optimo portafolio de servicios para cliente.

B Oportunidades.

« Aspecto politico estable.
» Crecimiento del mercado.
» Economia Estable.

» Desarrollo Tecnologico.

% Flamaseg Cia. Ltda.
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B Debilidades.

» Poca experiencia.

+ Ineficiencia en el plan de Marketing.
» Pocos clientes fidelizados.

+ Falta de Relaciones Publicas.

» Poco Reconocimiento.

B Amenazas.

» Aumento de la competencia.

» Leyes que atenten contra la estabilidad econdémica de las aseguradoras por
parte del gobierno.

» Productos sustitutos.

« Competencia Desleal. ?’

%" Fundamentos de Marketing del Autor Kotler & Armstrong, Pagina 54.
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CAPITULO I

El Mercado y el Cliente

“El mercado es todo lugar, fisico o virtual, donde existe por un lado, la presencia de
compradores con necesidades o deseos especificos por satisfacer, dinero para gastar
y disposicion para participar en un intercambio que satisfaga esa necesidad o deseo.
Y por otro lado, la de vendedores que pretenden satisfacer esas necesidades o deseos
mediante un producto o servicio. Por tanto, el mercado es el lugar donde se producen

transferencias de titulos de propiedad".?®

Flamaseg Cia Ltda, es una compafiia que se especializa en la asesoria de seguros
privados, orientados al sector de la poblacion que demandan respaldo en lo
relacionado a proteccion de bienes fisicos, seguridad personal y familiar negociando

con aseguradoras internacionales.

2 Investigacion de Mercado.

Segun el autor Jany “La Investigacion de Mercados es un enfoque sistematico y

objetivo hacia el desarrollo y la provision de informacion aplicable al proceso de
toma de decisiones en la gerencia de mercados, concerniente a la transferencia y
venta de productos y servicios del productor al consumidor, sin involucrar

directamente ningun otro departamento de la compaﬁial”29

% http://www.promonegocios.net/mercado/concepto-de-mercado.html

29 JANNY N, José; Investigacion Integral de Mercados: Un enfoque para el siglo
XXI, 2da. Edicion. Editorial Mc Graw Hill S.A. Colombia 2003, 414 pags
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La investigacion del mercado de seguros privados es de vital importancia no solo
para las aseguradoras privadas y para los propios asegurados, sino también a la
poblacién en general, sobre todo por su implicacién en la evolucion de la economia
COMO un negocio en potencia ya que el seguro satisface la “necesidad humana de
seguridad” la misma que representa una inversion financiera que favorece a la

economia del pais.

2.1 Mercado Total.

Se ha considerado como mercado total para Flamaseg Cia Ltda., a la poblacion
econdmicamente activa entre 18 y 39 afios, en la ciudad de Cuenca este dato es
escogido debido a que el objetivo de la empresa es captar poblacion joven para crear
en ellos una cultura de seguros moderna de quienes dependerd que esta nueva
tendencia en seguros se transmita de generacién en generacién. por esta razén en el
presente estudio descartamos a personas de una edad superior a la elegida.(Ver anexo
4 pag. 151)

2.1.1 Mercado Objetivo.

Para establecer el mercado objetivo se compararan los resultados obtenidos en las
encuestas realizadas sobre oferta y demanda de pdlizas de jubilacién y/o vida con

ahorro.

Identificaremos también si existe o no demanda insatisfecha, para lo cual se
transformard en unidades monetarias la demanda anual y de igual manera se lo
realizard con los resultados de la oferta. Después de haber cubierto el mercado meta,
se pretende introducir estos productos en mercados cercanos como son: las ciudades

de Loja, Machala, Cafiar y Azogues™

%0 Fundamentos de Marketing del Autor Kotler & Armstrong, Pagina 50.
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2.2  Segmentacion.

De acuerdo a los criterios de segmentacion del libro Fundamentos de Marketing del
Autor Kotler & Armstrong, Pagina 166. Se utilizara la segmentacion Demografica

por Edad y por Nivel de Ingresos.

2.2.1 Mercado Meta.

En este punto, después de la investigacion para enfocarnos en nuestro mejor nicho de
mercado y con un andlisis previo para estratificar a los clientes que estan en la
posibilidad de adquirir nuestro servicio, es decir, personas econémicamente activas
dependientes directos en sus trabajos o profesionales en libre ejercicio, el mercado
meta para alcanzar es de 54.328 personas comprendidas entre los 18 y 39 afios que
servirdn para nuestro analisis; este dato se obtuvo del Gltimo censo econémico y
social realizado por el gobierno en el afio 2009, presentado en el afio 2010 con un
margen de error del 1%, este margen de error es planteado por el INEC ya que
pueden haber equivocaciones en la tabulacion de preguntas del censo, informacion
que se explica en el siguiente cuadro el mismo punto esté sustentado en el Anexo 4

del documento obtenido directamente de los archivos del INEC.%!

Tabla 3

P.EAA. HOMBRES | P.E.A. MUJERES 18- | MARGEN DE | POBLACION
18-39 ANOS 39 ANOS ERROR 1%

28.303 25.487 538 54.328

Fuente: CENSO 2009 realizado por el INEC. Anexo 4
Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

2.2.2 Muestreo

Para la presente investigacion se ha decidido realizar una encuesta de tipo personal
debido a que tiene un indice de respuesta mas alto, evita la influencia de terceras

personas, ademas existe la ventaja de que el entrevistado puede aclarar sus dudas

3! Fundamentos de Marketing del Autor Kotler & Armstrong, Pagina 50.
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acerca del cuestionario directamente, en fin, la mas apta para los objetivos que

deseamos obtener de la misma.

Para la investigacion lo mas importante es la respuesta sincera de cada persona, para
lo cual, necesitan saber exactamente lo que se les pregunta y para esto en muchos
casos es necesario la explicacion pertinente dependiendo de la persona entrevistada

por lo que optamos por la opcidn de entrevista personal.

2.2.3 Calculo del Tamafo de la Muestra.

Con relacién a este punto, hemos tomado como base de datos la informacion del
ultimo censo Econdmico Social, por lo cual ellos indican que existen 54328 personas
econdmicamente activas en trabajos de contratacion directa y subcontratacion,

comprendidas entre las edades de 18 a 39 afios.

En los datos publicados por el INEC reflejados en el Informe de Coyuntura
Econémica N° 1, boletin de mercado laboral ecuatoriano®, el porcentaje de personas
que reciben como minimo un salario basico son el 60.4%, las cuales nos dan un total

de 32619 personas las cuales van a formar parte del universo a investigarse.

Como la poblacion es demasiado grande para ser encuestada en su totalidad,
seleccionamos una parte, que es relativamente pequefia. El tamafio de la muestra
viene dado por el grado de fiabilidad y ajuste que se desea para los valores que se
van a obtener. El grado de fiabilidad y ajuste se expresan mediante el nivel de
confianza y el margen de error, al aumentar el tamafio de la muestra disminuye el

margen de error para un mismo nivel de confianza.

Para identificar el mercado global se procedioé a sacar la muestra de la poblacion de

la siguiente manera:

32 http://www.utpl.edu.ec/blogexalumnos/blogexalumnos/wp-
content/uploads/2010/09/boletinlcoyunturalaboral.pdf.pdf
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Férmula:

Z’pqN
N = cmmmmmm e

e’ (N-1)+22pq
N=tamafio de la poblacion. 36619
n = tamafio de la muestra.
e = error de estimacion. 10%
p = probabilidad de ocurrencia. 50%
g = probabilidad de no ocurrencia. 50%
z = desviacion estandar. 1,96
Aplicacion:

(1.96)2 (0.5) (0.5) (36619)

(0.08)2 (36619-1) + (1.96)2 (0.5) (0.5)

n =150
Una vez obtenidos los valores de la muestra se procede al siguiente paso en nuestro
estudio de mercado, a través de un banco de preguntas dirigidas a nuestros 150
participantes.
Cabe recalcar que antes de la obtencidn total de los resultados se procederéa a realizar
una encuesta piloto para conocer a breves rasgos el comportamiento del mercado que
sera objeto del estudio.
La encuesta que se va a utilizar para obtener el criterio del mercado es la siguiente:
ENCUESTA PILOTO: Antes de obtener los resultados totales de la encuesta, se

realizd una encuesta piloto a 10 participantes, de la Ciudad de Cuenca, en la empresa

ERCO, en el mes de julio del 2010, los mismos que nos ayudaron con sus respuestas
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a obtener los valores de P y Q. Se tom6 como referencia la pregunta 1, para nuestra
prueba y los resultados fueron los siguientes:

¢Posee algun seguro de vida o jubilacion aparte del seguro social?

SI_5 NO_ 5

33

Claramente podemos deducir que el presente estudio o prueba piloto nos da un 50%
de aprobacion y un 50% de desacuerdo, lo que nos indica que en nuestro estudio de
mercado tendremos una probabilidad de ocurrencia de los hechos del 50% y una
probabilidad de no ocurrencia del 50% que fortalece el direccionamiento de nuestro

estudio.

2.3 Encuesta.

Seguros.
Producto.
1. ¢Posee algun seguro de vida o jubilacion aparte del seguro social?
SI_ NO__
(Si su repuesta es no continle a la pregunta 3)
2. ¢Qué tipo de seguro posee?
Seguro de vida
Seguro de salud

Seguro de jubilacion
Otros (Especifique)
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3. En caso de no haber seleccionado algin seguro en la pregunta anterior o haber
respondido negativamente a la pregunta 1. ;Estaria dispuesto a utilizar un seguro

privado para usted o su familia?

Sl NO

4. ¢Cuanto estaria dispuesto a invertir mensualmente en un seguro?

Menos de $50 de $50 a $70

De $70 a $90 de$90a 110

5. ¢Sefiale en orden de importancia las variables que usted considere para invertir
en un seguro de vida? (1= Extremadamente Importante, 2 Importante, 3 Poco

Importante, 4 Sin Importancia).
Precio Cobertura
Servicio Forma de Pago
6. ¢De los siguientes servicios sefiale el orden de importancia de cual utilizaria
usted?
Seguro de accidentes
Seguro de vida
Seguro médico

Seguro de jubilacion

Seguro de enfermedades mayores

34



2.4  Presentacion de Resultados de acuerdo a la encuesta.

2.4.1 Andlisis de la Demanda.

Las encuestas fueron realizadas personalmente, con la ayuda de la base de datos de la
Camara de comercio de Cuenca y ademas en las universidades particulares y estatal
de la ciudad de Cuenca, entre ellas: Universidad del Azuay, Universidad del Pacifico,

Unita y la Universidad de Cuenca.
Hemos escogido estos lugares ya que pretendemos conocer qué nivel de aceptacion

tienen este tipo de seguros privados, entre las personas jovenes que combinan sus
estudios con el trabajo, la familia, y empresarios de la localidad.
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2.4.2 Calculo de la demanda a partir de los resultados obtenidos.

2.5 Tabulacién de la encuesta.

Pregunta 1.

¢Posee algun tipo de seguro de vida o jubilacién ademas del seguro social?
Gréfico 7

¢Posee algun tipo de seguro de vida o jubilacién
ademés del seguro social?

ESI mNO

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

Tabla 4
Sl NO
31 119

Gracias a esta pregunta podemos darnos cuenta que tan solo 31 personas o un 20%
de los encuestados poseen algun tipo de seguro de vida o jubilacién y nos indica que
el mercado potencial representado por un dominante 80% de los encuestados, es
decir 119 personas, pueden ser potenciales clientes para Flamaseg Cia.Ltda., para
dirigirse en un principio, debido a que con las personas restantes nos tomaria un poco
méas de tiempo el lograr comercializar cualquiera de los productos, basandonos
siempre en nuestros beneficios adicionales y la calidad en el servicio entrando en

competencia.
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Pregunta 2.

¢ QUuE tipo de seguro posee?
Gréfico 8

é¢Qué tipo de seguro posee?

Seguro de Ot.r.os
jubilacién especifiquen

o 0% )
8% — Seguro de vida
34%

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

Tabla 5
Seguro de vida 11 34%
Seguro de salud 18 58%
Seguro de jubilacion 2 8%
Otros especifiquen 0 0%

Los datos recopilados en esta pregunta nos indican claramente el nimero de clientes
que han adquirido una poéliza de seguro de salud. EI 58% de los encuestados afirman
que por razones de su ritmo de vida diario se ven en la necesidad de estar preparados
para una situacion inesperada y que ninguna de las personas estamos exentas a
afrontar. En segunda instancia se encuentran los encuestados que han optado por una
poliza de seguro de vida, este 34% comentan que es de vital importancia el asegurar
a su familia y que la mejor opcion para hacerlo es comprando un seguro de vida,
ademas la opcion de un seguro de vida lo analizan como una inversion mas no como
un gasto. El 8% de los encuestados fueron los Unicos que no se encuentran contentos
con su seguro de jubilacién y buscaron en una aseguradora privada una segunda
alternativa de ahorro para su vejez, Flamaseg Cia. Ltda., ofrece a este sector un tipo
de seguro de jubilacion del cual podran obtener un interés a mediano plazo el mismo
que puede ser aceptado por los potenciales clientes.

La pregunta nos da la pauta para conocer los distintos grados de aceptacion que
obtienen cada unos de los productos que las aseguradoras ofrecen en el mercado

local.
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Pregunta 3.

En caso de no haber seleccionado algun seguro en la pregunta anterior o haber

respondido negativamente la pregunta 1. ¢ Estaria dispuesto a utilizar un seguro

privado para Ud. O su familia?

Grafico 9

En caso de no haber seleccionado algun
seguro en la pregunta anterior o haber
respondido negatativamente la pregunta 1.
¢ Estaria dispuesto a utilizar un seguro
privado para ud. o su familia?

ESI ENO

20%

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

Tabla 6
SI 95 80%
NO 24 20%

Esta interrogante nos indica de una manera muy concisa que la mayor parte de gente

gue no cuenta con un seguro privado, estaria dispuesto a hacerlo, el 80% afirma que

adquiririan un plan de seguro; este porcentaje nos brinda la confianza suficiente para

la ejecucion del proyecto. El 20% restante corresponde a un sector de la poblacion

encuestada que ha perdido la confianza en las empresas aseguradoras.
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Pregunta 4

¢ Cuanto estaria dispuesto a invertir mensualmente en un seguro?
Gréfico 10

¢ Cuanto estaria dispuesto a invertir mensualmente en un

seguro?
E Menos de $50 # de $50 a $70
1 De $70a $90 H de$90a110

7%

\

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

Tabla 7
Menos de $50 26 27%
De $50 a $70 19 20%
De $70 a $90 44 46%
De$ 90 a 110 6 7%
Tabla 8
Media Desviacién Estandar
23,75 15,84

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

Los resultados obtenidos de esta pregunta son muy interesantes, puesto que el 46%
de los participantes en la encuesta estarian dispuestos a pagar un monto mensual de
entre $70 a $90 dolares, es decir, que aportarian una prima anual de entre $840 y
$1080 dolares. Un 27% podrian pagar menos de $50 ddlares por mes, es decir menos
de $600 anuales. Un 20% afirma que le interesaria una pdliza cuyo costo por mes sea
de entre $50 y $70, obteniendo asi una prima anual de $600 a $840 ddlares. Y tan
solo un 7% de los encuestados optaria por adquirir una pdliza de entre $90 a $110
mensuales, es decir, prefieren pagar una prima anual que fluctie entre $1080 y $1320

dolares.
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La mayor parte de los encuestados buscan un servicio completo de seguros de vida y
estarian dispuestos a pagar un monto que fluctda entre $70 a $90 dolares, mientras
tanto el segundo grupo de encuestados buscan un valor menor de pago, que se
encuentra entre $50 dolares 0 menos, esto ocasiona que nuestra desviacion estandar

se aleje de la media aritmética notablemente.

Este resultado no quiere decir que el proyecto no sea factible, sino que se deberia
regularizar los precios de los seguros de vida en el mercado con el fin de que los
usuarios paguen por un mismo servicio un precio estandar, y que las empresas de
seguros se preocupen por mejorar la calidad en los servicios para que los clientes

tengan la oportunidad de elegir la mejor opcion.

Podemos concluir que los resultados de esta pregunta ademas de brindarnos un costo
elegido por los clientes potenciales, da la apertura para crear un sistema de po6lizas de
seguros con variedad de precios, es decir, que se implantara un sistema de costos que

partan de una pdliza de seguros econdmica, una intermedia y una deluxe.
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Pregunta 5.

¢Sefale en orden de importancia las variables que Ud. considere para invertir
en un seguro de vida: 1 Extremadamente importante; 2 Importante; 3 Poco

Importante; 4 Sin importancia?

Para la elaboracion de esta pregunta dividiremos cada uno de los factores que se

encuentran dentro de la misma para su mejor comprension:
Gréfico 11

Precio

m Ext. importante ® Importante

= Poco importante ® Sin importancia

19% 10%

>

25%

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

Tabla 9
Ext. Poco Sin
importante Importante | importante importancia
Precio 10 44 24 17
Porcentaje 10% 46% 25% 19%

Entre los encuestados pudimos constatar que: el 46% opina que es importante el
costo de una péliza de seguro. Un 25% opinan que el costo tiene poca importancia, al
momento que una persona decida asegurarse. Por otro lado el 19% afirman que si el
servicio de la aseguradora es excelente el costo automaticamente pierde importancia.
En la pregunta anterior encontramos un porcentaje pequefio que estaban dispuestos a
pagar un valor minimo por una poliza de seguro, este mismo segmento de personas
que representa el 10% de los participantes manifiestan que el costo es

extremadamente importante.
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Grafico 12

Cobertura

m Ext. importante ® Importante = Poco importante ® Sin importancia

8%

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

Tabla 10
Ext. importante | Importante | Poco importante | Sin importancia
Cobertura 60 20 8 7
Porcentaje 63% 21% 8% 8%

Como podemos observar al contrario de la variable anterior la cobertura muestra un

comportamiento totalmente diferente en cuanto a la opinion de los encuestados.

Un 63% de las personas manifiestan que el porcentaje de cobertura de un seguro de

vida es extremadamente importante para invertir o no. Asi mismo un 21% consideran

que la cobertura es importante, siempre y cuando esta satisfaga sus requerimientos.

El 8% al no conocer sobre seguros, afirmé que es poco importante y sin importancia.
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Grafico 13

E Ext. importante ®Importante & Poco importante & Sin importancia

Servicio

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

Tabla 11
Ext. importante | Importante |Poco importante |Sin importancia
Servicio 20 16 36 23
Porcentaje 21% 17% 38% 24%

El 38% de encuestados afirman que en nuestro medio es poco importante un servicio

de calidad. Un 24% de personas opina que no tiene importancia el servicio. EI 17%

de los encuestados opina que es de suma importancia un buen servicio, y el 21% de

los encuestados opina que es extremadamente importante el servicio que brindan las

aseguradoras.
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Grafico 14

Forma de Pago

H Ext. importante ® Importante

7%

i Poco importante & Sin importancia

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

Tabla 12

Formade Pago |7

Porcentaje 7%

Ext. importante | Importante | Poco importante |Sin importancia
15 28 45
16% 29% 48%

Para realizar esta pregunta se les explico a los encuestados las diferentes formas de

pago que Flamaseg Cia.Ltda., ofrece a fin de facilitar la compra de un seguro, asi

tenemos que:

El 48% de encuestados opinan que la forma de pago no tiene ninguna importancia en

el momento de invertir en un seguro de vida. Un 29% de personas indican que es

poco importante la forma de pago. El 16% opinan que es importante el

financiamiento al momento de comprar un seguro de vida y el 7% indican que es

extremadamente importante y que considerarian antes de comprar.

De los resultados obtenidos en cuanto se refiere a servicio, cobertura, precio y forma

de pago de los seguros que ofrece Flamaseg Cia.Ltda., es factible realizar este

proyecto.
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Pregunta 6

De los siguientes servicios sefiale ¢ cudl utilizaria usted?
Gréfico 15

De los siguientes servicios sefiale ¢cual utilizaria usted?

B Seguro de accidentes
® Seguro de vida

i Seguro de medico 4%
® Seguro de jubilacion

i Seguro de
enfermedades mayores

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

Tabla 13

Seguro de accidentes 8 8%
Seguro de vida 16 17%
Seguro medico 31 33%
Seguro de jubilacion 36 38%
Seguro de enfermedades mayores 4 4%

Evidentemente un seguro médico es la segunda opcion mas escogida por los
encuestados, en vista que hoy en dia existen ciertos examenes y ciertas medicinas
cuyos costos son elevados y les resulta complicado afrontarlos en situaciones
delicadas. Este 33% nos sirve como base para conformar la gama de productos y
ademas sabremos a ciencia cierta la aceptacion de cada uno de ellos. Sobre los
servicios que se busca brindar a los jubilados se logro obtener un 38% de aceptacién
por los mismos, ya que uno de los anhelos en la vida es el culminar su ciclo laboral
pero con un respaldo representativo para su vejez. Un 17% de personas optan por
asegurar a los suyos con una péliza de seguro de vida para estar prevenidos por

cualquier situacion inesperada. ElI 8% de encuestados nos indica que estarian
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dispuestos a invertir en un seguro de accidentes, y el 4% invertiria en un seguro de

enfermedades mayores.

Demanda: De las encuestas realizadas: el 79.8 % esta dispuesto a utilizar los
servicios de seguros, basados en este resultado hemos obtenido promedios de
compras mensuales y como consecuencia los resultados anuales en estos servicios.

Conclusion general de la Encuesta de la demanda:

La presente encuesta nos ayudoé a determinar los siguientes puntos:

Conocemos de manera concisa el porcentaje de personas que poseen un seguro

de vida o accidentes.

e Determinamos el nimero de personas que estarian dispuestos a invertir en una
poliza de seguro.

e Estableceremos un nivel de precios y nos apoyaremos en la ley de
costo/beneficio para el cliente.

e Conocemos las exigencias de la gente en cuanto a factores determinantes de
decision de compra.

e Se clasificaran los productos en rangos de costos.

e Conocimos segun la opinion de la gente cudles son las debilidades de la

competencia para convertirlas en fortalezas.
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2.6 Andlisis de la Oferta.

En la ciudad de Cuenca existen 12 empresas legalmente constituidas dedicadas a
seguros de manera directa o indirecta. Al tratarse de 12 empresas aseguradoras no es
conveniente sacar una muestra estadistica del universo total en este campo, puesto
que, es mucho més conveniente realizar un censo y obtener de manera directa los
datos reales que serviran para nuestro estudio por lo cual realizaremos una encuesta

a 12 empresas aseguradoras de la ciudad de Cuenca.

2.6.1 Empresas aseguradoras en la ciudad de Cuenca.

Entre algunas de las empresas aseguradoras que existen en la ciudad de Cuenca,

podemos citar las siguientes:

Pan American Life.

e Seguros Bolivar.

e Seguros Constitucion.
e Seguros Rocafuerte.

e Seguros Equinoccial.
e Aseguradora del Sur.
e Latina de Seguros.

e Seguro Continental.

e Jhonson & Asociados.
e Seguros Pichincha.

e \azseguros.

e Panamericana de Seguros.
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2.7 Encuesta de la oferta.

Empresas Aseguradoras en la ciudad de Cuenca.

1. ¢Cuantos afos lleva su empresa en el mercado local?

2. A su criterio, ¢qué porcentaje de incremento o disminucion experimentd el

sector de seguros local durante el 2009?

3. Dentro de su oferta de servicios ¢;cual tiene mayor demanda en el mercado

local?

4. En un estimado ¢cuantos clientes fijos y eventuales maneja mensualmente?

5. ¢Cudl es su volumen de ventas promedio mensual?

a. De 250 a500

b. De500a 750

c. De 750 a 1000

d. De 1000 en adelante

48



2.8 Tabulacion de la encuesta aplicada a las empresas aseguradoras en el
mercado local.

Resumen

Se aplicaron 12 encuestas de un universo de 12 Empresas Aseguradoras Registradas
en la Superintendencia de Compafiias en la Ciudad de Cuenca, en el mes de agosto
del 2010, el proposito de la misma es conocer a la competencia en la rama de
Seguros.

Metodologia:

Tipo de encuesta: Personal.

Poblacion investigada: Empresas en la rama de Seguros en la Ciudad de Cuenca.
Muestreo: Censo.

Error. 5%.

Nivel de Confianza: 95%.

Se considera una confianza del 95% y un porcentaje de error del 5%, por no existir
antecedentes en la compafiia, sobre la investigacion y porque no se ha aplicado una
prueba previa. Esta estimacion de error sefialada en el parrafo anterior se debe a que
mucha de la informacién es confidencial, por lo cual las aseguradoras nos

proporcionaron rangos para las respuestas. Esta informacion esta publicada en la

pagina de la Superintendencia de Bancos y Seguros.
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Resultados.

Pregunta 1

¢ Cuéntos afos lleva su empresa en el mercado local?
Gréfico 16

Antigliedad en el Mercado Local

8,33% 8.33%
, 0

EDE5 A 20 ANOS

® DE 20 A 40 ANOS
i DE 40 A 60 ANOS
& DE 60 A 80ANOS

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

Tabla 14

ANOS EMPRESAS PORCENTAJES

DE 5 A 20 ANOS 6 50%

DE 20 A 40 ANOS 4 33.33%

DE 40 A 60 ANOS 1 8.33%

DE 60 A 80 ANOS 1 8.33%

El 50% de los competidores encuestados se encuentran en el mercado entre 5y 20
afios, el 33,33% respondi6 que tienen un tiempo de permanencia en el mercado de 20
a 40 afos, un 8,33% nos indicaron que ellos llevan en el mercado de 40 a 60 afios y
otro 8,33% entre 60 y80 afios en el mercado.

Los resultados obtenidos en la pregunta 1 son:

e En el mercado existen competidores con muchos afios de experiencia en la rama

de seguros.

e Se implementara un sistema personalizado.
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e Un servicio adicional que permita captar el nicho de mercado que todavia no ha

sido atraido por ellos.

e Darle al cliente la oportunidad de escoger de acuerdo a sus necesidades.
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Pregunta 2

A su criterio, ¢Qué porcentaje de incremento o disminucion experimento el

sector de seguros local durante el 2009?
Gréfico 17

Incremento en Ventas

0%

E Del 10 al 15%
E Del 15 al 20%
i Del 20 al 25%
E Del 25 al 30%

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.
Tabla 15

PORCENTAJE DE | EMPRESAS
INCREMENTO

PORCENTAJES

DEL 10 AL 15%

17%

DEL 15 AL 20%

50%

DEL 20 AL 25%

33%

ol B O N

DEL 25 AL 30% 0%

Un 50% de los encuestados respondieron que durante el 2009 existié un incremento
del 10 al 15%. El 33% nos indicaron que se incremento del 15 al 20% la demanda de

seguros y tan solo un 17% respondio que el incremento fue del 20 al 25%.

Esta pregunta nos da una pauta clara, que el sistema de seguros en los Gltimos afios
ha tenido un incremento, esto nos brinda un buen panorama para Flamaseg Cia.Ltda.,
y esto acompafiado del apoyo gubernamental, nos abre un mercado para la
implementacion de proveedores de seguros y comenzar una campafa de
concientizacion del futuro por medio de la pélizas de vida con ahorro y/o pélizas de

jubilacion para el cuidado de la vida.
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Esto constituye algo relativamente nuevo y se desea estar a la par con el desarrollo
del pais, crear una conciencia de seguros y proteccion a terceros, la seguridad

familiar y personal tiene que ser lo mas importante.
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Pregunta 3

Dentro de su oferta de servicios, ¢Cuél tiene mayor demanda en el mercado

local?
Grafico 18
Tipo de Seguros
ESALUD
HENFERMEDADES
GRAVES
EVIDA
H SOAT

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

Tabla 16
SERVICIOS PORCENTAJES
SALUD 30%

ENFERMEDADES GRAVES | 10%

VIDA 10%

SOAT 50%

En lo que respecta a la oferta de los competidores los clientes demandan un 50% el
soat, un 30% seguros de salud, un 10% seguros de vida y un 10% en seguros de
enfermedades graves, se da este porcentaje ya que muy pocas empresas en este
momento estan brindando este tipo de seguros y los requisitos son mas complejos,
por ejemplo se requiere una serie de examenes médicos exhaustivos y requerimientos

particulares exigidos por las aseguradoras que ofrecen este servicio

Esta pregunta es clave para nuestro estudio ya que nos da una visién clara de cuéles
son los seguros mas requeridos y esto nos permite saber que es lo que todavia no esta
explotado en su totalidad, como llegar al cliente, qué ofrecerle, como ofrecerlo, en
qué mercado enfocarse, darse cuenta que la mayoria de los seguros son a terceros, ya
gue los mismos son exigidos por el gobierno y como mediante estos se puede llegar

al cliente ofreciéndole ese valor agregado que otras aseguradoras no lo tienen, tener
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paquetes de seguros atractivos para los clientes los cuales estén acordes a sus
necesidades, que les brinden confianza y seguridad para ellos y su familia.
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Pregunta 4

En un estimado ¢ Cuantos clientes fijos y eventuales manejan mensualmente?
Gréfico 19

CLIENTES

EENTRE 200 A 400 ®mENTRE 400 A 600
M ENTRE 600 A 800 ®ENTRE 800 A 1000

8%

N

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

Tabla 17
CLIENTES EMPRESAS PORCENTAJES
ENTRE 200 A 400 8 67%
ENTRE 400 A 600 2 17%
ENTRE 600 A 800 1 8%
ENTRE 800 A 1000 1 8%

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

Tabla 18
MEDIA DESVIACION ESTANDAR
3 3.36

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

En lo que respecta al porcentaje mensual de clientes fijos que manejan los
competidores un 67% tienen entre 200 y 400 clientes fijos, el 17% entre 400 y 600
clientes, un 8% entre 600 y 800 y tan solo el 8% entre 800 a 1000 clientes.

Con el calculo de la media y la desviacion estandar se puede apreciar claramente que
el mercado local se encuentra cubierto en su mayor parte por empresas locales por

esta razon, la compafiia se encontrara en la obligacidn de aplicar nuevas estrategias

56



de venta en el mercado, con el fin de alcanzar el posicionamiento en el mismo y asi

incrementar su cartera de clientes.

Esta pregunta da la pauta para conocer cual es el mercado ya manejado por las
diversas empresas de seguros y saber qué es lo que falta todavia por abarcar, permite
conocer cudl tiene que ser el volumen de venta para sustentar la empresa en el ramo
de seguros de jubilacién y como trabajar para lograr los objetivos planteados,

mejorar el sistema actual y llegar a los clientes de manera eficaz y certera.
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Pregunta 5

¢ Cual es su volumen de ventas promedio mensual de polizas?

e. De 250 a500

f. De 500a 750

g. De 750 a 1000

h. De 1000 en adelante

Gréfico 20

Volumen de Ventas

® DE 250 A 500
E DE 500 A 750
1 DE 750 A 1000
® DE 1000 EN
ADELANTE
Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.
Tabla 19
VOLUMEN DE VENTAS EMPRESAS PORCENTAJES
DE 250 A 500 7 58%
DE 500 A750 2 17%
DE 750 A 1000 2 17%
DE 1000 EN ADELANTE 1 8%

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

Tabla 20
MEDIA DESVIACION ESTANDAR
3 2.70

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.
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De los competidores encuestados el 58% nos contestaron que su volumen de ventas
mensuales se encuentran entre 250 y 500 clientes; un 17 % que sus ventas estan entre
500 y 750 clientes; el 17% sus ventas se encuentran entre 750 a 1000 clientes y un
8% nos indican que sus ventas mensuales son de 1000 en adelante toda esta
informacion es dada de manera general, nada especifico ya que esta informacion es

reservada por cada empresa.

Con la media y desviacion estdndar podemos observar que las empresas
competidoras del medio, mantienen un volumen de ventas optimo, que les permite
desenvolverse en la industria de seguros. Por otra parte esta pequefia diferencia que
existe entre la desviacion estandar y al media (0,30), nos indica una oportunidad para
que Flamaseg Cia. Ltda., busque incrementar el volumen de ventas con relacion a la
competencia directa en los tipos de seguros y servicios que tienen poca rotacion para
ellos.

Este punto permite conocer en qué rangos de ventas se debe ubicar la empresa y
buscar superarlos, mediante la optimizacién de procesos, paquetes atractivos acorde
a la necesidad del cliente y sobre todo a la economia; para estar a la par, pero sobre
todo brindar ese valor agregado que en la actualidad no lo posee la competencia y lo
requiere el cliente, el poder tener la libertad de elegir lo que mejor le convenga en lo
personal y familiar. Para la recopilacién de la informacién del estudio de la oferta no
nos resultd dificil, ya que las preguntas fueron planteadas en rangos y porcentajes,
con lo cual estos no comprometen la confidencialidad de la informacién manejada

por cada empresa.
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2.9

2.9.

Brief de Investigacion.

1 Objetivos de la encuesta.

Podemaos establecer los siguientes objetivos que obtenemos en base a las encuestas:

El objetivo central es determinar la el nivel de uso de los productos como pdlizas
de jubilacion y /o vida con ahorro.

Capacidad de pago de los clientes con relacion a los precios establecidos.
Propdsito de la empresa: lograr abarcar a la mayor cantidad de poblacion con
objetivos realistas, especificos y congruentes.

Determinar la cantidad de la demanda, la validez de los mecanismos de
mercadeo, el comportamiento del consumidor los planes estratégicos y tacticos
de mercadeo.

Flamaseg Cia.Ltda., es una empresa que no solo mira el asegurar a los clientes
como una forma de lograr dinero, ademas considera muy importante que tanto los
asegurados como quienes prestan sus servicios dentro de la misma sientan la

importancia de lo que significa la proteccion de la vida.

Por esta razon lo que se desea es ampliar la disponibilidad e identificacion de los

productos, es decir, productos con alto crecimiento y alta participacion.

2.9.

2 Perfil del Cliente.

En lo que respecta al perfil del cliente, la pregunta clave es ¢ A quién se quiere servir?

El éxito de un negocio es enfocarse en brindar un servicio de calidad a un segmento

determinado, en el caso de Flamaseg Cia. Ltda., lo que se busca es cubrir los

requerimientos de personas cuyas edades varian de 18 a los 39 afios.

Por eso la empresa lo que desea lograr es brindar a los clientes seleccionados nuevas

alternativas en seguros de vida y seguros de jubilacion, de esta manera lograra

mantener a sus clientes y ganar su lealtad.
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2.9.3 Acciones Posteriores.

En lo que respecta a las acciones posteriores uno de los puntos principales es
determinar las necesidades, caracteristicas y el comportamiento de los potenciales
clientes. Reconocer el grupo de consumidores que responden de forma similar a un
conjunto determinado de labores de marketing. Evaluar el segmento de mercado al
cual se va a ingresar. La empresa pretende que los productos ocupen un lugar claro,
distinto y deseable en relacion con los productos de la competencia en la mente de

los consumidores meta.

2.9.4 Grupo Objetivo.

Las Asesoras de seguros con mucha trayectoria en el mercado brindan sus servicios a
grandes empresas que reconocen la importancia de contratar un seguro tanto para sus
colaboradores como para los productos que ofrecen a la poblacion en general.
Mientras que los medianos y pequefios competidores en su mayoria se desarrollan en

un mercado limitado de microempresas 0 personas naturales.

2.9.5 Aspectos Técnicos.

El objetivo es determinar si los aspectos técnicos son los correctos y estan dentro del
margen de calidad y precio. El estudio del andlisis técnico permitira identificar que
los procesos de ordenamiento, sean los correctos para la satisfaccion del cliente y
demostrar la eficiencia.

2.9.6 Requerimientos de Tiempo de tramite para la emision de las polizas.

En este punto los tiempos maximos para la emision de las pélizas dependeran de:
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Poliza de salud: EIl tramite es de 3 dias para recopilar toda la informacién sobre el
cliente como: exdmenes médicos rutinarios y comprobacion de solvencia. Una vez

evaluado se asigna un paquete de beneficios de acuerdo a las necesidades del cliente.

Poéliza de vida: El tramite es de 10 dias, tiempo en el que las casas médicas con las
que se trabaja a base de convenios realizan exdmenes mas complejos que no los

entregan inmediatamente.

Pdliza de jubilacion: Este tramite dura 5 dias el cual es un poco més facil ya que lo
que se necesita es una investigacion econémica, referencias laborales, bancarias y

procesos administrativos.

Poéliza de enfermedades mayores: 15 dias laborables el tiempo requerido es mas
largo, ya que se realiza una investigacion exhaustiva en los requerimientos de
examenes médicos completos en las areas requeridas y evaluacion del asegurado.
Para otorgar esta cobertura es requerimiento principal al cliente que ya cuente con un

seguro por mas de un afio con la empresa.

Toda esta informacion se remite a pélizas individuales, en caso de solicitar mas de

una péliza el tiempo que se demore sera el de la mayor de ellas.
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2.10 Analisis de la Competencia.

2.10.1 Modelo de Michael Porter.

Grafico 21

COMPETIDORES
POTENCIALES
Amenaza de

Nuevos ingresos

PROVEEDORES COMPETIDORES CLIENTES
Poder Rivalidad Poder
De Entre —| De
Negociacién Competidores Negociacién

SUSTITUTIVOS
Amenaza
De
Productos
Sustitutivos

Fuente: Modelo de las 5 Fuerzas Competitivas de Michael Porter®*.

La accion conjunta de estas 5 fuerzas puede determinar la rentabilidad potencial de
una empresa, en donde el potencial de utilidades se mide en términos del rendimiento

a largo plazo del capital invertido.

El objetivo central de esta estrategia competitiva es encontrar una posicion en dicho
sector en el cual pueda defenderse mejor la empresa contra estas fuerzas

competitivas o pueda inclinarlas a su favor.

2.10.2 Rivalidad de los competidores
La rivalidad entre los competidores existentes da origen a manipular su posicion-

utilizando tacticas como la competencia en precios, batallas publicitarias,

introduccion de nuevos productos e incrementos en el servicio al cliente. La rivalidad

3 http://www.12manage.com/methods_porter_five forces_es.html
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se presenta porque uno o mas de los competidores sienten la presion o ven la

oportunidad para mejorar su posicion en el mercado.

Una competitividad dentro de la rama de seguros muchas veces da origen a que las
asesoras de seguros con el fin de ganar clientes, disminuyan los precios dando como

consecuencia la inestabilidad financiera de las mismas.

Algunos de los factores que influyen en la intensa rivalidad del sector son:

* Gran nimero de competidores igualmente equilibrados.

* Crecimiento lento del sector.

« Falta de diferenciacion.®

2.10.3 Amenaza de nuevos competidores.

El ingreso de nuevas empresas en cualquier sector aporta capacidad adicional, deseos
de obtener una participacion en el mercado y recursos sustanciales. Esto puede

obligar a bajar los precios.

En el mercado de los seguros, la entrada de nuevos competidores se ha convertido en
una amenaza permanente, ya que afio tras afio se estdn incorporando nuevos
operadores al mercado, tales como compafiias aseguradoras extranjeras que decidan
operar en el mercado nacional o como las entidades financieras que han encontrado
en los seguros una nueva forma de conseguir ingresos adicionales de forma

recurrente.

% http://www.managersmagazine.com/index.php/2009/06/5-fuerzas-de-michael-porter/

64



Los bancos son ahora mismo el competidor més peligroso, ya que cuentan con unas
infraestructuras comerciales establecidas y una cartera de clientes, en muchos casos,

cautivos a quien venderles los productos de seguro de cualquier ramo.

La amenaza de ingresos en un sector depende de las barreras de entrada que, en el

caso de la distribucion de seguros, son relativamente bajas:

* No se necesitan grandes economias de escala para su distribucion.
* Escasa diferenciacion del producto.
* Pocos requisitos de capital.

. . . . 36
* No se necesita una experiencia profesional elevada.

2.10.4Presién de productos sustitutivos.

Actualmente no existen servicios que puedan sustituir a los seguros, aunque los
bancos pueden reemplazar o disminuir la cuota de mercado de corredores, agentes y

aseguradoras.

2.10.5Poder de negociacion de los clientes.

Los clientes estan forzando la reduccion de los precios haciendo que las entidades

aseguradoras y los distribuidores compitan entre ellos.

Los factores que influencian para que se produzca esta circunstancia son:

* Costos economicos de cambio de proveedor son minimos.

% http://www.managersmagazine.com/index.php/2009/06/5-fuerzas-de-michael-porter/
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* Productos poco diferenciados.

« Mayor transparencia de informacion.*’

2.10.6 Poder de negociacion de los proveedores.

Los proveedores pueden ejercer poder de negociacion sobre los que participan en un
sector amenazando con elevar precios. Para el caso concreto de los distribuidores el
poder de negociacion de las compafiias aseguradoras es un factor importante a tomar
en cuenta. La actual rebaja de precios del sector esta estrechando paulatinamente los
margenes de beneficios lo que lleva a las compafiias a trasladar esta disminucién a

los distribuidores.

Si bien el poder de las comparfiias no es del todo elevado debido a los siguientes
factores:

* Elevado niimero de compaiias aseguradoras.
* Costos de cambio de proveedor relativamente bajos.

« Las reaseguradoras ahorran costos fijos a la aseguradora.®

¥ Bid Pag 54
% Bid Pag 54

66



CAPITULO I



CAPITULO Il

3 Plan de Marketing.

3.1 Analisis situacional del mercado.

El objetivo del analisis de mercado es determinar la existencia real de clientes para
los servicios que Flamaseg Cia. Ltda., ofrece. Se analizara también la capacidad
econdmica, la cantidad de demanda, los mecanismos de mercadeo y procederemos a
identificar los canales de distribucion que seran utilizados por la empresa, la
identificacion de ventajas y desventajas competitivas, el comportamiento de los

consumidores, los planes estratégicos y tacticas de mercadeo.*®

Con esto se podra elaborar la proyeccion de ventas para la compafiia.

3.2 Objetivos del plan de marketing.

» Lograr el posicionamiento en el mercado, donde la compafiia sea reconocida por
la calidad e innovacion en las pdlizas que se ofrece.

» Incrementar las ventas de seguros de jubilacién y/o vida con ahorro.

« Ampliar el namero de sucursales brindando una mayor cobertura a sus clientes.

« Incrementar los beneficios de accionistas de la compafiia.

3.3  Estrategias de Marketing.

Introduccion en el Mercado Meta: Si bien la asesora de seguros Flamaseg Cia.
Ltda., ya ha estado brindando servicios en el campo de seguros, una de sus metas
planteadas es introducir al mercado dos productos nuevos de la empresa como son:
polizas de vida con ahorro y/o pdlizas de Jubilacion.

A fin de lograr que estos productos sean aceptados, Flamaseg Cia. Ltda.,

implementara estrategias dirigidas a captar la mayor cantidad de clientes, cuyas

% Evaluacion de Proyectos de Gabriel Baca Urbina, P4g. 60.
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edades fluctien desde los 18 a 39 afos. Se utilizard publicidad, se realizard
promociones para que las personas conozcan sobre los beneficios y cualidades de las
polizas de vida con ahorro y/o pélizas de jubilacién de acuerdo a los objetivos

planteados por la empresa.*’

A continuacion desglosaremos cada una de las estrategias propuestas para el

cumplimiento de objetivos y metas del presente proyecto:

3.4 Estrategias.

3.4.1 Estrategias de Crecimiento.

Penetracién en el Mercado.
Mediante la Demanda Primaria como también de la organizacién del mercado.

Para el cumplimiento de este objetivo se ha planeado realizar una campafa
publicitaria leve, es decir, la empresa buscara dejar una expectativa en los clientes
con el objetivo de tentarlos a conocer las nuevas pélizas de seguros de jubilacién y/o

vida con ahorro.

En un periodo de veinte dias a partir de la aprobacion del presente proyecto se pagara
publicidad en radio y television de la localidad, proyectando los casos mas comunes
de accidentes leves o graves, con el fin de indicar las razones primordiales por lo
cual es importante adquirir una poliza de vida con ahorro y/o una poliza de
jubilacion. Ademas con la informacion recopilada, con las encuestas realizadas

podremos dar a conocer las necesidades presentadas por los encuestados.

Una vez dejada la inquietud en los potenciales clientes se comenzara la siguiente
etapa, que consiste en una campafa publicitaria agresiva mediante hojas volantes,
anuncios en la prensa escrita, links en internet, vallas, gigantografias y publicidad

pagada en medios de comunicacion. Muchas de estas estrategias se realizaran a

“0 Evaluacion de Proyectos de Gabriel Baca Urbina, Pag. 61.
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través del apoyo de “Latina de Seguros” y empresas de reaseguros, con el fin de
realizar programas publicitarios que favorezcan tanto a Flamaseg Cia. Ltda., como a
las empresas participantes, de esta manera se mantendra una relacion directa ya que
las mismas le proveeran de servicios de altisima calidad en relacion a polizas de

jubilacion y/o vida con ahorro y se estrechan sus vinculos. **

3.4.2 Estrategias de Mercadotecnia Virtuales.

Campana en Internet.

Estd estipulado dentro de los objetivos de Flamaseg Cia. Ltda., la creacién de la
pagina web, donde se detallara toda la informacion sobre los diferentes servicios que
la empresa brinda a sus clientes. Esta difusion a través de internet se la hace ya que
es indispensable tener tecnologia de punta que permita estar al dia con todas las

innovaciones para llegar directamente al potencial cliente.

Es indispensable estar a la vanguardia de los cambios tecnologicos y emplear

herramientas que son muy utilizadas por los empresarios hoy en dia.

Resultaria muy costoso y tomaria mucho tiempo el tratar de investigar a cada una de
las empresas existentes en la ciudad de Cuenca, es por eso que Se crearan convenios
directos con la Camara de Comercio de Cuenca, ofreciéndoles beneficios adicionales
a las empresas que adquieran sus pélizas a través de este vinculo, garantizandoles la

misma calidad del servicio.

Con la aplicacion de la segunda estrategia el objetivo es alcanzar una gran parte del
mercado meta, las cuales puedan adquirir un seguro de Jubilacion y/o vida con
ahorro, optimizando asi todos los recursos existentes, manteniendo a la empresa al

dia en cuanto a los cambios tecnolégicos.

*! Fundamentos de Marketing del Autor Kotler & Armstrong, Pagina 44.
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3.4.3 Estrategia de Publicidad Institucional.

El equipo de trabajo que forma parte de la empresa se encontrard periodicamente
capacitandose en campos como: atencion al cliente, ventas y marketing con el Unico
fin de brindar un excelente servicio a cada uno de los clientes, puesto que una

campana de publicidad permite alcanzar una imagen corporativa de alto impacto.

Empresas como Be-leader, Coaching efectivo, prestaran sus servicios en el area de

capacitacion garantizandonos ser la empresa lider en el mercado de servicios.

A fin de crear un ambiente de tranquilidad y armonia para los clientes Flamaseg Cia.
Ltda., basada en técnicas de Feng Shui, combina colores como el verde claro con
beige, que ademas eliminan un ambiente sofocante y transmiten un mensaje que

alimenta el autoestima.

“Feng Shui: Segun los antiguos chinos, la posicion y la orientacion en el espacio son
de la méxima importancia. La ubicacion de nuestra residencia, lugar de trabajo y los
objetos y posesiones con que nos rodeamos, pueden afectar nuestra actitud e incluso
nuestra psique. El folklore y la mitologia chinos nos ensefian que esas influencias
conforman el comportamiento y la perspectiva de una persona hacia lo positivo o lo
negativo, lo favorable y lo desfavorable, lo armonioso o lo perjudicial. El arte
popular chino de distribuir los objetos para fomentar la armonia y la buena suerte se
Ilama Feng Shui. Este conocimiento antiguo nos capacita para buscar la paz y para
un crecimiento nuevo a través de nuestra relacion con los objetos que nos rodean,
situandolos de modo que la gente (Hombre), el entorno (Tierra) y el espiritu (Cielo)
formen una alianza armoniosa para el progreso. Existen ideas similares en la

tradicion occidental a las que a veces se llama “geomancia”.*?

Para comodidad de los potenciales clientes, en la sala de espera la compafiia cuenta

con una maquina dispensadora de agua, café, aguas aromaticas y aperitivos.

Es asi como se cuidara la imagen corporativa, se mantendra calidad en el servicio, un

adecuado ambiente de trabajo logrando de esta manera alcanzar un alto prestigio en

*2 http://perso.wanadoo.es/getn/terapias/fengshui.htm
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el medio y que cada cliente se sienta gustoso y satisfecho de formar parte de
Flamaseg Cia. Ltda.

Estrategias para el cumplimiento del Segundo Objetivo Incrementar Ventas.

Liderazgo en precios.

La aplicacion de las estrategias anteriores permitira captar a los potenciales clientes
los mismos que acudiran a la empresa en busca de informacion sobre las Polizas de

Vida con Ahorro y/o Pdlizas de Jubilacion que la compafiia ofrece.

Pero debemos tomar en cuenta el resultado de las encuestas donde los potenciales
clientes manifestaron que su principal requerimiento era tener un servicio de calidad

a un precio que este a su alcance.

La interrogante que se presenta en los potenciales clientes es: ¢por qué voy a cambiar
de aseguradora si el costo de las pélizas es el mismo? Claro que el costo es el mismo,

lo que varia son los beneficios que Flamaseg Cia. Ltda., les esta ofreciendo, asi:

e Mientras otras asesoras de seguros ofrecen que dos sean los beneficiarios de
sus pélizas, Flamaseg Cia Ltda., le otorga una cobertura para un tercer
beneficiario y adicionalmente les permite ahorrar mientras pagan una prima
minima para adquirir un seguro de vida con ahorro y/o un seguro de

jubilacion.

e Todos los clientes que formen parte de Flamaseg Cia. Ltda., contaran con una
cartilla de descuentos en diferentes locales comerciales de Gran prestigio en
la ciudad de Cuenca; La empresa siempre buscara la satisfaccion y seguridad
del cliente. Este convenio es una alianza entre la compafiia y los diferentes
locales comerciales de cuenca ya que nosotros conjuntamente con nuestro

producto les ofrecemos publicidad a los mismos.
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Cada una de las estrategias propuestas debera dar como resultado un incremento
notorio en las ventas mensuales, en vista de que no se estd descuidando ningln

segmento de clientes.*?
Crecimiento de Puntos de Venta.

Flamaseg Cia. Ltda., cuenta con un equipo de trabajo constituido por 5 personas que
manejaran todo el funcionamiento de la empresa, claro que al finalizar el primer
periodo laboral se buscara incrementar puntos de venta a nivel regional y se proyecta

cubrir toda la zona austro al término del primer afio.

Este estudio de factibilidad sera realizado por parte de los ejecutivos principales de la
empresa, buscando sitios estratégicos para alcanzar con éxito lo planificado. Resulta
un tanto riesgoso el pretender un crecimiento veloz en el mercado, pero hoy en dia
no resulta el estancarse en una sola zona, y no se descarta la posibilidad de abarcar el

mercado nacional a largo plazo.

3.4.4 Estrategia de Diferenciacion:

Ya que en los diferentes mercados los productos ingresan de acuerdo a dos tipos de
variables la una por precio y la otra por diferenciacion, al ser el mercado de seguros
un escenario con precios homogéneos entre compafiias la estrategia de ingreso para

Flamaseg. Cia Ltda., es por diferenciacion.

Lo que marca la diferencia en el servicio que la compafiia ofrece es que, a mas de
brindar atencion personalizada, es decir que existira un ejecutivo de ventas que esté
disponible para resolver cualquier inquietud; también todos los tramites, como
solicitar una poliza, realizar un requerimiento o cualquier tipo de inquietud, se lo
podra realizar via online, Unicamente se le entregard al cliente una clave para el

acceso a estos links de la pagina web.

* Fundamentos de Marketing del Autor Kotler & Armstrong, Paginas 261-292
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Uno de los principales servicios de Flamaseg Cia Ltda., es el asesoramiento preventa
y con ello ofrecer a los potenciales clientes las ventajas de adquirir una poliza de

jubilacién y/o vida con ahorro.**

3.4.5 Estrategias de Lider.

Empresas lideres en el mundo como Pan American Life, han confiado la distribucién
de sus productos estrella como son: Seguros de jubilacion y/o seguros de vida con
ahorro a Flamaseg Cia. Ltda., por ser una asesora de seguros que ha demostrado

reunir todos los requerimientos exigidos a nivel internacional.

Cabe recalcar que el objetivo no es copiar ningin modelo de pdliza, sino mas bien el
mantener convenios con empresas del extranjero para poder contar con programas de
capacitacion y asesoria constante a la empresa y con ello brindar un servicio de

excelencia a los potenciales clientes.

Con esto la compafia, ofrece los mismos beneficios de cobertura, a quienes
adquieran pélizas de jubilacién y/o vida con ahorro que vivan en el extranjero o que

viajen fuera del pais.
En relacién al mercado nacional, se estara en constante estudio de los distintos

movimientos y cambios dentro de la competencia, con el fin de promover nuevas

estrategias que permitan brindar un excelente servicio.

3.5 Plan de Accién.

Definicion de los recursos necesarios para ejecutar el plan estratégico.

En esta parte del proyecto se detallaran los recursos necesarios para la realizacion del

presente proyecto:

* Fundamentos de Marketing del Autor Kotler & Armstrong, Paginas 44-50
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Los financieros: los gastos financieros estaran destinados para los puntos que se

detallan a Continuacion:

Elaboracion de la pagina web.

Material publicitario.

Gastos de prensa escrita.

Gastos por publicidad en los medios.

Programas de capacitacion.

La realizacion de encuestas, estudios de campo.

Promociones y descuentos que estan relacionados con los clientes.

Lo que se refiere a gastos en cuanto a relaciones con los proveedores de seguros
e investigaciones de los mismos.

Anaélisis del comportamiento del cliente a través de encuestas para la fijacion de
precios.

Adquisicién de paquetes de seguros para poder cumplir la vision de la empresa,
que es dar un autoservicio y poder disminuir costos. Cualquier otro gasto
adicional que se presente a lo largo de la ejecucion del proyecto se detallara en el

informe anual o balance de resultados que se realiza anualmente.

Los gastos no Financieros:

Es necesario recalcar factores determinantes para que se cumplan los objetivos de la

empresa entre ellos tenemos:

El tiempo que se va a invertir en cada uno de los pasos especificados
anteriormente.

Se puede considerar el criterio que se aporte en el proyecto, puesto que se
necesita acertar en cada una de las propuestas para materializar los objetivos

trazados.

Las relaciones interpersonales para poder llegar a los clientes que se contactaran

mediante la campafa de publicidad y convenios con empresas del medio.
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e Las estrategias de vendedores y gerente de la empresa para satisfacer las

necesidades de los potenciales clientes.

3.6 Evaluacién del Plan.

De los resultados obtenidos en las encuestas de oferta y demanda oferta se puede

considerar la factibilidad del proyecto.

Un namero de 36619 personas econdmicamente activas que reciben un sueldo igual
o mayor al minimo estipulado por la ley, frente a 12 empresas aseguradoras nos
muestran un porcentaje alto de potenciales clientes a los cuales podria dirigirse
Flamaseg Cia. Ltda.

Se puede exponer mediante el estudio de campo que existen muy buenas
expectativas del plan de negocios y se espera alcanzar en su totalidad cada una de las

metas propuestas.

Es indispensable aclarar que los resultados de la presente evaluacion son netamente
hipotéticos, ya que no se puede hablar de resultados sin haber puesto en marcha el
plan en el mercado real pero segun las expectativas y la situacion actual del mercado

todo indica un panorama favorable de éxito.
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CAPITULO IV
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CAPITULO IV

4 Analisis y evaluacion financiera.

El objetivo del analisis y la evaluacion financiera es determinar los niveles de
rentabilidad de un proyecto, realizando la respectiva comparacion de los ingresos que

genera el proyecto frente a los costos y gastos que incurre el mismo.

Como conocemos todo buen proceso de financiacion empieza por una proyeccion de
las necesidades reales, por lo cual se ha realizado el respectivo flujo de efectivo, y
por medio de los indicadores financieros el VAN y la TIR conoceremos la

rentabilidad y la variabilidad del proyecto.

4.1 Financiamiento.

Para el actual proyecto hemos determinado la estructura, condiciones bésicas y
necesarias de financiamiento en la adquisicion de muebles y enseres, equipos de
computacion y oficina, capital de trabajo. Tenemos que tener en cuenta que todos los
enseres de la oficina seran adquiridos por la Ing. Fabiola Alvarez y la Ing. Rocio

Alvear representantes de Flamaseg Cia. Ltda.

Lo que respecta a servicios basicos como: agua, luz, teléfono, internet y arriendo del
local, estos seran proporcionados por Latina de Seguros, la misma que le cobrara a
Flamaseg Cia. Ltda., un proporcional, el cual esta estipulado segn un convenio en el
que, el arriendo mensual de la oficina sera de $400 dolares y en relacion a los gastos
basicos la compafiia pagara $240 dolares, mensuales ya que la oficina esta dentro de
las instalaciones de la aseguradora antes mencionada, estos valores por gastos
basicos serdn los mismos durante 5 afios. La compafiia, con el aporte de los
accionistas el cual sera del 100% del total de la inversion inicial, para la compra de lo
que respecta a muebles y enseres, equipo de oficina y software, por lo cual las dos
accionistas aportaran cada una el 50%.
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La estructura del capital se la ha determinado de esta manera, ya que los gastos

incurridos en adecuacién de lugar de trabajo y demas trdmites legales, pueden ser

solventados con lo ahorros de las dos accionistas sin tener la necesidad inmediata de

recurrir en préstamos de instituciones financieras. En la posterioridad de acuerdo al

desarrollo del negocio y con motivo de expansién se tomara en cuenta la financiacion

mediante instituciones financieras.

Financiamiento

Tabla 21

Financiamiento Porcentaje
Total

20000 100%

Cuadro del capital que requiere Flamaseg Cia. Ltda.

Tabla 22
VALOR
CANTIDAD UNITARIO VALOR TOTAL
EQUIPO
computador oficina 4 800 3200
impresora 2 90 180
UPS 4 50 200
total de equipos 3580
MUEBLES Y ENSERES
Escritorio 4 100 400
silla de escritorio 12 45 540
archivador 2 70 140
tablero 1 60 60
total de muebles y enseres 1140
INVERSION AMORTIZABLE
Software 1 1500 1500
total inversion amortizable 1500
TOTAL INVERSION EN ACTIVOS
FI1JOS 6220

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.
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Nota: De los $20000 de la inversion, los $6220 se los utiliz6 para la implementacion
de la oficina, mientras que el saldo restante de $13780 se lo deposita en un fondo que

exige la reaseguradora para tramitar los seguros con los cuales la empresa trabaja.
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4.2 Flujo de Efectivo.
Tabla 23

Flujo de Efectivo

FLUJO DE CAJA ANO 1

2.450,00 2.450,00 2.450,00 2.450,00 2.450,00 2.450,00 2.450,00 | 2.450,00 2.450,00 2.450,00 2.450,00 2.450,00 29.400,00
280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 3.360,00
49,00 49,00 49,00 49,00 49,00 49,00 49,00 49,00 49,00 49,00 49,00 122,50 661,50
100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1.200,00
103,20 103,20 103,20 103,20 103,20 103,20 103,20 103,20 103,20 103,20 103,20 103,20 1.238,40
435,12 435,12 435,12 435,12 435,12 435,12 435,12 435,12 435,12 435,12 435,12 435,12 5.221,44
28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 336,00
2.108,56 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2.108,56
240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 2.880,00
54,20 54,20 54,20 54,20 54,20 54,20 54,20 54,20 54,20 54,20 54,20 54,20 650,40
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
3.398,08 1.289,52 1.289,52 1.289,52 1.289,52 1.289,52 1.289,52 | 1.289,52 1.289,52 1.289,52 1.289,52 1.363,02 17.656,30
-948,08 -3.620,65 -3.338,52 -3.056,39 -2.774,26 -2.492,13 -2.210,00 |-1.927,87 -1.645,74 -1.363,61 -1.081,48 -872,85 11.743,70

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.
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Flujo de Efectivo

FLAMASEG CIA LTDA
FLUJO DE CAJA ANO 1

0,00
0,00
120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 1.440,00
57,50 57,50 57,50 57,50 57,50 57,50 57,50 57,50 57,50 57,50 57,50 57,50 690,00
64,50 64,50 64,50 64,50 64,50 64,50 64,50 64,50 64,50 64,50 64,50 64,50 774,00
271,95 271,95 271,95 271,95 271,95 271,95 271,95 271,95 271,95 271,95 271,95 271,95 3.263,40
14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 172,80
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
1.200,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1.200,00
400,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 400,00
1.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1.000,00
300,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 300,00
100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1.200,00
250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
54,70 54,70 54,70 54,70 54,70 54,70 54,70 54,70 54,70 54,70 54,70 54,70 656,40
3.833,05 878,35 878,35 878,35 878,35 878,35 878,35 878,35 878,35 878,35 878,35 878,35 13.494,90
-4.781,13 -4.499,00 -4.216,87 -3.934,74 -3.652,61 -3.370,48 -3.088,35 -2.806,22 -2.524,09 -2.241,96 -1.959,83 -1.751,20 -1.751,20
0,00
Utilidad Neta 0
(+ Depreciaciones) 1.306,80
FLUJO DE EFECTIVO 444,40

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.
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Ingresos.- Como podemos observar al inicio de sus actividades, Flamaseg Cia. Ltda.,
percibird ingresos mensuales de $2450, los que se originan de las ventas que realicen
los agentes vendedores de la empresa. La empresa cuenta con un plan de ventas

mensuales de 70 seguros en total, los cuales se distribuyen de la siguiente manera:

Tabla 24
COMISION
GANADA
POR TOTAL DE
TIPO DE SEGURO CANTIDAD |UNIDAD INGRESOS
SEGURO DE VIDA 20 $35 $700
SEGURO DE JUBILACION 45 $35 $1.575
SEGURO DE
ENFERMEDADES 5 $35 $175
TOTAL DE INGRESOS $2.450

Tabla de calculo de ingresos afio 1 Flamaseg Cia. Ltda.
Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

La empresa recibird un monto de ganancia de $35 (ddlares americanos por seguro
vendido), los mismos que se comparten con el equipo de ventas. En el primer afio de
actividades, Flamaseg Cia. Ltda., contara con un equipo de ventas formado por dos
vendedores, los mismos que se encargaran de vender al menos 35 seguros cada uno
con una comision por ventas del 2%, porcentaje manejado en el mercado. Con los
rubros que se han expuesto, la empresa obtendra ingresos al término del primer afio
de $29.400 (dolares).

Gastos Operativos.- Dentro de los gastos operativos se registran valores que
pertenecen a la naturaleza del negocio. Flamaseg Cia. Ltda., funcionara en una
oficina cuyo costo asciende a $400 mensuales por concepto de arriendo, (de los
cuales $280 mensuales, son el equivalente al espacio que se empleard para ventas y
su diferencia se podra apreciar mas adelante en el analisis de los gastos
administrativos), el valor del arriendo en el los préximos 5 afios sera el mismo, ya
que Latina de Seguros le ha otorgado una oficina a Flamaseg Cia. Ltda., En sus

instalaciones para el cual se ha firmado un convenio entre las dos empresas para que
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este no cambien durante el tiempo pactado, sumando a este valor $240 mensuales por
pagos de servicios bésicos, de igual manera Latina de Seguros le cobrara a Flamaseg
Cia. Ltda, este valor mensual durante 5 afios sin ningun cambio, este rubro esta
dentro del convenio antes mencionado entre las dos empresas, mas gastos de
publicidad anuales de $2108,56 valor que se desembolsara al comienzo de cada afio
y registrado unicamente en el primer mes del flujo de caja. Se tomaran en cuenta
ademéas $54,20 mensual que representan los gastos por depreciacion de equipos,
valor que se sumara al final del flujo, ya que no constituye un valor fisico monetario
que la empresa desembolsa. Ademas de entregar los valores de comision por venta
(2% del valor de la comision de la empresa, $49 mensuales por los dos vendedores),
la empresa cumple con cada una de las obligaciones suscritas por la ley, es por eso
que se sefiala un valor de $435 mensuales, por concepto de sueldos y salarios (de dos
vendedores), mas todos los beneficios de ley que se requieren (IESS, beneficios
sociales). Si a estos valores le sumamos $28 mensuales por pagos de seguros para la
empresa obtendremos el valor total de gastos operativos, tal como se observa en el
flujo de caja para el primer afio. Cada uno de los datos mencionados, suma valores
anuales de $17.656,30.

Gastos Administrativos.- En lo correspondiente a los gastos administrativos se
encuentran cada uno de los valores que corresponden a la constitucién de la empresa,
tales como: gastos iniciales ($1200 valor Unico que se desembolsa al comienzo de la
ejecucion del proyecto), registro mercantil ($1000), permisos ($300), valores que se
encuentran establecidos por la ley. A esto se agregan el costo de escritura de
constitucién ($400), mas los honorarios por asesoria legal ($100 mensuales que
recibe el abogado de la empresa a lo largo del afio). De igual manera se consideran
los gastos de sueldo y salarios de la parte administrativa ($271,95 mensuales de una
persona encargada de la administracion), con sus correspondientes beneficios
sociales ($57,50 por mes) e IESS ($64,50 cada mes). La empresa cuenta con una
contadora que percibe $250 mensuales y que se encarga de la elaboracion y control
del area contable. Ademaés consta el valor del arriendo equivalente al espacio que
ocupa la parte administrativa ($120 mensuales). Constan ademas los costos de
seguros de la empresa ($14,40 por mes equivalente a la parte administrativa) mas la
depreciacién correspondiente al area administrativa ($54,70 cada mes). Una vez

desglosado cada uno de los valores por concepto de gastos administrativos se obtiene
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un total de $ 13.494,90 anual, restado a la diferencia entre los ingresos y los gastos
operativos, que se analizé anteriormente, da como resultado una pérdida operativa de
$1751,20, a este valor se suma el rubro correspondiente a la depreciacion, en vista
que no representa un dinero saliente para la empresa y se obtiene el valor del flujo de
efectivo del afio 1 que es de -$444,40. Cabe recalcar que en el ejercicio del primer
afio se registra pérdida en vista que, se realizd una inversion de $20.000, lo cual
provoca el efecto mencionado (pérdida) y que sin duda alguna es un comportamiento

normal al inicio de cualquier negocio.
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Tabla 25

Flujo de Efectivo

FLAMASEG CIA LTDA

FLUJO DE CAJA ANO 2

4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00 50.400,00
280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 3.360,00
84,00 84,00 84,00 84,00 84,00 84,00 84,00 84,00 84,00 84,00 84,00 210,00 1.134,00
205,83 205,83 205,83 205,83 205,83 205,83 205,83 205,83 205,83 205,83 205,83 205,83 2.470,00
167,70 167,70 167,70 167,70 167,70 167,70 167,70 167,70 167,70 167,70 167,70 167,70 2.012,40
707,07 707,07 707,07 707,07 707,07 707,07 707,07 707,07 707,07 707,07 707,07 707,07 8.484,84
28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 336,00
2.108,56 | 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2.108,56
240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 2.880,00
54,20 54,20 54,20 54,20 54,20 54,20 54,20 54,20 54,20 54,20 54,20 54,20 650,40
3.875,36 | 1.766,80 1.766,80 1.766,80 | 1.766,80 | 1.766,80 | 1.766,80 | 1.766,80 1.766,80 1.766,80 1.766,80 1.892,80 23.436,20
324,64 1.498,12 3.026,30 4.554,48 |6.082,66 |7.610,84 |9.139,02 | 10.667,20 12.195,38 13.723,56 15.251,74 16.653,92 26.963,80

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego
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Flujo de Efectivo

FLUJO DE CAJA ANO 2

Utilidad Neta

(+ Depreciaciones)

FLUJO DE EFECTIVO

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

0,00

0,00
120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 1.440,00
84,17 84,17 84,17 84,17 84,17 84,17 84,17 84,17 84,17 84,17 84,17 84,17 1.010,00
64,50 64,50 64,50 64,50 64,50 64,50 64,50 64,50 64,50 64,50 64,50 64,50 774,00
271,95 271,95 271,95 271,95 271,95 271,95 271,95 271,95 271,95 271,95 271,95 271,95 3.263,40
14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 172,80
300,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 300,00
100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1.200,00
250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
54,70 54,70 54,70 54,70 54,70 54,70 54,70 54,70 54,70 54,70 54,70 54,70 656,40
1.259,72 | 905,02 905,02 905,02 905,02 905,02 905,02 905,02 905,02 905,02 905,02 905,02 11.214,90
-935,08 593,10 2.121,28 3.649,46 |5.177,64 |6.705,82 |8.234,00 |9.762,18 11.290,36 12.818,54 14.346,72 15.748,90 15.748,90

5.708,98

10.039,92

1.306,80

11.346,72
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Ingresos.- En el segundo afio Flamaseg Cia. Ltda., cuenta con un mercado mas
amplio para realizar sus operaciones comerciales, es por eso que se integrara un
nuevo elemento al equipo de ventas, incrementando de igual manera la meta de
ventas para cada uno de los vendedores. En la siguiente tabla se detalla los nuevos
objetivos en el departamento de ventas que dar4 como resultado los nuevos ingresos

para la empresa en el segundo afio de funcionamiento:

Tabla 26
GANACIA EN
TIPO DE SEGURO CANTIDAD |GANANCIA |DOLARES
SEGURO DE VIDA 40 $35 $1.400
SEGURO DE JUBILACION 60 $35 $2.100
SEGURO DE
ENFERMEDADES 20 $35 $700
TOTAL DE INGRESOS $4.200

Tabla de calculo de ingresos afio 1 Flamaseg Cia. Ltda.

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

Para este periodo de trabajo cada vendedor tendrd que colocar un minimo de 40
seguros en el mercado, distribuidos entre los productos que la empresa ofrece. La
empresa busca incrementar sus ventas de manera considerable, pero sin imponer
metas inalcanzables que a la larga desmotivan al equipo de trabajo, dadas estas
operaciones se alcanzaran ingresos anuales de $50.400. Como se puede apreciar,
para el afio 2 con un vendedor adicional se incrementaran los ingresos en un 71,43%,
aumentando la cuota de ventas en tan solo un 14,29% (5 seguros adicionales por
vendedor), de esta manera se optimizaran los recursos existentes y se operara de una

mejor manera a lo largo del afio.

Gastos Operativos.- En cuanto a los gastos operativos, existen rubros que no varian
en comparacion al afio 1, por ejemplo los valores que permanecen constantes son: 10s
gastos de arriendo, seguro, servicios basicos, cada uno de estos costos no varian
puesto que, al inicio del negocio se firmé un convenio que indica que por los 5 afios
los valores no sufren cambios. Otro valor que permanece constante es el de la

depreciacion, ya que se mantiene en los $54,20 por cada mes.

88



Como se menciond en la parte correspondiente a los ingresos, se incrementé un
vendedor al equipo, es por eso dentro de los gastos operativos el rubro de sueldos y
salarios se incrementd a $707,07, tomando en cuenta que cada uno percibira un
sueldo de $260 sumando a esto el 2% de comision por ventas ($84 por los tres
vendedores). De igual manera aumentan los costos por concepto de IESS y
beneficios sociales, ahora se desembolsara $205,83 y $167,70 mensual

respectivamente.

Al final el flujo muestra que el valor total de gastos operativos es de $23.436,20, que
restado al valor anual de ingresos se obtiene un superavit de $26.963,80.

Gastos Administrativos.- Para el segundo afio los Unicos valores que sufren
cambios son los que se muestran por concepto de beneficios sociales que ascienden a
$84,17 (mensual), dando como resultado un total de gastos administrativos de
$11.214,90 (anual), que restado al superavit ($26.963,80), se obtiene una utilidad
operativa de $15.748,90 y a este valor le restamos lo que corresponde a la
participacion de empleados e impuesto a la renta ($5.708,98), se genera una utilidad
neta de $10.039,92, mas las depreciaciones ($1306,80), el flujo de efectivo del afio 2
es de $11.346,72. Esto indica claramente que en el segundo afio con las estrategias
aplicadas a la empresa se ha obtenido resultados favorables y con proyecciones de

crecimiento.

De igual manera cada uno de los rubros con relacion a la publicidad para el segundo

afio se encuentran detallados en el Anexo 5
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Flujo de Efectivo

FLAMASEG CIA LTDA
FLUJO DE CAJA ANO 3

5.950,00 | 5.950,00 5.950,00 5.950,00 | 5.950,00 5.950,00 5.950,00 5.950,00 5.950,00 5.950,00 5.950,00 5.950,00 71.400,00
280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 3.360,00
119,00 119,00 119,00 119,00 119,00 119,00 119,00 119,00 119,00 119,00 119,00 297,50 1.606,50
303,33 160,33 160,33 160,33 160,33 160,33 160,33 160,33 160,33 160,33 160,33 160,33 2.066,96
240,80 167,70 167,70 167,70 167,70 167,70 167,70 167,70 167,70 167,70 167,70 167,70 2.085,50
1.015,28 |1.015,28 1.015,28 1.015,28 | 1.015,28 1.015,28 1.015,28 1.015,28 1.015,28 1.015,28 1.015,28 1.015,28 12.183,36
28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 336,00
2.108,56 | 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2.108,56
240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 2.880,00
54,20 54,20 54,20 54,20 54,20 54,20 54,20 54,20 54,20 54,20 54,20 54,20 650,40
4.389,17 | 2.064,51 2.064,51 2.064,51 | 2.064,51 2.064,51 2.064,51 2.064,51 2.064,51 2.064,51 2.064,51 2.243,01 27.277,28
1.560,83 | 4.051,95 6.843,07 9.634,20 | 12.425,32 15.216,44 18.007,57 20.798,69 23.589,81 26.380,94 29.172,06 31.847,28 44.122,72
0,00
0,00
120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 1.440,00
106,67 106,67 106,67 106,67 106,67 106,67 106,67 106,67 106,67 106,67 106,67 106,67 1.280,00
86,00 86,00 86,00 86,00 86,00 86,00 86,00 86,00 86,00 86,00 86,00 86,00 1.032,00
362,60 362,60 362,60 362,60 362,60 362,60 362,60 362,60 362,60 362,60 300,00 300,00 4.226,00
14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 172,80
300,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 300,00
100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1.200,00
250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
54,70 54,70 54,70 54,70 54,70 54,70 54,70 54,70 54,70 54,70 54,70 54,70 656,40
0,00
1.394,37 |1.094,37 1.094,37 1.094,37 | 1.094,37 1.094,37 1.094,37 1.094,37 1.094,37 1.094,37 1.031,77 1.031,77 13.307,20
166,46 2.957,58 5.748,71 8.539,83 | 11.330,95 14.122,08 16.913,20 19.704,32 22.495,45 25.286,57 28.140,29 30.815,52 30.815,52
11.170,62
Utilidad Neta 19.644,89
(+ Depreciaciones) 1.306,80
FLUIO DE EFECTIVO e nesieo |
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Ingresos.- En el tercer afio Flamaseg Cia. Ltda., contratara un vendedor maés,
incrementandose la cuota de ventas, con el fin de incrementar sus ingresos, tal cual

se aprecia en la siguiente tabla:

Tabla 28
GANACIA EN

TIPO DE SEGURO CANTIDAD |GANANCIA |[DOLARES

SEGURO DE VIDA 50 $35 $1.750

SEGURO DE JUBILACION 85 $35 $2.975

SEGURO DE

ENFERMEDADES 35 $35 $1.225

TOTAL DE INGRESOS $5.950

Tabla de célculo de ingresos afio 1 Flamaseg Cia. Ltda.

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

Como se puede observar para el tercer afio la cuota de ventas aumentd a 170 seguros
por mes, cantidad que representa un incremento del 42% en relacion al afio 2 del
ejercicio comercial. Gracias a este aumento los ingresos mensuales seran de $5.950 y
significa que cada vendedor debera colocar entre 42 y 43 seguros para cumplir con la

meta establecida, meta que al término del afio representan $71.400.

Gastos Operativos.- Como ocurrid en el flujo de caja del afio 2, existen valores que

permaneceran constantes durante el afio 3, como se puede apreciar en los flujos.

Los valores que sufrirdn cambios evidentemente son los que corresponden a las
comisiones que reciben los vendedores, debido al incremento de los ingresos y seran
de $119 repartidos a los 4 vendedores por cumplimiento de metas), estos valores
pudieran variar segun el volumen de ventas. Asi mismo los costos referentes a
beneficios sociales e IESS, para el tercer afio seran de $303,33 y $240,80
respectivamente, por concepto de antigiedad los beneficios antes mencionados se
incrementan. El total de los gastos operativos del tercer afio es de $27.277,28
anuales, monto que restado al total de ingresos anuales nos da como resultado un
superavit de $44.122,72.
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Gastos Administrativos.- En los gastos administrativos tomaremos en cuenta a los
valores correspondientes al IESS ($86) y beneficios sociales ($106,67), que son los
que sufren cambios. La suma total de gastos administrativos al término del tercer afio
ascienden a $13.307,20 que restado al superavit se obtiene una utilidad operativa de
$30.815,52, menos las utilidades a los trabajadores y el impuesto a la renta
($11.170,62), nos quedan $19.644,89 de utilidad neta y sumado el valor de las
depreciaciones ($1306,80), el valor del flujo de caja del afio 3 es de $20.951,69.

Una vez concluido el tercer afio de ejercicio, se puede afirmar que las metas trazadas
por la empresa han sobrepasado las expectativas. Como se ha manifestado en
explicaciones anteriores el calculo y origen de cada valor con relacién a la publicidad

del flujo de caja del afio 3, se encuentran correctamente detallados en el ANEXO 5.
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Flujo de Efectivo

FLAMASEG CIA LTDA
FLUJO DE CAJA ANO 4

5.950,00 5.950,00 5.950,00 5.950,00 5.950,00 5.950,00 5.950,00 5.950,00 5.950,00 5.950,00 5.950,00 5.950,00 71.400,00
280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 3.360,00
119,00 119,00 119,00 119,00 119,00 119,00 119,00 119,00 119,00 119,00 119,00 297,50 1.606,50
320,00 320,00 320,00 320,00 320,00 320,00 320,00 320,00 320,00 320,00 320,00 320,00 3.840,00
258,00 258,00 258,00 258,00 258,00 258,00 258,00 258,00 258,00 258,00 258,00 258,00 3.096,00
1.087,80 1.087,80 1.087,80 1.087,80 1.087,80 1.087,80 1.087,80 1.087,80 1.087,80 1.087,80 1.087,80 1.087,80 13.053,60
28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 336,00
2.108,56 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2.108,56
240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 2.880,00
4,49 4,49 4,49 4,49 4,49 4,49 4,49 4,49 4,49 4,49 4,49 4,49 53,88
4.445,85 2.337,29 2.337,29 2.337,29 2.337,29 2.337,29 2.337,29 2.337,29 2.337,29 2.337,29 2.337,29 2.515,79 30.334,54
1.504,15 3.665,82 6.127,48 8.589,15 11.050,82 13.512,48 15.974,15 18.435,82 20.897,48 23.359,15 25.820,82 28.103,98 41.065,46
0,00
0,00
120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 1.440,00
123,33 123,33 123,33 123,33 123,33 123,33 123,33 123,33 123,33 123,33 123,33 123,33 1.480,00
103,20 103,20 103,20 103,20 103,20 103,20 103,20 103,20 103,20 103,20 103,20 103,20 1.238,40
435,12 435,12 435,12 435,12 435,12 435,12 435,12 435,12 435,12 435,12 435,12 435,12 5.221,44
14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 172,80
300,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 300,00
100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1.200,00
250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
4,99 4,99 4,99 4,99 4,99 4,99 4,99 4,99 4,99 4,99 4,99 4,99 59,88
0,00
1.451,04 1.151,04 1.151,04 1.151,04 1.151,04 1.151,04 1.151,04 1.151,04 1.151,04 1.151,04 1.151,04 1.151,04 14.112,52
53,11 2.514,77 4.976,44 7.438,11 9.899,77 12.361,44 14.823,11 17.284,77 19.746,44 22.208,11 24.669,77 26.952,94 26.952,94
9.770,44
utilidad neta 17.182,50
(+ depreciaciones) 1.306,80
FLUJO DE EFECTIVO 18.489,30
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Ingresos.- En el cuarto afio Flamaseg Cia. Ltda., se mantendra con el mismo nimero

de vendedores y no incrementara la cuota de ventas.

Como se puede observar para el cuarto afio la cuota de ventas sera igual que la del
tercer afio, es decir, 170 seguros por mes, que representan $71.400 al final de cada

afio en sus ventas.

Gastos Operativos.- Los valores que sufriran cambios son los sueldos y salarios
($1087,80), los beneficios sociales ($320,) y el IESS ($258,00). El valor de las
depreciaciones disminuye a $4,99 debido a que solamente se contintdan depreciando

los muebles y enseres.

Gastos Administrativos.- En los gastos administrativos tomaremos en cuenta 1os
valores correspondientes al IESS ($103,20), beneficios sociales ($123,33) y salarios
($435,12), que son los que sufren cambios. El valor del flujo de caja del afio 4 es de

$18.489,30 en el cual estan sumadas las depreciaciones correspondientes.
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Flujo de Efectivo

FLAMASEG CIA LTDA FLUJO DE CAJAANOS

5.950,00 5.950,00 5.950,00 5.950,00 5.950,00 5.950,00 5.950,00 5.950,00 5.950,00 5.950,00 5.950,00 5.950,00 71.400,00
280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 3.360,00
119,00 119,00 119,00 119,00 119,00 119,00 119,00 119,00 119,00 119,00 119,00 297,50 1.606,50
336,67 336,67 336,67 336,67 336,67 336,67 336,67 336,67 336,67 336,67 336,67 336,67 4.040,00
275,20 275,20 275,20 275,20 275,20 275,20 275,20 275,20 275,20 275,20 275,20 275,20 3.302,40
1.160,32 1.160,32 1.160,32 1.160,32 1.160,32 1.160,32 1.160,32 1.160,32 1.160,32 1.160,32 1.160,32 1.160,32 13.923,84
28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 336,00
2.108,56 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2.108,56
240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 2.880,00
4,49 4,49 4,49 4,49 4,49 4,49 4,49 4,49 4,49 4,49 4,49 4,49 53,88
4.552,24 2.443,68 2.443,68 2.443,68 2.443,68 2.443,68 2.443,68 2.443,68 2.443,68 2.443,68 2.443,68 2.622,18 31.611,18
1.397,76 3.293,46 5.489,16 7.684,86 9.880,56 12.076,26 14.271,96 16.467,66 18.663,36 20.859,06 23.054,76 25.071,96 39.788,82
0,00
0,00
120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 1.440,00
148,33 148,33 148,33 148,33 148,33 148,33 148,33 148,33 148,33 148,33 148,33 148,33 1.780,00
129,00 129,00 129,00 129,00 129,00 129,00 129,00 129,00 129,00 129,00 129,00 129,00 1.548,00
543,90 543,90 543,90 543,90 543,90 543,90 543,90 543,90 543,90 543,90 543,90 543,90 6.526,80
14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 14,40 172,80
300,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 300,00
100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1.200,00
250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
4,99 4,99 4,99 4,99 4,99 4,99 4,99 4,99 4,99 4,99 4,99 4,99 59,88
0,00
1.610,62 1.310,62 1.310,62 1.310,62 1.310,62 1.310,62 1.310,62 1.310,62 1.310,62 1.310,62 1.310,62 1.310,62 16.027,48
-212,86 1.982,84 4.178,54 6.374,24 8.569,94 10.765,64 12.961,34 15.157,04 17.352,74 19.548,44 21.744,14 23.761,34 23.761,34
8.613,49
tilidad neta 15.147,85
(+ Depreciaciones) 1.306,80

FLUJO DE EFECTIVO 16.454,65

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.
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Ingresos.- En el quinto afio Flamaseg Cia. Ltda., se mantendra con el mismo numero

de vendedores y no incrementara la cuota de ventas.

Gastos Operativos.- Los valores que sufriran cambios son los sueldos y salarios
($1160,32), los beneficios sociales ($336,67) y el IESS ($275,20).

Gastos Administrativos.- En los gastos administrativos tomaremos en cuenta a los
valores correspondientes al IESS ($129,00), beneficios sociales ($148,33) y salarios
($543,90), que son los que sufren cambios. El valor del flujo de caja del afio 5 es de
$16.454,65 en el cual estan sumadas las depreciaciones correspondientes.

4.3 Indicadores de Rentabilidad.

4.3.1 Tasa Interna de Retorno (TIR).

Luego del célculo del flujo de efectivo y la inversion inicial necesaria para este
proyecto se determino una tasa interna de retorno del 42% en un flujo de efectivo sin
financiamiento la misma que es superior a la tasa nominal en un 24% demostrandose

la viabilidad y factibilidad del proyecto.

4.3.2 Tasa de Descuento.

La tasa de descuento aplicada en el presente proyecto es la que garantiza el sistema
bancario por los depdsitos en dolares en el pais, esta se establece por el nivel de
riesgo de lo bonos a largo plazo, la cual se encuentra en un 18% a la fecha del mes de
mayo del 2010, esta tasa es conocida por las instituciones bancarias.

4.3.3 Calculo del Valor Actual Neto (VAN).

La aplicacion del Valor Actual Neto y de la Tasa Interna de Retorno nos permite
confirmar la viabilidad y factibilidad del proyecto. Los $17.253,33 recibidos después

de 5 aflos hacia el futuro con una tasa nominal del 18%, este porcentaje fue escogido
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ya que es la tasa de interés activa para créditos comerciales con la que trabaja el

sistema bancario ecuatoriano, equivale a los $20.000 invertidos en el primer afio.

4.4  Flamaseg Cia. Ltda

Calculo del VAN Y TIR.

Tabla 30
INVERSION | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Flujo de efectivo a
descontar
20.000 -444.40 11.346,72 |20.951,69 | 18.489,30 | 16.454,65
Tasa de descuento 18%

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

Vi n
VAN = — 1, _ i _
Z 1+k)i 0 Vfll?\r—;m—f—o
VNA $17.253,33
TIR 42%

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

97



45 Analisis de Sensibilidad.

Para el presente andlisis de sensibilidad del proyecto de Flamaseg Cia. Ltda., se ha

considerado la variable de Ingresos para demostrar la sensibilidad del proyecto.

Mediante lo cual si la empresa no cumple con el presupuesto de ventas para el afio
base y los afios posteriores, los ingresos se verian afectados considerando que las
demas variables permanecen constantes; el estudio efectuado demuestra que el
proyecto maneja una sensibilidad tolerable y puede soportar una reduccion del
36.903% en las ventas, obteniendo un VAN de -$0,28 y una igualacion a la tasa de
descuento que esperan los inversionistas con la TIR en el 18%; una igual o mayor
reduccioén en las ventas dan como resultado un VAN negativa y significa pérdidas
para el proyecto siendo rechazado por las inversionistas; a continuacion se puede
observar la tabla de utilidades/pérdidas sin financiamiento externo para los proximos

cinco afnos:

Tabla de Utilidad Neta con reduccién en ventas.
Tabla 31

Fuente: Anexo 6

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

El siguiente gréfico relaciona el VAN del proyecto con la tasa de descuento,
permitiendo apreciar la variacién del VAN a distintas tasas de descuento y la minima

tasa de aceptacidn para las inversionistas cuando la TIR sea igual a K.
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Grafico 22

Anadlisis de Sensibilidad
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Fuente: Anexo 8 VAN-TIR

Elaborado por: Moya Diana, Naula Diego.

Con lo anteriormente expuesto se demuestra que el presente proyecto cuenta con una
resistencia tolerable a una reduccion en las ventas, por lo que se puede definir como

un proyecto rentable para las inversionistas.
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CONCLUSIONES

Conclusion de la empresa y su entorno.

Segun el andlisis del proyecto en todas sus etapas y de acuerdo al andlisis financiero
la empresa es rentable en su totalidad, ya que la gente estd adquiriendo cultura de

Seguros.

Conclusion del Anéalisis de Mercado.

Gracias al proceso de Investigacion de Mercado se logro conocer que existe un nivel
de aceptacién optimo de los productos que la empresa ofrece, puesto que existe un
porcentaje considerable de demanda insatisfecha que las empresas aseguradoras de la
localidad no las han cubierto en su totalidad.

Conclusion del Plan de Marketing.

Cada una de las estrategias de marketing propuestas en el presente proyecto se
encuentran fuertemente ligadas a las exigencias actuales del mercado de seguros y

generaran un atractivo incremento en el nivel de ingresos de la empresa.

Conclusion de la Rentabilidad del Proyecto.

Dentro del Andlisis Financiero los flujos de efectivo pudieron demostrar la viabilidad
con la que cuenta el proyecto, ya que el VAN muestra un valor positivo y la TIR
sobrepasa notablemente el valor de la tasa de descuento aplicada en el presente
estudio.

Conclusion General del Proyecto.

Para los autores del proyecto ha constituido un arduo trabajo de estudio que ha sido
posible lograrlo en base a los conocimientos adquiridos en las aulas de nuestra
querida universidad, del mismo modo ha representado una experiencia favorable para

desarrollarnos como profesionales de bien dentro del mercado ecuatoriano.
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Segun el analisis del proyecto en todas sus etapas y de acuerdo al analisis financiero
la empresa es rentable en su totalidad ya que la gente esta adquiriendo cultura de

Seguros.

Conclusion del Analisis de Sensibilidad.

El presente proyecto presenta una tolerable sensibilidad frente a situaciones
econdmicas internas o externas actuales, con una reduccion del 36,903% daria como

resultado un VAN igual a cero siendo un proyecto no rentable y rechazado por las

inversionistas.
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RECOMENDACIONES

Una vez concluido el presente estudio, los autores del mismo recomiendan su
inmediata ejecucion, ya que cumple con todos los requerimientos financieros
necesarios para el alcance de los objetivos propuestos, debido a que los indicadores
como el VAN (Positivo) y la TIR (Superior a la tasa de descuento), superan los
condicionamientos de factibilidad de un proyecto. Ademas es recomendable su
aplicacion, puesto que se contara con un plan de marketing adecuado para el

incremento de los ingresos de la empresa.
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GLOSARIO

“Accidente: Es toda accion imprevista, fortuita subita, violenta y externa que

produce un dafo fisico o material, sobre un bien o una persona.

Actualizacion: Incremento o reduccion de un capital asegurado para ajustarlo a su

valor real en un momento determinado.

Actuario: Persona licenciada en Ciencias Econdmicas, cualificado para solventar
cuestiones de indole financiera, técnica, matematica y estadistica, relativas a las

operaciones de seguros.

Agente de seguros: Persona que actia de intermediaria entre el asegurado y la
aseguradora y que se ocupa de comercializar productos y servicios de seguros, de dar
asesoramiento técnico, etc. teniendo para este fin permiso de la entidad reguladora

del pais.

Agente de ventas: Las personas naturales o juridicas que se dedican a la
comercializacion o venta de seguros por cuenta de una compafiia, estando vinculadas

con dicha entidad mediante un contrato de trabajo o prestacion de servicios.

Agravacion del riesgo: Es la modificacion o alteracion del uso diferente al indicado
en la poliza del seguro, aumentando la posibilidad de un accidente o peligrosidad de
un evento, afecta a un determinado riesgo. El asegurado debera, durante la
celebracion del contrato, deberd de manifestar a la Aseguradora todas las

circunstancias que agraven el riesgo.
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Ajustador de siniestros: Persona natural o juridica, auxiliar del comercio de
seguros, autorizado por la Superintendencia de Banca y Seguros, que se encarga de
evaluar la ocurrencia de los siniestros y sus circunstancias, determinando si estos se
encuentran o no amparados por la poliza y el monto de la indemnizacion que

corresponda pagar al asegurado o beneficiario en su caso.

Ajuste de prima: Incremento o reduccion de la prima de un seguro para adaptarla a

nuevos valores o nuevas tarifas.

Alcance del seguro: Conjunto de riesgos cubiertos, con los limites de cobertura,
exclusiones, extension territorial y validez temporal definidos en las condiciones del

contrato.

Anexo: Documento que se afiade al contrato de seguro, del cual forma parte, firmado
por el asegurador y el tomador, en el cual consta cualquier modificacién que se

introduzca en el contrato.

Animo de lucro: Voluntad de obtener beneficio, provecho, ventaja o utilidad

Anulacion: Extincion de un contrato de seguro por voluntad de una de las partes,

basada en circunstancias legales.

Asegurable: Persona o bien que cumple las condiciones para ser asegurado.
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Asegurado: Persona que posee un seguro y es beneficiario de él. En los seguros de
vida el asegurado nombra a un beneficiario, que es quien obtiene la indemnizacion

del seguro.

Asegurador: Entidad que cubre el riesgo pactado en el contrato del seguro.

Ausencia de Control: Esta clausula cubre a toda persona que no sea el asegurado, si
infringe una regla de transito que esté considerada como grave 0 muy grave, COmo
pasarse la luz roja, ingresar en contra del tréfico, realizar una imprudencia temeraria,

manejar a velocidad excesiva, etc.

Hay muchos casos donde el asegurado ha tenido que irse a juicio con la compafiia de

Seqguros,

Beneficiario: Persona a cuyo favor se toma el seguro. Técnicamente se denomina asi
a la persona que ostenta el derecho a percibir la prestacion indemnizatoria del

Asegurador.

Brdker: Término anglosajén que es sindbnimo de corredor de seguros o0 reaseguros.

Buena Fe: Principio basico y caracteristico de todos los contratos que obliga a las
partes a actuar entre si con la méxima honestidad, no interpretando arbitrariamente el
sentido recto de los términos convenidos, ni limitando o exagerando los efectos que
naturalmente se derivarian del modo en que los contratantes hayan expresado su

voluntad y contraido sus obligaciones.
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Para el asegurado este principio supone el debido cumplimiento de sus derechos y
obligaciones, tales como describir total y claramente la naturaleza del riesgo
asegurable, a procurar evitar la ocurrencia del siniestro, intentar disminuir las
consecuencias del siniestro una vez producido, pagar la prima, etc. Para el
asegurador significa otorgar una informacion exacta de los términos en que se
formaliza el contrato, e indemnizar el siniestro de acuerdo a los términos convenidos,

etc.

Célculo de Probabilidades: Manifestacion de la técnica actuarial y base de la Ley
de los Grandes Numeros, por la que, a través de métodos estadisticos, puede
establecerse con relativa exactitud el grado de probabilidad de que se produzca

determinado evento (siniestro) de entre un gran nimero de casos posibles (riesgos).

Cancelacion: Es la rescision de los efectos de una pdliza prevista en el contrato de

seguros ya sea por decision unilateral o por acuerdo mutuo.

Capital asegurado: Cantidad establecida en las condiciones de la pdliza para cada
una de las garantias, que representa el importe que debe pagar el asegurador en caso
de siniestro en los seguros de vida o el limite maximo de indemnizacién en los

seguros de no vida.

Capital fijo: Capital asegurado que permanece invariable durante la vigencia del

seguro.

Capital inicial: Capital asegurado en el momento de la formalizacion de un contrato
de seguro, en los casos en que éste incorpora una clausula de actualizacién del capital

asegurado.

106



Capitalizacion: Reserva de las aportaciones de los asegurados durante un periodo
largo, con la finalidad de acumular un capital que permita afrontar el pago de las

prestaciones futuras.

Cartera: Conjunto de operaciones de seguros o0 reaseguros de una entidad o de un

mediador referido a un periodo determinado.

Catéastrofe: Acontecimiento desastroso que provoca dafios muy importantes.

Categoria del riesgo: Lugar que ocupa un riesgo dentro de una clasificacion de

riesgos.

Clausulas Adicionales: Son aquellas clausulas accesorias a uno 0 mas textos de
polizas determinados, que permiten extender o ampliar las coberturas comprendidas
en las condiciones generales de un texto registrado, incluyendo riesgos no
contemplados o expresamente excluidos, o eliminando restricciones, condiciones u

obligaciones que afecten o graven al asegurado o contratante.

Clausula de Ausencia de Control: Cubre lo que se excluye en cualquier poliza de

vehiculos tradicional. Es decir, cubre cuando el vehiculo se encuentre:

- Fuera del radio de accion establecido por la péliza o circulando por vias o lugares

no autorizados para el transito.
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- Tomando parte en carreras, competencias, apuestas 0 ensayos, pruebas de
resistencia o de velocidad u otro uso arriesgado.

- Prestando servicio publico en forma momentanea o permanente o esté dado en

alquiler, asi como utilizdndose para fines de ensefianza o instruccion.

- En poder de personas extrafias por haber sido embargado, confiscado o cedido con

intervencién de las Autoridades.

- En poder de personas extrafias por haber sido robado.

- Conducido por personas bajo la influencia de licor embriagante o de drogas y/o
cuando infrinja las disposiciones calificadas por el Reglamento de transito como
Graves (G) y Muy Graves (MG).

Cabe mencionar que en todas las compafiias de seguros, cuando se incluye la
Clausula Ausencia de Control, cubre siempre que el conductor del vehiculo

asegurado en momento del siniestro sea otra persona y no el Asegurado.

Clausulas Generales: Son aquellas clausulas que por su naturaleza, tipo o finalidad
permiten su uso comun o general en los distintos modelos de polizas registrados que
no contengan tal estipulacion especifica, tales como reglas de solucion de
dificultades o controversias, resolucion de contrato por no pago de prima y clausula

de acreedor prendario o hipotecario.
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Clausula de Indisputabilidad: Clausula de un contrato de seguro estipulado que,
por ciertas razones, tales como manifestaciones erréneas en la solicitud o en las
pruebas médicas, la compafiia puede anular la pdliza despues de que esta entrado en
vigor. Es la calidad juridica del seguro de vida que lo hace irrescindible por causa de
error en la declaracion de asegurabilidad. También se conoce esta clausula con el
nombre de incontestabilidad. El efecto juridico consiste en que el contrato no sera
rescindido si han transcurrido dos afios desde la fecha de su celebracion, aunque haya
habido error u omision en las declaraciones, haciéndose extensivo aun al dolo si han

transcurrido cuatro afios, dependiendo del condicionado de la poliza.

Clausula de Incapacidad: Una Clausula que aparece en muchas pélizas
especificando el término y los beneficios que se proveen en el caso que el asegurado
quede incapacitado, total y definitivamente, por enfermedad o accidente. En el
Seguro Contra Accidentes Personales, se denomina asi a la imposibilidad de una
persona para que pueda ejercer sus funciones normales. Puede distinguirse diversos
tipos de incapacidad, que a su vez dan lugar a distintas indemnizaciones. Asi
tenemos: Por su duracion, la incapacidad puede ser temporal o permanente. Por su
importancia y extension, la incapacidad puede ser total o parcial, pudiendo
distinguirse la incapacidad total para el trabajo habitual o la incapacidad total para
todo tipo de trabajo. En los Seguros de vida, la incapacidad puede ser causada por
enfermedad o accidente y casi siempre se cubre la que esta referida a incapacidad

total o permanente.

Clausula de Valor Convenido: Estipulacion que se inserta en una pdliza, mediante
la cual se atribuye al objeto asegurado un determinado valor cuyo importe seré el que
deba satisfacer el asegurador en caso de siniestro, sin aplicacién de la regla
proporcional. Como ejemplo, podria citarse el seguro de dafios de un cuadro de un
pintor famoso cuyo valor se conviene entre el asegurador y el tomador del seguro,
ante la dificultad de determinarlo de un modo objetivo. Un ejemplo especifico de

valor convenido se da en el seguro a primer riesgo.
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Coaseguradores: Compaiiias aseguradoras que participan en coaseguro.

Coaseguro: Es un contrato de seguros suscrito de una parte por el asegurado y de
otra parte, por varios aseguradores que asumen con entera independencia, los unos de
otros, la obligacion de responder separadamente de la parte del riesgo que les
corresponda.Es factible que un asegurador no pueda responder financieramente de la
totalidad de un riesgo por no traspasar sus plenos y es cuando aparece la figura del
coaseguro, en virtud del cual son varios los aseguradores que intervienen

independientemente en el seguro.

Cobertura: Compromiso aceptado por un asegurador en virtud del cual se hace
cargo, hasta el limite estipulado, de las consecuencias econdémicas derivadas de un

siniestro.

Comienzo y Fin de la Cobertura: Salvo pacto en contrario, la responsabilidad del
asegurador comienza a las 12 horas del dia en el que se inicia la cobertura y termina

a las 12 horas del ultimo dia del plazo establecido.

Condiciones Particulares: Se refieren especificamente al riesgo individualizado,
materia del seguro. Por ejemplo: nombre y domicilio del asegurado y/o beneficiario,
identificacion del objeto asegurado, monto de la prima, duracion del contrato, etc.
Son aquellos aspectos del contrato que estan sujetos a negociacion de las partes.
Cabe mencionar que las coberturas y deducibles mencionados en las Condiciones

Particulares pesan sobre las Condiciones Generales.
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Condiciones Generales: Son las clausulas de los contratos tipo que deben utilizar
las entidades aseguradoras en la contratacion de los seguros, que contienen las
regulaciones y estipulaciones minimas por las que se rige el contrato respectivo, tales
como, riesgos cubiertos y materias aseguradas, exclusiones de cobertura, derechos,

obligaciones y cargas del contrato, etc.

Contratante: Es la persona que contrata el seguro con el Asegurador. Generalmente
en los seguros individuales el tomador contrata el seguro por cuenta propia,
uniéndose asi en una persona dos figuras o calidades (Contratante y Asegurado). Por
el contrario, el seguro es por cuenta ajena cuando el tomador o contratante es distinto

del Asegurado; esta situacion es tipica en los seguros colectivos.

Contrato de seguro: Contrato mediante el cual una parte se obliga, por una prima a
indemnizar las pérdidas o los perjuicios que puedan sobrevenir a la otra parte en
casos determinados, fortuitos o de fuerza mayor, o bien, a pagar una suma
determinada de dinero, segln la duracion o las eventualidades de la vida o de la

liberacion de una persona.

Corredor de Seguros: Persona natural o juridica, autorizado por la Superintendencia
de Banca y Seguros, responsable de la intermediacion de seguros y del asesoramiento
en su contratacion, con cualquier compafiia de seguros, ofreciendo las condiciones
mas convenientes a los intereses del asegurable, asistiendo durante la vigencia,

modificacion del mismo y al momento del siniestro.

Cotizacion de seguro: Ofrecimiento efectuado por el asegurador directamente, 0 a
través de un corredor de seguros, en que propone a una persona determinada o al
publico en general las condiciones y términos del contrato de seguro para la

cobertura del riesgo.
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Cuestionario: Conjunto sistematizado de preguntas sometido a la consideracion de
una persona para conocer, a través de las sucesivas respuestas que se den, los datos o
circunstancias del asunto a que tales preguntas estén referidas. Ello es utilizado
frecuentemente para facilitar al asegurable la descripcion del riesgo que se pretende

asegurar.

Declaracién Personal de Salud: Manifestacion del asegurado en la propuesta o
solicitud de seguro de su condicion y estado de salud y enfermedades preexistentes
para que el asegurador decida sobre la aceptacién y tarificacion del riesgo. La
omision, falsa declaracion o reticencias dan opcion al asegurador para liberarse de
sus obligaciones y rechazar el pago del siniestro.

Deducible: Es la suma de dinero o fraccion porcentual, establecida en las
Condiciones Particulares de la poéliza, que siempre sera de cargo del asegurado en
caso de siniestro. De tal modo, que cuando se haya contratado alguna cobertura con

deducible, la compafiia seré responsable so6lo de la cantidad que lo exceda.

Duracion del seguro (Vigencia del seguro): Es el periodo durante el cual el
asegurador toma bajo su cargo los riesgos cubiertos por la poliza. Se encuentra

mencionado en las condiciones particulares de la poliza.

Edad Actuarial: En el Seguro de Vida, edad del asegurado a efectos de tarificacion
del riesgo. Se obtiene tomando como edad la correspondiente a la fecha de

aniversario mas cercana (anterior o posterior) al momento de contratar el seguro.

Edad Limite: Es la maxima o minima edad preestablecida para contratar o renovar

una péliza existente en determinados seguros.
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Efecto del Seguro: Momento a partir del cual el contrato de seguro empieza a
obligar a la aseguradora que lo ha concertado.

Endoso: Documento que tiene por mision modificar, en cualquiera de sus partes, una

poliza vigente.

Evaluacion del dafio: Estimacion del valor econémico de la pérdida o quebranto
sufrido por el asegurado en sus bienes o patrimonio, como consecuencia del

acaecimiento del evento dafioso previsto en la poliza.

Exclusiones: Son las circunstancias o hechos exceptuados de cobertura, y que se

encuentran taxativamente enunciados en la poliza.

Exoneracién de pago de primas por invalidez total y permanente: ES una
cobertura adicional en los seguros de vida de libre contratacion; en caso que el
contratante quede invalido de manera total y permanente queda libre del pago de las

primas pendientes y continla asegurado en el mismo producto elegido originalmente.

Extraprima: Adicional que paga el asegurado o tomador del seguro para acceder a

coberturas mas amplias.

Facultativo: En su aceptacion relativa al seguro, se dice basicamente de la facultad

que tiene un asegurador para ceder, en todo o0 en parte, un riesgo a un reasegurador.

Fianza: Obligacion contraida para asegurar los pagos de un tercero. Cuando es
judicial es la que grava la posible falta de pago a un tercero de las indemnizaciones
ha que hubiera lugar por responsabilidad civil.
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Fraccionamiento de prima: Forma de pago de la prima consistente en abonarla en
varios plazos. Es una facultad que conceden las aseguradoras para facilitar el abono

de las primas. Normalmente, implica un pequefio aumento.

Franquicia: Cantidad hasta la que el asegurador queda libre de indemnizar, siendo a
cargo del asegurado el importe total del siniestro. Caso que el siniestro excediera de
la franquicia pactada, el asegurador indemnizara la totalidad del mismo. En nuestro

pais se consigna deducible.

Frecuencia siniestral: Cantidad de ocurrencia de casos siniestrados.

Fuerza mayor: Hecho que imposibilita el cumplimiento de una obligacion,
independiente de la voluntad de la persona, no previsible o que, siéndolo, no es
evitable. Generalmente las consecuencias econdmicas de estos acontecimientos no

son indemnizables por no estar cubiertos por las garantias de la péliza

Garantia: Es el limite estipulado en el contrato de seguros por el que el asegurador

se hace cargo de las consecuencias econdmicas de un siniestro.

Garantia adicional: Cualquier garantia a parte de la garantia basica de la poliza.

Garantia basica: Garantia de contratacion obligada en una modalidad de seguro.
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Garantia optativa: Garantia que puede quedar cubierta a eleccion del tomador del
seguro y que se debe declarar expresamente en el contrato.

Garantia provisional: Garantia que se cubre de forma provisional mientras se

espera el cumplimiento de alguna circunstancia relativa al riesgo objeto del seguro.

Gastos medicos: Gastos de atencion médica y de hospitalizacion para la cura de las
personas siniestradas, que se garantizan en los seguros de accidentes y de
enfermedad.

Gerencia de Riesgos: Conjunto de medios destinados a proteger los elementos y
recursos de una empresa contra los dafios o pérdidas que se puedan derivar de un

posible siniestro.

Incapacidad: Imposibilidad de las personas para el desarrollo de sus actividades
normales. Puede ser total, parcial o temporal.

Indemnizacion: La cantidad o prestacion de cargo del asegurador en caso de
siniestro, de acuerdo a las condiciones de

Informe de Liquidacion: Documento emitido por el ajustador de siniestros dentro
del contexto del procedimiento de liquidacién de un siniestro, que se pronuncia
técnicamente sobre la procedencia de la cobertura y la determinacion de la pérdida y
la indemnizacion, si esta procede. Sefiala el valor real del bien siniestrado y el

procedimiento empleado para obtenerlo.
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Inspeccion: Facultad de control del asegurador respecto a la situacién material,
legal, técnica y econdmica de un bien que se desee asegurar.

Interés asegurable: Se refiere a la relacion econdémica que tenga el asegurado con
los bienes o personas que se estan amparando en la pdliza. No se trata del interés que
tenga el valor de los bienes. Asi, en el seguro de vida la mayoria de las compafiias
piden que la persona cubierta tenga un parentesco, relacion comercial o de negocios

con el beneficiario o el que paga las primas

Jurisdiccidn: Territorio en que un juez ejerce sus facultades

Limite de edad: Edad maxima, a partir de la cual el Asegurador no acepta
determinadas coberturas sobre una persona. Habitualmente, se aplica esta restriccion

en riesgos personales.

Limite de responsabilidad de la aseguradora: Es la cantidad méxima que pagara la

compafiia de seguros en caso de presentarse un siniestro.

Liquidacion de un siniestro: Acto de evaluar la procedencia del reclamo,
conociendo las circunstancias del hecho, su encuadre en la cobertura de la péliza, el
monto del dafio y el importe a indemnizar segin la medida de la prestacién y el

limite de suma asegurada convenida.

Lucro cesante: Pérdida de ganancias a consecuencia de una determinada
interrupcion. Existen coberturas especificas de seguros para algunas situaciones. Ej.

Interrupcion de la explotacion a consecuencia de incendio e interrupcion de la
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explotacion por rotura de maquinarias. En general lo que se ha dejado de ganar por
culpa de quién ha ocasionado el hecho (reclamo por Responsabilidad Civil).

Mora: Retraso o dilacion injustificada en el cumplimiento de una obligacién. En
algunos seguros de vida, el asegurado tiene cobertura a pesar de estar con mora en el

pago de la prima.

Negligencia: Culpa con descuido, omision y falta de aplicacion. Falta de adopcion
de las precauciones debidas, sea en actos extraordinarios, sea en los de la vida diaria.

Dejar de hacer o hacer lo que no se debe.

Objeto del seguro: Es la compensacion del perjuicio econdémico sufrido por el

patrimonio a consecuencia de un siniestro.

Obligaciones de la aseguradora: Se refiere principalmente a la obligacion de
indemnizar al asegurado después de la ocurrencia de un siniestro. Cabe mencionar
que en ocasiones las aseguradoras y los corredores de seguros asumen el papel de
informar a los clientes la mejor forma de prevenir y evitar accidentes y disminuir con

esto la siniestralidad.

Oneroso: Caracteristica legal del contrato de seguro. Existe una prestacion
econdmica de por medio. De parte del asegurado pagar la prima. De parte del

asegurador pagar la indemnizacion cuando se produce el evento previsto.

Pago de indemnizaciones: Principal obligacion del asegurador consistente en la

reparacion del dafio o pago de la cantidad en que se valore el mismo en metéalico.
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Dicha cantidad debera pagarse una vez producido y aceptado el siniestro. La cuantia
serd establecida ya sea por acuerdo entre las partes, por la actuacion de un perito o la
establecida en litigio, no obstante habrd de estarse, como tope méaximo, al valor

asegurado que figure en el contrato.

Participacion en beneficios: Sistema por el que se hace participar al contratante en
los beneficios obtenidos en una determinada actividad. Aquellas entidades
aseguradoras que concedan la participacion en beneficios deberdn contener
detalladamente en sus polizas y solicitudes de seguros el sistema por el que se rijan
asi como el modelo de cuenta y los criterios de imputacion que permitan el céalculo

de los resultados o beneficios a repartir.

Periodo de Espera: Periodo dentro de la vigencia de la cobertura del contrato de
seguros, generalmente comprendido entre el momento inicial en el cual se formaliza
la pdliza y una fecha posterior predeterminada en el contrato, durante el cual el

asegurador no cubre determinados riesgos establecidos en la péliza.

Plazo de gracia: En los seguros de vida es el periodo de tiempo durante el cual
surten efectos las coberturas de la poliza en caso de siniestro, aunque no se haya

cobrado el recibo de la prima.

Poliza de Seguros: Documento que contiene las condiciones generales, particulares
y especiales que regulan las relaciones contractuales entre le asegurador y el

asegurado. Se utiliza como sinénimo de contrato de seguros.

Prima: Valor econdmico que debe pagar el asegurado o contratante, a la Compafiia

aseguradora por la cobertura del riesgo que esta le ofrece.
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Prima Cedida: Corresponde a aquella parte de la prima total que ha sido cedida a

los reaseguradores por su participacion en el riesgo.

Prima Pura: Es el costo real del riesgo asumido, sin incluir gastos de gestion

externa o interna.

Prima Retenida Neta: Es el total de las primas de los seguros directos contratados

por una entidad aseguradora, menos las primas que ha cedido en reaseguro.

Prima Retenida Neta Ganada: Es aquella porcién de la prima neta que corresponde

al tiempo corrido del plazo de cobertura de los seguros asumidos.

Prima Retenida Neta no Ganada: Es aquella porcion de la prima retenida neta que
corresponden al tiempo no corrido aun del plazo total de cobertura de los seguros

asumidos.

Principio Indemnizatorio: Regla basica en materia de seguros por la cual el valor
de la indemnizacién tendra su limite en el monto del dafio causado, no pudiendo

transformarse en objeto de lucro o ganancia para el asegurado.

Prorroga de seguro: Renovacion de las garantias objeto de la poliza por un periodo
de tiempo posterior al fijado previamente en el seguro y en condiciones similares alas
que anteriormente tenian vigencia. Normalmente la prdérroga de los seguros se
produce de forma automatica, y por anualidades, excepto en los seguros contratados
por tiempo limitado y en aquellos seguros en los que se produzca un preaviso en
contrario por cualquiera de las partes contratantes.
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Ramo: Modalidad o modalidades relativas a riesgos homogéneos asumidos por el

asegurador, tales como ramo de Vida, de Automoviles, de Incendio, etc.

Reaseguro: Traspaso 0 cesion por una compafiia de seguros, en consideracion al
pago de una prima convenida, de todo o parte de los riesgos asumidos por ella, a otra
compafiia de seguros o especificamente a una compafiia que solo cumple esta

funcion, llamada compafiia de reaseguro.

Reduccion del riesgo: Accion y efecto de minorar cuantitativa y/o cualitativamente

la posibilidad de acaecimiento de un siniestro y/o sus consecuencias econdémicas.

Renovacion Automatica: Es el acuerdo entre las partes por el cual el seguro se

prorroga tacitamente por un nuevo periodo de vigencia

Rescate: Operacion caracteristica de algunas modalidades de seguro de vida, en
virtud del cual, por voluntad del asegurado, éste percibe de su asegurador el importe
que le corresponde (valor de rescate) de la provisién matematica constituida sobre el

riesgo que tenia garantizado.

Riesgo: Es la probabilidad de ocurrencia de un siniestro. Es la posibilidad de que la
persona o bien asegurado sufra el siniestro previsto en las condiciones de poliza, o es
la amenaza de pérdida o deterioro que afecta o a bienes determinados, o a derechos
especificos o al patrimonio mismo de una persona, en su totalidad. También esta
amenaza puede gravitar en la vida, salud e integridad fisica e intelectual de un

individuo e importar un peligro de muerte, enfermedad o accidente.
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Riesgos No Asegurables: Son aquellos que quedan fuera de la cobertura por parte de
las aseguradoras

Salvamento: Se denomina asi al hecho, tanto de procurar evitacion de los dafios
durante el siniestro, como los de los objetos, después de ocurrido, que hayan

resultados indemnes.

Seguro: Contrato por el cual el asegurador se obliga, mediante el cobro de una prima
a abonar, dentro de los limites pactados, un capital u otras prestaciones convenidas,
en caso de que se produzca el evento cuyo riesgo es objeto de cobertura. El seguro
brinda proteccion frente a un dafio inevitable e imprevisto, tratando de reparar
materialmente, en parte o en su totalidad las consecuencias. El seguro no evita el
riesgo, resarce al asegurado en la medida de lo convenido, de los efectos dafiosos que

el siniestro provoca.

Seguro de Accidentes Personales: Ampara a las personas aseguradas, frente a los

riesgos de muerte y lesiones corporales a consecuencia de un accidente.

Seguro de Desgravamen: Aquel en que el asegurador se compromete a pagar al
acreedor beneficiario el saldo insoluto de la deuda indicada en el contrato que se
encuentre pendiente a la muerte del deudor asegurado. También hay la posibilidad de

contratar el seguro por el valor total de la deuda.

Seguro de Lucro Cesante: Cubre las perdidas por la interrupcion del negocio como

consecuencia de un evento amparado en una poliza relacionada.
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Seguro de Salud o Asistencia Médica: El seguro cubre el riesgo de enfermedad o
accidente del asegurado, proporcionandole servicios médicos y quirdrgicos,
farmacéuticos e internamiento en clinicas o centros médicos, dentro de las

especialidades y con limites que figuren en la pdliza.

Seguro de Vida: Es aquel en que el asegurador paga una cantidad de dinero o capital
previamente fijado en la péliza, dependiendo del fallecimiento o sobrevivencia del

asegurado en una época determinada.

Seguro Obligatorio de accidentes de transito — SOAT: Todos los vehiculos
automotores que transiten en el territorio peruano, debera contratarlo, para amparar
los gastos médicos necesarios para atender las lesiones que se causen a las personas

en accidentes de transito ya sean peatones, pasajeros o conductores.

Seguros Generales: Aquellos que se refieren a los riesgos de pérdida o deterioro que
sufren las cosas o el patrimonio de una persona. Ejemplo: Seguro de Incendio o

Seguro de automoviles.

Seguros Obligatorios: Son aquellos que son impuestos por el Estado.

Siniestralidad: En sentido amplio corresponde a la valoracion conjunta de los
siniestros producidos (pendientes y liquidados) con cargo a una entidad aseguradora.
En sentido estricto, equivale a la proporcion entre el importe total de los siniestros y

las primas recaudadas por una entidad aseguradora.
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Siniestro: Es el acontecimiento o hecho previsto en el contrato, cuyo acaecimiento
genera al asegurador la obligacion de indemnizar, o el evento dafioso que produce los

dafos garantizados en la poliza hasta el limite del monto asegurado contratado.

Sobreprima o Extraprima: Recargo a la prima cuando se trata de riesgos

agravados, por ejemplo por actividades peligrosas o deportes riesgosos.

Solicitud de Seguro: Es el instrumento donde se especifica al asegurador la
naturaleza del riesgo, sus caracteristicas, el importe que se desea asegurar, etc. A
través de éste, el asegurador aceptara o rechazara el riesgo tras el estudio de dicha

propuesta.

Suma Asegurada: Se llama asi al maximo monto asignado u capital asignado,
pagadero en caso de siniestro. Es un valor previamente estipulado en las condiciones

de la poliza.

Tarifa: Es el repertorio de los distintos tipos de prima aplicables en cada ramo de

seguros para los distintos riesgos.

Tasa de prima: Es el tanto por ciento o por mil que se aplica a cada uno de los

valores asegurados para obtener la prima de riesgo.

Tercero: Toda persona que resulta afectada por acciones del asegurado que generan

situaciones de responsabilidad.
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Terminacion del seguro: Se refiere al hecho que pone fin a la vigencia del contrato
de seguro, ya sea por la llegada del plazo de duracién pactado, por el no pago de

primas o por la ocurrencia del siniestro.

Tomador: Es la persona que contrata el seguro al asegurador, y se obliga al pago de

la prima. Frecuentemente es también el asegurado.

Valor asegurable: Evaluacion del objeto u objetos, objeto del riesgo a asegurar

Valor declarado: Importe de los objetos designados especificamente vy
nominativamente en el contrato, y que se corresponde con el de indemnizacion en

caso de siniestro.

Valor de rescate: Constituye uno de los valores garantizados en las poélizas de
seguros de vida que generan reservas matematicas, que consiste en el retiro del
importe que le corresponde de la reserva matematica al contratante seguin el Cuadro
de Valores Garantizados de la pdliza respectiva, la que queda rescindida. En general
se puede hacer efectivo al término de tres afios de vigencia ininterrumpida del

seguro.

Valores garantizados: Aplicable a los Seguros de Vida Individual que generan
reservas matematicas. Transcurrido periodo determinado, que generalmente es 3
afios, desde la celebracion del contrato y hallandose el asegurado al dia en el pago de
las primas, podra en cualquier momento exigir, un valor de rescate, un seguro
saldado, un seguro prorrogado o pedir préstamos o avances, de acuerdo con el
Cuadro de Valores Garantizados que debe formar parte de las condiciones de la

poliza.
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Vencimiento de la Pdliza: Es la fecha pactada en el contrato para la finalizacion del

mismo.

Vigencia del Seguro: Es el plazo durante el cual el contrato esta en vigor y el

asegurado se encuentra cubierto.”*

* http://www.grupoprado.com.pe/glosario_z.php
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ANEXOS

ANEXO 1

Tabla 1

Modo A

FLAMASEG CIA. LTDA.

Cliente: Juan Pérez Monto inicial Esp.: $ 250.000
Edad: 26 afios Prima inicial Plan.: $892,50
Clase de Riesgo: Estandar no nicotina Frecuencia de la Prima: ~ Anual
Clasificacion Especial: ~ NN
Ein del afio de la péliza | Edad Desembolso de la prima Modo Valor de la cuenta Valor de rescate | Beneficio por muerte
1 27 $893,00 A 0 $557 $ 250.557
2 28 $ 893,00 A 0 $1.100 $251.100
3 29 $ 893,00 A 0 $1.660 $251.660
4 30 $ 893,00 A $ 146 $2.236 $252.236
5 31 $ 893,00 A $ 740 $2.830 $252.830
6 32 $ 893,00 A $1.530 $3.411 $253.411
7 33 $ 893,00 A $2.338 $4.010 $254.010
8 34 $ 893,00 A $3.163 $4.626 $ 254.626
9 35 $ 893,00 A $3.997 $5.231 $ 255.231
10 36 $ 893,00 A $4.809 $5.854 $ 255.854
11 37 $ 893,00 A $5.629 $6.465 $ 256.465
12 38 $ 893,00 A $6.437 $7.064 $257.064
13 39 $ 893,00 A $7.232 $7.650 $ 257.650
14 40 $ 893,00 A $8.015 $8.224 $258.224
15 41 $ 893,00 A $8.784 $8.784 $258.784
16 42 $893,00 A $9.301 $9.301 $259.301
17 43 $ 893,00 A $9.802 $9.802 $ 259.802
18 44 $893,00 A $10.258 $10.258 $260.258
19 45 $893,00 A $10.697 $10.697 $260.697
20 46 $ 893,00 A $11.088 $11.088 $261.088
21 47 $893,00 A $11.431 $11.431 $261.431
22 48 $ 893,00 A $11.753 $11.753 $261.753
23 49 $ 893,00 A $12.024 $12.024 $262.024
24 50 $893,00 A $12.212 $12.212 $262.212
25 51 $ 893,00 A $12.344 $12.344 $262.344
26 52 $893,00 A $12.390 $12.390 $262.390
27 53 $ 893,00 A $12.376 $12.376 $262.376
28 54 $ 893,00 A $12.240 $12.240 $262.240
29 55 $893,00 A $12.008 $12.008 $262.008
30 56 $ 893,00 A $11.649 $11.649 $261.649
31 57 $ 893,00 A $11.156 $11.156 $261.156
32 58 $ 893,00 A $10.527 $10.527 $260.527
33 59 $ 893,00 A $9.788 $9.788 $259.788
34 60 $ 893,00 A $8.906 $8.906 $ 258.906
35 61 $ 893,00 A $7.845 $7.845 $257.845
36 62 $ 893,00 A $6.599 $6.599 $ 256.599
37 63 $ 893,00 A $5.104 $5.104 $255.104
38 64 $ 893,00 A $3.290 $3.290 $253.290
39 65 $ 893,00 A $1.118 $1.118 $251.118
40 66 $ 893,00 A 0 0 0
41 67 $893,00 A 0 0 0
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42 68 $ 893,00 A 0 0 0
43 69 $ 893,00 A 0 0 0
44 70 $ 893,00 A 0 0 0
45 71 $ 893,00 A 0 0 0
46 72 $ 893,00 A 0 0 0
47 73 $ 893,00 A 0 0 0
48 74 $ 893,00 A 0 0 0
49 75 $ 893,00 A 0 0 0
50 76 $ 893,00 A 0 0 0
51 7 $ 893,00 A 0 0 0
52 78 $ 893,00 A 0 0 0
53 79 $ 893,00 A 0 0 0
54 80 $ 893,00 A 0 0 0
55 81 $ 893,00 A 0 0 0
56 82 $ 893,00 A 0 0 0
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ANEXO 2

Tabla 2
Modo B

Cliente: Juan Pérez

Edad: 26 afios

FLAMASEG CIA. LTDA.

Clase de Riesgo:

Estandar no nicotina

Clasificacién Especial:

NN

Monto inicial Esp.: $ 250.000
Prima inicial Plan.: $1.006,00
Frecuencia de la Prima:  Anual

Fin del afio de la péliza | Edad | Desembolso de la prima Modo | Valor de la cuenta Valor de rescate | Beneficio por muerte
1 27 $ 1.006,00 B $ 680 $0 $ 250.000
2 28 $1.006,00 B $1.374 $0 $250.000
3 29 $1.006,00 B $2.078 $0 $ 250.000
4 30 $1.006,00 B $2.792 $0 $ 250.000
5 31 $1.006,00 B $3.517 $0 $250.000
6 32 $1.006,00 B $4.249 $0 $ 250.000
7 33 $1.006,00 B $4.990 $0 $250.000
8 34 $1.006,00 B $5.735 $0 $250.000
9 35 $1.006,00 B $6.481 $0 $ 250.000
10 36 $1.006,00 B $7.224 $0 $250.000
11 37 $1.006,00 B $7.965 $0 $ 250.000
12 38 $1.006,00 B $8.708 $0 $250.000
13 39 $1.006,00 B $9.455 $0 $250.000
14 40 $1.006,00 B $10.205 $0 $ 250.000
15 41 $1.006,00 B $10.952 $0 $250.000
16 42 $1.006,00 B $11.695 $0 $ 250.000
17 43 $1.006,00 B $12.428 $0 $250.000
18 44 $1.006,00 B $13.146 $0 $250.000
19 45 $1.006,00 B $13.840 $0 $ 250.000
20 46 $1.006,00 B $14.503 $0 $250.000
21 47 $1.006,00 B $15.123 $15.123 $ 250.000
22 48 $1.006,00 B $15.688 $15.688 $ 250.000
23 49 $1.006,00 B $16.191 $16.191 $250.000
24 50 $1.006,00 B $16.618 $16.618 $ 250.000
25 51 $1.006,00 B $ 16.956 $16.956 $ 250.000
26 52 $1.006,00 B $17.189 $17.189 $ 250.000
27 53 $1.006,00 B $17.298 $17.298 $ 250.000
28 54 $1.006,00 B $17.273 $17.273 $250.000
29 55 $1.006,00 B $17.101 $17.101 $ 250.000
30 56 $1.006,00 B $16.755 $16.755 $250.000
31 57 $1.006,00 B $16.214 $16.214 $ 250.000
32 58 $1.006,00 B $15.458 $15.458 $ 250.000
33 59 $1.006,00 B $14.471 $14.471 $250.000
34 60 $1.006,00 B $13.238 $13.238 $ 250.000
35 61 $1.006,00 B $11.735 $11.735 $250.000
36 62 $1.006,00 B $9.926 $9.926 $250.000
37 63 $1.006,00 B $7.779 $7.779 $ 250.000
38 64 $1.006,00 B $5.259 $5.259 $250.000
39 65 $1.006,00 B $2.317 $2.317 $ 250.000
40 66 $1.006,00 B 0 0 $250.000
41 67 $1.006,00 B 0 0 $250.000
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42 68 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
43 69 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
44 70 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
45 71 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
46 72 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
47 73 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
48 74 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
49 75 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
50 76 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
51 7 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
52 78 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
53 79 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
54 80 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
55 81 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
56 82 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
57 83 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
58 84 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
59 85 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
60 86 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
61 87 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
62 88 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
63 89 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
64 90 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
65 91 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
66 92 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
67 93 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
68 94 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
69 95 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
70 96 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
71 97 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
72 98 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
73 99 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
74 100 $1.006,00 B 0 0 $ 250.000
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ANEXO 3

Sbtmcayre  SOLICITUD PREAUTORIZACION
e DE HOSPITALIZACION

Esta autnizacion debe sar presentada con 4 dias de anticipacion
a la cliugia programaca y su hospitalizackon

Fecha de Solictud: _ _ Fecha de Recapcion: _ _
[ Datos Generales del Asegurado (Seccion para ser llenada por el Asegurado) R
Empresa: MNo.de Poliza: Edad del Paciente:
Nombre del Pagients: RAslacion: Tindar || Gonyuge[ | Hijo[_]
Mombre del Titular: Mo. da Certificado: e
. AfiD €n que & ahendid por primeTa VET |a enjermedan: Fecha en Que S& atendid por UM Vez |a enfesmedad
| Datos Generalea de la Atencién Medica (Seccion pera ser llenada por sl Médico Tratamts! K
La hospitaizacson sa dabe a:
Enfermedad Maternidad Ginugia con Hospitalizacion
Accidents E i Cinugia Ambulatoria ital dal Dia Ctros
Diagnastico Principal (CIE 100
Tratamisnto médico-clinico, procadimientos especiales no quirirgico [ Procedimisnto quiningico [
Distalle dal procedimiento a realizar:
\_I]ias de hospitalizacion (Sujeto a Evaluacion): Fecha Programada para la hospitalizacion dsl Pacients:
(" Datos del prezupusato
Mombre Madico Tratante: Espacialidad:
MNombre de HospitaliGlinica o Gentro Madico: Ghundad:
Honorarios Cirjano us$ Codigo {5) CPT
Honoranos Cirujano ayudante uss Godigo (5) GPT
Honorarios Anestesiologo =3 Codigo {5) CPT
Honorarios Médico Glinico/otra especialidad _USS Gadigo {s) GPT
Pediatra us$ Codigo (s) CPT
Otros meédicos: uss Giadigo (s) GPT
Tipo de Anestesia: [ General Local ] Raquidea [ otra
Fecha de inicio de la patologia______
Geoestos Hospital, por surministros o equipos especiales, protesis ez, que se deba conocer
Distalla: uss
uss
L Firma del Asegurado Firma y sello del Médico Tratants Telsfonos dal Médico Tratants J
(" Detoe de Preautcrizacion (Seccion para ser llenada por Pan-American Life Ine. Co) )
Fecha Efectiva Paciente: Facha de Nacmisnio:
Fecha ds Autorizacion: Class:
Preexistencias: Facha Efectiva da la Poliza:
Médico con convenio_]  Médico sin convenio [ == =
Detoe adicionales de la paliza / assgurado
Pmmas Pagadas hasta: —M8M———————
Craditos Hospitalarios Pendientes desda: Por un Total de US$
Obsarvacionas: - - -
Matemidad con Guadro hasta: Parto nommal US$ Gesarea LSS
Nueva Inclusian: ~ Si [ Mo []
CPT |
PREAUTORIZACION N® MONTD
Honoranos Gingano USS Codigo (s)
Honorasios Cingano ayudants LSS Cadigo (s)
Honoranios Anestesiclogo Uss Codigo (s)
H. Méd. Clinicolotra especialidad us$ Cadigo (s)
Oiros madicos:  Pediatra
Cobertura de Recién Nacido:  Desds 1+ dia [ ] Desde 107 dia [] Monto fijo USS [ Sin cobartura [_]
Limite por cuarto y aimento diario: US$
PREAUTORIZACION APROBADA |
PREAUTORIZACION CONDICIONADA [  GCausa:
PREAUTORIZACION DENEGADA [l Cansa:
Firma y Mombee del Responsable de Preautorizacion E
e,
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ECRADOR da dal 20
fyrie o I
Contratania: Clf RUC:
Aseguado Princpat Ck:
Direccatn: Ciudad
Tal dom.: Tal oficina: Tal meal:
,.__E-mal: Fas: )

Datos del Pagador (siss

erente &l Contrataniel

Nombre complato: Clf RUC:
Direcoitn: Ciudad
Tel dom.: Tel. oficina: Tal. midwil:
LE-maI: Fax y
Fecha de Inicio del debito
mies [ aho
2 autorizacion de téhito
BOUADDN da dal 20
Yo. con cédula de identidad
Ne sutonzo &:
[ Diners Club - [] American Exprass  [] Master Card [ Visa [eance:
& debiter de mi:
D Cuenta de Ahomos No. D primeros dias da ceda mes Drral:l ados de ceda mes
D Cuenta Cormienta No. D pnmeros dias de cada mes D mediados de cada mes
O Tarjata de Crédito Mo. , con codigo de segundad fecha da caducided
mas aso
por & valor de US$ .por concapto de pago da pnmas de mi Pdliza de Seguro da Vida N®
an favor de Pan-Amancen Life Insurancs Company, Sucursal en el Ecuador.
Frecuancia de pago: CMensual [ Trimestral  [Semestral [ Anual
Diebo y pagaré incondscionalmanta s protesto al Banco o al Emisor da | Tarjeta de Cradito el totel de este pagaréd més
los impuastos lagales, esi como bos intarases y recangos por sarvicio, an al lugar y fecha que se convenga. En casode 5
mora pagerd la tase méxima autorzada por &l Banco o Emisor de la Tarjeta de Crédito. )
Eximio &l Banco o Emesor de |a Tarjeta de Crédito de cualguier responsabilided por las cuotas reportedas por Pan-American %
Life Insurance Company. Sucursal en el Ecuador. Por lo cual dasde ya renuncio a cuslguier reclamacién y a miciar &
cualguier accion begal en contra del Banco o Emisor de la Tarpeta de Crédito. 2
&
Firma
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SEGURO CORPORATIVODE WIDA Y ASISTENCIA MEDICA

B rcan v CARTA PARA EXCLUSION
oo DE ASEGURADOS
e del 20
Ciudsd Dia Flas Afia
Sres.
PAN-AMERICAN Life Ins. Co.
Att. GRMGC

Por este medio se solicita a Pan-american Life Insurance Company, Sucursal en el Ecuador, se sirva proceder
conforme a lo gue a continuacidn se indica:

{~ Agancia Asesora Producion o8 Saguros: ™
Coniratants: Nomen de Pollze:

L A

'ﬁ':ﬂ'ﬂ' Exdlusion [Cenficads|  Apsilido Patemo Apeilica Materma Primar Nombra Sequnoo Mombra

h A
Atantaments,

IMPORTANTE: TODO ASEGURADD DEBERA DEVOLVER

ncla AsasorE Production da Lirces
() Age Seg SU TARJETA DE CREDITO HOSPITALARKD (DE TENERLA)

Aesponsable:
Caro: PARA SERA EXCLUIDD. EL FERIDDO DE RETROACTIVIDAD
ES MAXIMO 31 DIAS PARA TODOS LOS CASDS.
Pora mavyor informacian fmeor iy con su Agenoi & Prod dia Seguros o o Pan-Amarican Lifa Ins. Cao.
Linmada sin costo a nivel nacional, Sonscicc 1800 765 432 - Vonas: 1800 - 030 455 - o-maik dorg icanlifo.oom
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SEGURO CORPORATIVO DE VIDA Y ASISTENCIA MEDNCA

EmicAy L CARTA PARA CAMBIOS Y
. ADICION DE DEPENDIENTES
___ o dal 20
Crrdod Dia Mes Ao
Sras.
PAN-AMERICAN Life Ins. Co.
Att. CRMC

Por este medio se solicita a Pan-American Life Insurance Company, Sucursal en el Ecuador, se sirva proceder
conforme a lo gue a continuacidn se indica:

/" Agancia Asesora Producions o Saguros: ™
Contratants: Nimer oa Poilza:
L A
ADICION DE DEPENDIENTES
[CEmCadD | e e | Apendo Patema Apalido Matsmo Primar Nombre Sequndo Nomire | Parentesco
. -
CLASE
i Clasa Anterior Nueva Clese Cenfficado Fecha de Camilo INMA. )
.. "y
BENEFICIARIOS - Designo como mis nuavos Beneficiarios a:
T — Apalido Matsmo Primer Hombrs Sagunde Momire Parentesc | Poroantale )
kS A
OTROS Dascribe)
;" ™
s A
Atentamentsa,

IMPORTANTE: NO 3E RECIBIRA NINGUMA ADICION DE

() Apencia Asasore Producions de Segurcs DEPENINENTES SIM SU AESPECTIVDO FORMULARIO. EL
Responsahle: PERIODO DE RETROACTIVIDAD ES MAXIMO 31 DIAS
Cangoe PARA TODOS LOS CASDS.

Pora mavyor informscian favor comuniquasa oon su Agencia Asssora Productom die Segures o o Pan-American Lifa Ins. Ca.
Linmada sin cosio a nivel necional, Sonacicc 1800 765 432 - Vanias: 1800 - 030 455 - a-maik dord icanlifo.com
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!a—m}glﬁ CUESTIONARIO DE DEPORTES PELIGROSO0S

HOMERE DEL PROPUEETD ASEGURADD FECHA DE NACIMENTD [ D7 MJA)
i [

AUTOMOVILISMO - MOTOCICLISMO - MOTOH

TIFD DE DERPJRTE OUE PRACTICA LDEEDE HACE CUANTD TIEMFOT FECHA DE LA DLTIA COMPETENCIA
LUAGAR DE LA LILTIMA COMPETEMCLA LHAASISTIDD A ALGLUMA ESCLUELA EEFECIALIZADAT
Oz OMo gouan LEUANDOT
LTIEE ALGUNA LICEMCIA ESPECIALY INDICUE TOOAS LAS LICENCIAS OUE POSEE WELDSCEIAL MAXIMA AL CANT A
O= Oko  Instfucicon K MAph
POEEE VEHICULD DE COMPETICION | CARRERA | MARCA ¥ MODELD DESPLATAMIENTO
Oz Owo  gCuar
CLASE MOTOR: MARCA Y MODELD HER SITHD WEE DE LA DRGANIZACION
LPARTICIPA EN ALGON OTRO TIPD DE {PARTICIFA O FARTICIFARA EM FORMA LPARTICIPARA EN PRUEBAS RIESGOSAST
COMPETEMCIAT FROFESIOMNALT
05 Odo gCaml? Os1 OMo  gCuai? O=1 OMo  pCus?
BDICUE EL TIPD DE COMPETENCIA, CANTIDAD POR ARO. KILOMETRIOS O MILLAS, ETC.
ULTRACE 12 MESEE PAEADD 13 A ED MEEEE PROKIMOE 12 MEEES
TIFO DE COMPETENCIA da oS km Himem da wEs km Himan da vecss km

EI“EHE LICENCIA O CERTFICADOT ORGAMIZACION O ASOCIACION OUE LD OTORGD | FECHA [ I}n’M;lri]
Bl

Oka r
2ES MIEMERD DE ALGON CLUB DE BUCEDQT JBUCEASOLOT | JBUCEACON TANOUET JBUCEA D FIENEA BUCEAR POR REMUNERACIONT
Os Owo Os  Ode O3 Oko  LCusnds?
HA EFECTUADD ALGON SALVATAJET LHA PARTICIPADC EN RECUPERACION DE ALGON MALFRAGIO?
05 Cdo gCuando? Osi  Oho g Cusindo y Donda T
BDIOUE LIMGARES DOMDE BUCEA SITID WEB DEL CLUB
JBUCEAEN LAGCS? LEN CAWEFSAST EBAID EL HIELD? JEN OCEANG ABERTOT | JEM VOLCANES APRGADOET
O=i Oma O=l O Osi Ok Os=a Oma Os=a Ok
DESDE CUANDO BUCEA? COM TANCUE SIN TANOUE
! ! ! !
FECHA Y LLWGAR DE LA ULTIMA INMERSICH CON TANCUE FECHA ¥ LLIGAR DE LA ULTIMA INMERSION SIN TANOUE

! i ! !

DETALLES DEL BUCED
DLTICE 17 MESES PASADD 13 & B0 MESES PROVIMOE 12 MESES

FROFLINDIDAD Caniidad do Veces | Horss Exjo ol agua | o daVioms | Homs Balo of agus | Caniidsd de Veoss

HASTA3E FIEE ! 10 METROS

HASTATO FIEE ! 28 METROS

HASTA 100 FIEE / 30 METROS

HASTA 200 FIEE ! 60 METROS

BEYORES PROFUMDIDADEE

OBSERVACIONES

B-1201-5p Row. 103 Pagina 1 of 2

Este cuestionaro fue aprobado por k2 Supariniendencia de Bancos y Saguros madants Resolucion N° SES-INSP-2006-143 Ragistm NP 25301
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]

CAN LIFE CUESTIONARIO PARA DIABETICOS - PARTE |
— RO A DDR
PARA SER COMPLETADA POR EL PROPUESTD ASEGURADO
NOMBRE DEL FROPUESTO ASEGURADCD FECHA DE NACIMENTO [ 01 M &)
! !
DIRECTION COMIGE0 POSTAL  CIUOAD | FAlS MUMERD DE TELEFOMD, FAX O EMAL)
NOMBRE DEL MEDNCO QUE LE AGNOSTICO DIABETES POR PRIMERAVEZ FECHA DEL PRIMER DIAGMOSTICD
! !
DIRECTION | CILUDAD |F.als. |GC\EIIED POSTAL
NOMBRE DEL MEDNCO QUE LO TRATA ACTUALMENTE POR ABETES FECHADEL ULTIMO TRATAMIENTD
! !
DIRECCIaON | CILDAD Pels |-:.0|:\-u30 POSTAL
LJESTA SIGLAENDO UMA DIETA ESPECIALT COMSLIMD IIARID DE CALORIAS. | gESTA TOMANDO BMSULINA U OTRO MENCAMENTO?
0= = Osi O ko
INSULINA UNIDADES TIEMFO HORA DOSIS
AM.
MEDHODIA
PAL
JHA SUFRIDO ALGUMNAVEZ UN COMADIABETICOT |51 LA RESPUESTA ES AFFRMATIA, FEGHA(S)
Os=i [m DIGA CUANTAS VECES
LEE HACE UD. ANALISIS REGULARES DE AZUGAR EM LACRINAT | 51 LA REEPUESTA ES AFIRMATIVA, DIGA LAS FECHAS DE LOS DOS ULTIMOS
Os=i O ko
LESTA LA CRINA LIBRE DE ATOCAR EN EL LLTIMO EXAMENT 51 LA RESPUESTA EE NEGATIVA, (CUALES FUERDN LOS RESULTADOS DEL
O=1 O ke ANALISIET
LESTA LA CRINA L'SUALMENTE LEERE DE AZUGAR  |¢ CUANTO FEGAUD. ACTUALMENTET | (CUANTO PESARA UDL HACE DOS ARCS?
CUAMDO LA AMALITAT O=i O ko Hig LEws fgibs
JHA TENIDG UE:
Friccionas taks como furinculos, amigdalits. o dientos inloctados? Oz Ome Prositin aita? O=1  Ono
Protlemas oo o8 riflones o da las
Dficultad &n |2 wiskin o trasiomaos de b wista? Os Ose .0 - O=  Oho
Daolor de pechn, protlemas del corzin da cualquiar tipo? Oa  Owe Alguna anfsrmedad recurments: a O=1  Ona
probongaa?
JLE Hb, SI00 VERIFICADA LA FRESENCIA DE AZDCAR EN LA SANGRE POR UN MEDICOT  [INDIOUE LOS OLTIMOS RESULTADOS EM EL
DO Ok CUADRD SIGUENTE
FECHA O En ayunas FECHA [ En ayunas
! ! O Deszeis de comidas Mgs. ! ! 0 Dosputs ga Mgs. |
JLE HAN HECHO UM ELECTROCARDIOGRAMAT FECHA MEDICO
Osi [mp ! !
JLE HAN HECHO RAMNOGRAF A DE TORAXT FECHA MEDICD
[mE:] O ha ! !
FIRMA DEL FROFUEETD ASEGURADD FECHA DIa MES [
X ! !
B-1100-5p Raw. 1-03 Fagina 1 of 2

Esia cuestionario fue aprobado por la Supainiendencia de Bancos y Segums madanta Resolucion N° SEE-INSP-200E-143 Registro N° 25304



te seguro individual de vida

—gm‘m‘ Form. 455

. o8 del 20
coudad

A la Pan-American Life Insurance Company,
Sucursal en el Ecuador

1o I

Nombre del Confratanis: Clf RUC:
Nombve del Aseguado Princpal: Clk:
Direccatm Ciudad:
Ted dom.: Tel. aficine Ted. mdwil:
h E-mait Fasx: J

Ya, an mi cebded da Sclcrtants de ls Pélza wo Propussto Assgurado, por ests medic desso enmadar mi Solicstud para Seguro Indnadual
da Vida presentada a ls Pan-Amencan Lifa Insurence Company, Sucursal an el Ecuador el dia

da
dal CONTIO BIgUE:

[Cologue nimeno da la pregunite, seguido dal literall
7

N

o

La anmienda y le daclaracién arnba indicadas serén considarades como parte integrante de ke Sobeitud y junto con ella constituirin la

basa dal contrato da seguro, con swecsin a las representaciones y convenos expresados en dicha Sobotud. Por este medio quada
sutorzads LA SUCURSAL para modhicar dicha Solicitud a fin de qus esté de ecuards con la presents anmiands.

Sobcitants de |a Pakzs Propuesto Asegurads
isi &5 destinto & Asagurado Prncpal)

Form 456 Rew. 10-61 {1000 566

Aprobada por Resclucion No. 5702-3 del 10 de Enero de 19657, da la Suparintendenca de Bancos y Seguros.
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PAN-AMERIGAM LIFE INSURAHGE COMPANY
m]m LIFE SUGURSALEN EL EGUADOR

———sluiDia SOLICITUD FORMULARIO EREVE
PARTE A
Péliza Moo Sobre la Vida de (Apeliidos, Nombres):
Solicito:
[ Saguro Adicional [ Exonamcian de Deducciones Mansualas por Incapacidad
[ Cambia de Plan [ Muerte y Desmembraciin por Causa Accidanta
[ Reduccitn del Recargo [ Ctra
[ Rehabilitacian

Este espacio para la descripeion del Plan o Anexo arriba indicado

Diireccion residencial Calle y niimana Ciudad Provinca Paiz Telsfano

1 ;jCual es =u ocupacion?:

iDeberes axacios?

;Mombre del empleador / patrona?

Dlireccion cometid Calle y ndmean Chudad Provinca Pais Telaforo

3. ;Piensa usted cambiar de ocupecion?

4 ;Cuantas hores al aha visa usted, aproeimadaments en aeroplano como pasapol

E. d& ;Harecibido o tiens intencidn de recibir instruccion para la oparacidn de cualquier aparata adreo, ya sea como piloto miembrode la | Sl
'npuacun'-‘ {En caso sfirmativo comiplatar el formulann de Aviacion). O

bl 7Hapactcado o tensa intanciin da practicar aiguna actividad de eviacitn, deporte, pasatismpoe U ocupaciin fawarita paligoea
{Paracaidismo, carreras automovilisticas, carmera de motocicktss, buceo, etc.? O

(En caso afrmativo completar el formulano de Actividades Peligrosas).

i jle ha sdo negada aiguna vez la pdliza de algin plen que Ud. solicitd?
il jle fua extendida la pilize pero se le modifict la cantidad o la taria? ]
el 7Ha cancelado aligln seguro o le ha sido sechezada su renovacain?
i
ol
(=]

o oz

FOué cantidad de bebidzs alcohdlicas toma L. Samanaimente?
#Ha tomado mayor canbidad en fiempos pasados?
#Hia seguido alguna wez iratamiento por aicoholsme o usd de nacdtices o sustancias controladas (dvogas]!

1. Seqgin su leal saber v entender
i) 75a encuentra ahora en ten buena salud como ko estaba &n |a fecha de la (iima salicitud a la Compania? O O
al I-a =ulnda alguna enfermedad o daro NSico 0 Consuiadt &, 0 & el TaEments de aigun medica deste = Techa de [a uiima O 0O
deaam-:,k'}n hecha a la Compaiiia?
B l&l fFuma Ud. ifsgarres, Cigarrilos yio Pipas)?
bl sFumaba y después dejd de hacarlo?
i) 7Dwjd de fumar en los pesados 12 meses?
I 7o hace mas da un ana?
Puor este medio declano que cada una de las respuesias que precaden as veridica, y gue se utilizarén coma una enmiends & mi soliciud onginal y formaran
pante dal Contrate de |z Compania; y corwengo en gua &l baneficio solicitado no serd valedara a mence que, y hasta tanto = Compahia haya aprobado esta
Soficibud.  Ademéds queda entendido y convenido que |= Compania tendrd el derecha a disputar, por un panodo de dos anos a8 partir de la fecha de la
prasania pdliza o da cualguier rehabiltaciin de la msma, cuslquier declaracidn incomecta en ks presente solicitud, siempre que constituya una declaracion
esencigmente falsa, no obstante cualquier estipulacian de la poliza que disponga o contrarnio.

u
u

AUTORIZACION DEL PACIENTE PARA SUMINISTRAR DATOS Y REVELAR INFORMACION PROFESIONAL.

El infrascrita, por este motive sutoriza al Dr. . ala Clnicz

. 08l Hospital

0'a cudiguiera de los miembios del cuempo projesional, pera que informe, Tevele o penmits |3 NSPeccion 08 cusiguer niorme, JeckEracin, anaiss,

Etagla'-j:ﬁmu o registro profesional de dicho médico, dinica, hospital o miembre del cuamps peofesional a Pan-&mernican Life Insuance Company, sucwsal an
cuador.

Por este medio b y relevo &l mencionado médica, clinica, haspital o miembeo de cuempa profesional de toda rasticeidn impuesta por la ley para que

infarmen o revelen cuslquies registro profesional, observacion o comunicacdn a ks Compania amia mencionada.

Asimismo entiende que ls Compadia puede solictame que me someta a ciertas pruebas considarsdas necasanas pare evaluar mi solbcited pera cobertura

de segum.  Tales |prusbes incluirdn, pero no =a limeardn | informacion de andlisi de oina, electrocardiogramas, radiografias ded pecho, ¥ pruebes

sanguiness para colestarnl, lipidos en sangra, diabedes, infecodn por vinus dal SI0A, y trastomos hepsticos © renales.

Firmada en el dia de dedd

Frrma del Dusnio de bs Poliza Firma ded Propeesio Aseguedo

Esta Solicitud fue aprobada por la Supermtendencia de Bancos v Seguros mediante Aesolucian Mo. SB5-INS-2003-324 Registro 23083
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SEGURO CORPORATIVO DE ASISTENCIA MEDNCA

mmm LIFH FORMULARIO PARA PRESENTACION DE
ALCANCES A RECLAMOS
I e -,
PARA: CAMC / MESA DE CONTROL
FECHA: )
(-'I'ITLILAR R
DEPENDIENTE
ALCANCE A RECLAMO MNa.
LD[AGNDSTICU .
Adjunio sirvase encontrar log siguientes documeanios onginabas:
- "
CANT DETALLE VALOR
FORMULARID DE RECLAMACICN §
PLANILLA DE HOSPITAL §
PEDIDO DE MEDICINAS
FACTURAS DE MEDICINAS §
PEDIDO DE EXAMENES
FACTURA DE EXAMENES ]
DESGLOSE DE FACTURA
COPIA DE HISTORIA CLINICA
COPIA DE PROTOCOLO OPERATORIO
OTROS: Detallar:
g TOTAL PRESENTADOD ] )

Firma responsable / asegurado

MNOTA: Esta formulanio no significa un comprobante de pago, ni reemplaza al formulanio de Reclamacion.

Pom meyor informacion favor comuniquass con su Agencia Asesora Productom: de Segurcs o o Pan-American Lifa Ins. Ca.
Liamada sin cosio a nivel naconal, Senacicc 1800 765 432 - Vonias: 1800 - 035 455 - a-maik dorig ioanlifo.com
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SEGURO CORPORATIVO DE ASISTENCIA MEDICA
'mmmm LIFE FORMULARIO DE RECLAMACION

PaAa EVITAR DEMOAAS INNECESARIAS EM EL FROCESD DE 5U RECLAMO EN LaS TRES SECCIONES DE ESTE FORMULARID TODAS
LAS PREGUNTAS DESCRITAS DEBEN SER CONTESTADAS.

- SECCION A - Debe ser completada por el Empleado )
Por este medio sallcho kos beneficios pagadems par gesios médl-| 6. En caso de enfermedad
o8 Incurides por mil por miC] esposc (2] pormi hijo (=1 Cudngo comenzn?
Di& MES AR
1. Nombre ded Pacients 7. Nomire y direccion al primar madco consultado.

2 Fecha de Madmienio

Semx:  Femening Mesculing
0 0 B. Darafacha de la primera visia
3. jEs laleskin 0 dolencla a causa de su trabajo? Ol WES ARD
8. Dar nomire, dirsccidn y telsfono de su madico actual y da
a0 wo O ¥ ¥

iodos los otros médicos que ko esistan por esta enfermadad.

4. Indique indole da |a dolanda

B ¢Fuelalesion o dolencls causacsa por un accidania?

10. ;Estuvo anteromments hospEEzE00 por 85ta dalenda?
si0 wo [0 Encascanmatve ndgue: = po

| wo [0  Encaso aimative indique:

4 Cusndo ooumia? Alas
D& MEE ARD
Nomibre del Hospits
(Dona ocuma?
Fecha de Admision
4 Ctma ocume?

Ois MEE ARD

Por ests medo cerfico que las respuesiss que eniecaden son werkices y cabales, ssgun mi el saber y entender, y
Eutonzo & todos o DOCIORES ¥ OiES perEonas que me atendencn, y & 0008 jos Hospltales y otras Institucionss que suminisiren & la
Compania de Saguros, cusiquier INSormacian, Incluyando coples sxacites de Sus anivos pertensdientas 8 esta reclamao.

Nomire del Emplaado

Facha Fima ded Emplaado
Dua MES AR

R

SECCION B - Debe ser completada por &l Empleador ™
1. g Trabajsba el empleado cuando comenzd le Incapacitad? =1 [] w0 [0 ;0w cargo dessmpenaba?

2. Elalesidn o enfermeadad dal empleado del tamillar dependlenie por la cual se presenia esta reclamacion, resultd en su ccupackin
remunerada con susito o ganancis o durants su empleo? 81 ] WO O

3. jAecomlienda que sa pague este reclamo? 51 [J WO [
OBSERVACIOMNES:

4. L siguianta Informackin debe ser oblenita oa |a Tarfjets de Enrolamianta

Rombre dal Empleado (Favor ascrbir a maquina) Fadha clecire do su cobartura an <l Seguro TRA

Nombrs dal Depandicnts =i ooerespondal) [Focka cfectie do su cobartura an ol Soguro DA

N dal Grupo W dal Canificado Clasa

Nombre del Teredor da Tn Pakza, Emplandor, gl Fadfn on que 5a complaa esin seooion LA
T Firma Aulcrizats Tarmo

BELLO OE La EMPRESA AEECLIR DS FOAM 2548 REV 7

HOTA: B presents loenulerio fus spmbedo por b Supseniendencia da Benaos, con Resphedtn W 61-171-5 & Julio 8-da 1881

Pom mayor informacion favor comuniquass con su Agencia Asascm Produsion de Segunos o @ Pan-American Lifa Ins. Ca.
Liamada sin cosio a nwel naconal, Sanicio: 1800 TE5 432 - Vonias: 1800 - 630 455 - g-maik dorg ioanife.com
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%m I'IFE PAN-AMERICAN LIFE INSURANCE COMPANY
— FCUADDR

SUCURSAL EN ECUADOR
DECLARACION DEL MEDICO TRATANTE Av. Repiblica de El Salvador 10-82 y NN.UL. Edif. Mansitn Blanca,
RESERA DE ANTECEDENTES CLINICDS Torme Londres Pisa 10, Quito, Ecuador
MOMEBRE DEL MEDICD IMRECCIGM E-MAIL FECHA EM OUE SE SOLICITA
MMRECCHIN CILDED Fals TELEFOND
MOMBRE DEL PACIENTE (PROPLESTO ASEGURADD) FECHA DE NACIMENTO
MMRECCION CILDAD FRlE
Estimads Doofor of pacikanto ambe inolesdo cstll sclisfando on Soguns os Wde con svasirs Comparila. umwmm.mmummw“w
= = J:dﬂldmgnl_ qu acfenic ixincopiss do asiudios o copins daf arhive an sy poder. Muesto Opio. do e
e i In dabits fincda por of pRcnic. CUORmnS MUy SETCGritns por S colstoranitn. For Bvor Indigus fodes i fackas do iodes fas consuta
POR FAVOR SIRVASE ENVIAR TODOS LOE ELECTROCARDISGRAMAS, UNA FOTOCORIA DONDE EE VEA EL RETICULADD SERA SUFICENTE. ASIMISMO
AGRADECEREMOS OLE IMCLUYA COPIAS DE LOS RESULTADOS [E LOS ANALISIS O EETUDNOS MAS RECENTER.
FECHA DE SINTOMAS-HALLAZGOS, DIAGNGETICOS, TRATAMIENTD, OPERACIONES, RESULTADDS FRESION
CONBLILTA {5u procedimiants ¥ casa) ARTERIAL
JBABE LI 51 S0 PACENTE HACOMSLLTADO ACUALOUER oTROMEDIcor O st O Mo JES FUMADIOR?
EM CASDHAFIRMATIVO, SIRVAEE INDICAR EL MOMBRE ¥ INRECCION DEL MEDND ¥ MOTIVG O CALUSA DE LA CONSLLTA O =i 0 Mo
RESULTAID DE RADRDGRAF[As LCUANTD FUMAT
Omancuno  Doeraue
RESULTADD DE AMALESIS DE LABORATORID - Adunic coptas JOESS DE FUMART
OsmcuNo  CDETALLE O sl O Ha
RESULTADN DE FATOLDTGEIAS - Por BIwor ncuya copis. dal Infonma o Paitiogo. LCLUANDOT
O MMoUND  CIDETALLE
ESTADD ACTLIAL LCUANTT HACE OUE COMOCE AL PWCIENTET| g PARENTESCO COM EL PACIENTET
O saLo OReserwane [ BUEND  [JEXCELENTE
LECTURA DE PRESION ARTERIAL MAS FECENTE | LECTURA DE COLESTERCL MAS RECEMTE PEED EETATLIRA
FECHA FECHA HEABS = JFIEE-FLEG
FIRMA DEL MEDHCD TRATANTE BELLD FECHA
X

A% ECU Rav. 06-03

Esia cuestionano fue aprobado par i Suparniendencis de Bancos y Segurns medants Resolucion N° SES-INSP-2005-143 Ragisim NP 25308
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2 plan 12 - déhito especial
] ricas s
IERADDE

aulorizacién orden de carso
___de del 20

Sehores
DINERS CLUE DEL ECUADDR S A
SOCIERAD FINANCIERA
Presanta
o, con cédule da identidad
ylo ciudadania No. sutorizo a Dinars Club del Ecuador 5. A. Socedad Financiera a carger en
mi tereta Dinars Club No. , con fecha da ceducided , con cadigo
de sagundad al valor de LIS$ , por concepto de pago de primes de mi Poliza de Seguro de Vida
Mo. - an favor de Pan-American Life Insurance Company, Sucursal en el Ecuador.
FORMA DE PAGD:
Duranta el prmar afio el valor de UGS al que deberé aplicarsa el plan da pagos & 12 meses sin interesas.
A partw dal mas 13 el valor da US$ serd cancalado da forma: [ Menswal  [] Otre:

Debo y pageré meondicionalments sin protesto a Dnars Chulb dal Ecusdor S.A Socieded Financiars el total de los velores
expresados en esta Autonzecidn de Orden de Cargo més los impuestos legeles, esi como los intereses y recargos paor
servicios, en el luger ¥ fecha que se convenga. En caso da mora pegard la tasa méxima autonzeda por Dinars Club del

Ecusdor 3.A. Socieded Financiera.

Exsmo a Dinars Club del Ecusdor S.A. Sociedad Financiera de cualguier responsabilidad por las cuotas reportadas por Pan-
Amarican Life Inswance Company, Sucursal en el Ecuador. Por lo cual desda ya renuncié & cualquier raclamacian y a
miciar cuskpuiar sccadn lagal en contra de la Institucsén, la mismie qua no raguenra de otro iInstrumento o documento para
procesar en mi tarjeta de crédito, los valores generados por concepto de pago de pnmas de mi Poliza de Seguro de Vida
antes sanalads, los mismos que desda ya los acepto y raconozeo como obligacion.

Me comprometo expresamants a enviar una comunicaciin escrita con B0 dias de anticipacaén, a la oficing Matriz de
Dimers Chulr dal Ecuador S.A. Socedad Financiers, an caso de revocacion de |e presenta sutonzacitn, da ko contrano sa
entendard wigente la orden de cargo expresada por los servicios antes detarminedos.

De sgual manara autorizo que en caso de péndida, hurto, robo, o cuakguer circunstancaa por el gue fuera cambiado al
ndmero de la tarjets de crédito antas singularizeds, se cuenta con el nuevo nimero gua sa me asigne para efactuar todos
los pagos da menera incondicional dentro del pericdo correspondients, da tal manera que el cambio del nimero mdicado
no sea causa para no canceler los valores qua adeude a Pan-fmerican Life Insurance Company, Sucursal en el Ecuador.

Atentsmante,

Firma Socio
Fecha de Inicio del debito

meas | aio
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FORMULARIO PARA PRUEBA DE ASEGURABILIDAD
DEL FAMILIAR DEPENDIENTE

Esie formmulario debs ser lenado por el familiar como una prusha del estado de salud, cunndo el Empleado hace soficitud de seguo corporative pam sus
familiares dependienies:
1. Con mis de 31 dias después de la fecha de elegibilided parn. ol seguro; o
2. Despuss da haber previomemie notificedo ol Empleador ol desso de suspendsr ol segumo dd famiior dependiente bajo ln pdiizn de ssgum
oOporativo.

L Seocidn A de este formulano debe ser lenada por & familiar dependiente y I Seocidn B, por o Empleador.  El formularic llsno, untamente con ln
solicitud de adicicn del familiar dependiente, debe envisrss al Deparismenio de Segueo Corporative de ln Companin de Segurcs si ol Empleado es: un nuevo
solicitanie, o reingresado. Cusnco este formelano haya sido recibido, la Compaifia de Seguros informand el Empleador de la scoion que debe iIomanse.

SEGURO CORPORATIVO DE ASISTENCIA MEINCA
m.lmmn

i SECCION A - INFORME DEL FAMILIAR DEPENDIENTE PARA LA COMPARIA DE SEGURDS T
1. Mombre del
Femillar Depandianie AFEILIE —- 1117 7 50— FERE — 11 0 —
2. Dineocian del
Famillar Depandianie TACLIALY TS
3. Fecha de Madmienin Lugar de Macimianta
< T TaT
4 Hombre O Muer O Estalura Fasn | Parentesca con el Empleada

. 8e encuenira usted achiaiments en buen estado de salud? 510 wo O En caso negativo dar detallies

[=4]

m

. £Ha tanino usted en Eigin tiempao o tiens actuaimants Biguna de 85 sipuantss enfarmedades?

Trasinma de les vies digastives Artn®s o reumatismao Trastomo glandular

Trasioma de la sengre Trastoma oal recto Cualquier defecta, ampuiacion
VEenas varoosas: Trasioma winano ‘0 mancecabo Msico
Enfermedades cardiacas Enfermedaies vEnNereas Enfarmadad o defecto de la visla
DIeEMAayns O mansos Trastomio o2 o8 nfones oo, nanz o gargents

Alta o beja preshin Lestones o2 |a cabazs o de k8 Trastomo de la vesiculs Dilkar
Convulsionas espina dorsal Albamina o azicar en la onna
Trasinmos NErviosos Diabetes: Prostaits

Tubarculosls Cancar, fumor o quisie Trastomos femeninos

Aszma o bronquitis Hamila Operaditn casirea

Diolores o cabers (Sevanos) B L Estd usted ectusiments embamrede?

7. {Ha consultaso & un medico curanta los Glimos doce meses? 31 [ MO O

B ;Tiene usted Infencion de sometarsa o 56 e ha recomendads Eomeferss & una operadion quirirgica o etemiente? 51 0 wo O

B. ;Ha estado alguna vez Intlemado an un hospital, clinice, dispensario o sensioio por mrones de diagnostico o tatemiento? 21 CJNO

3l cuslquiera de las respuestas 8, 7, B O 8 es aflrmativa, dar delalles a continuaclon:

Fecha [nicio Mombrne dal
Dlagnéstica y Tratemiento Duracion Homire dal Medico 0 Estabiecimisnio Madico

11_Le na sido Alguna Vez negann o POSPUSEAD EkgIN SagUI e vida o de salud, 58 ke ha offecids una pailze diferents & 12 que ahare
solicia? s10] NO[]

12.4Ha sstado alguna vez asegurado con alguna Paiza Colectiva? 81 00 No [ En caso afrmative, o8 el nombne o 12 Asequradon,

3l Empleanar y|a acha oel segurn

Certifico que a8 respUesias 0adas 500 COMpiStEs, COMBctes y veridicas y CONVEngo en qua &lias (jumtements con ko Tormulanos
ragueridos), forman parte o2 mi solichud para Sagun Corporativo; ademas, comvango en gue & SSguno que 52 amita ng entrard en
Vigor & mencs que en A facha de dste, mi salud S2a |a Misma qus &2 describe &n esie dOCUMENTo Y QUE en NiNgIn momento & Segurs
enifrara en wigar en oira forma que no 58 1a estahisckda en dicha Pallza o Poilzes oo Segun Corporative.

Por esta medio autonzo & cusiquier medico pare que & todes los daios de su diagnasticn, tratemiento o prondetico de mi estado de
salud y &l mismo tiempo  Bulorzo & cusiquisr hospital, clinica o Banatorio para que dé una copla 08 Sus registnos & I Compania de
Saquits y renunclo & 13 Indole resenveda de foda INfomMacion, aoquida en cusiquier techa o Tomma, respacto & estada de mi salud an

cuslquier B2Mpo; ¥ 0oy PEnmis0 & CUBIQUIEr PEFECNE DErA qua o8 testimaonio o2 dichos asunios.

" FORM 2641 AEV. B&H — FECHADW WEE AR —  FREATELEOOCTANTE 2
HOTACE] presemis formulario fus aprotado por . Supsriniendencia de Banoos, con Aeschenion WF §1-221-5 de Agasio 12 de 1961

F‘u.rlrl'ljnrWMMunqmmwmemhmnlmmlmﬂu
Linmadn sin cosio a nivel neconal, Sanvicio: 1800 TES 432 - Vanias: 1800 - 630 455 - o-maik: a2 inankife.com
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CAN

E—

FORMULARIO DE RECLAMACION

PARA INCAPACIDAD TOTAL Y PERMANENTE

AVISD AL ASEGURADO

5i la pdliza cubre el pago de gastos médicos deberdn presentarse cuentas detalladas de las mismas.

[ Pdliza ndmaro

—

(ESTE ESPACIO SERA LLENADD POR LA OFICINA DE LA SUCURSAL)
Prima pagada hasta (Fdo.)

)

(1) Mombre del asegurado:

Facha o
de Macimiento:

(2} ¢ Cusdl es su ocupaciin?

(3) Mombre y direccidn de su patrono

. (4} ¢ Era su emplec permanente al iempo de incapacitarse?

ANTECEDENTES

{5} & Qué otres companias estd usted presentando una reclamacion?

(B} ¢Qué enfermedad o lesitn sufrid?

(T} & En qué fecha == presentaron los sintomas de la enfermedad?

(B) zHa padecido antes de esta misma enfermadad? 5i es asi, joudndo?

(B) 5i g= frata de accidents, jcudndo y cdmo ocurnid? De detalles completos

THATAMIENTO
(10) Fecha del primer tratamiento médico Nombre del Médico Asistente
o -] L]
{11) $Ha eido asistido por otro médico, ademas dal que llenard &l Mombre
doreo de este formulario? Si es asi, sinvase indicar Diiresccian

Fechas

GRADO DE INCAPACIDAD

{12} ; En que f=cha dej usted de frabajar?

Haora AM PM

D e Mo

{13} zCuéndo reanudd o podra reanudar su trabajo?

"] L]

(14) Grado de incapacidad

25 ] ?sqlan[l
S0% ] 100% ]

Por este medio autorizo & cualquier médico que me haya atendido o pueda atenderme, o a cualquier hoepital o institucion en
que haya sido yo pacienie, a revelar cualquier nformaciin medica relativa a mi caso. Queda aceptado que una copia fotostatica de

AUTORIZACION PARA REVELAR INFORMACION

esta autonzacion tendra el mismo efecto que el onginal de la misma.

Facha

Direccidn

- Firma diel paciants
Esta direccidn es:
ET i Er ] ] Parmanents D
Temporal O
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SEGURO CORPORATIVO DE VIDA Y ASISTENCIA MEDICA
mmm“m FORMULARIO DE
RECLAMACION POR MUERTE

Este formulanc debe ser Benado por el médico asistents y por el empleador al fallacer un empleado asegurado, y debs ser
enviado a Pan-Amérnican Life Ing. Co. En caso de no haberse ofrecido atencidn médica, debe entonces remitirse una copia
cartificada de la partida oficial de defuncidn. Al proporcionar este formulano en blanco & investigar la reclamacion, Pan-
Américan Life ine. Co. no quedard oblgada a reconocer la vaelidez de ninguna reclamacidn ni a hacer exencidn de ninguna
condicidn de la poliza.

SECCION QUE DEBE COMPLETAR EL MEDICO ASISTENTE

' ™
1- Mombre completo del fallecido Edad
2-  Fecha del fallecimiento Lugar del fallecimiento
Dia Weg [T
3- 5o debid la causa del fallecimiento a: [ _|Enfermedad [ |Suicidio [ JHomicidio [ |Accidents
a) 5ies por enfermedad, indigue la fecha en que comenzd
Dia ] ]
b} 5ies por homicidio, suickidio o accidents describa brevemente
Fecha Nombre del médico
Dia =z Ao
Direccion
. Teléionos Firma del médico J
SECCION QUE DEBE COMPLETAR EL EMPLEADOR
r ™y
1- MNombre del empleado Pdliza Mo. Certiicado Mo.
2- Direccion Fecha de nacimiento
=1 e Ao
Fecha d= amplec
Dia Mes Afa
Fecha que trebajd por Glima wez (horas completas con pago completo)
Mles Ano
Fecha en que termind el empleo
Dia Mes [
Fecha de falleciméento Lugar del fallecimiento
D Wes A
7- Causa del fallecimients
B.- Beneficiarios
" Apalido Palema Apeilide Matemo Primer Mombra Zagundo Mombre | Eded| Pamntesco |Porcantaje™
e -
O.- Direccidn y ieléfono deflos beneficiariols
10. Fue causado el fallscimiento por un accidents de trabajo? [ 81 [ NO
11.- Recomisnda usted que se pague esta reclamacion? [ 51 [] NO
Observaciones
12.- Aeste formulario debe adjuntéreels ko siguiente:
a) Cara enviada por & empleador, nofificando la muerte del empleadio aseguradio.
b} Cerificado de defuncion.
c) Cenificado de Seguro de Vida del asegurado falscido.
d) Copia de la Cédula de identidad personal o copia de la partida de nacimiento.
Firma responsabls
Fecha
L Diin s Ao Nombra —/
Formdanc 2450 Sparsh Pav. 1-1-78 T157 E] Geslama SO0 &858
Pasn mayor informacicn fawor comuniguesa con sw Agencin Asesom Producion de Seguos o & Pan-Amarnican Life Ins. Co.
Llssrescda sin coeio o nivel naoicral, Soraicio: 1800 765 432 - Vonins: 1800 - 950 455 - omail: or lorg icanlifa.com
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SEGURO CORPORATIVO DE VIDA Y ASISTENCIA MEINCA

CAN LIFE SOLICITUD PARA ADICION DE
R FAMILIARES DEPENDIENTES
i EMPLEADCR POLIZA COLECTIVA N

EMPLEADO NUMERC DEL CERTIFICADD
Momibre del Famillar Dependiants Perentasco ':Em‘“.fg quese | eede Aprobacicn de 12
08 [N
s [Qwe
s [QMe
s [ONe

FECHA: DIA MES AND

FIRMA DEL EMPLEADD

La solictud debe sar irmada dentro de los 31 dles despus da |a fachs en que o dependients se adquisre. 5| ésta es fechads
dEEpUEE oe o8 31 diss, formulso Mo, 28417 debe compistarsa (Uno para caa familar sapandients) y sometsrsa con asta soliciud,
Eslo No s necesark cugnds &l costo tolal del segure Oe Ios femillars dapandientes es pagado por el patrono:

e

Loa famillares dapandianies amba Indicados Nen Sl00 Bprobados Para 887 38egUrados desds

el Por

FORM. 2508 SP. REV. B-88 GROUP
Para mavyor informacion favor comuniquess con su Agencis Asaso Producion: de Segurcs o o Pan-Amenican Lifa Ins. Ca.
Liamada sin cosio a nivel nacional, Seevicice 1800 765 432 - Vonlasx: 1800 - G35 455 - a-maik dorg oanivie.com

SEGURO CORPORATIVO DE VIDA Y ASISTENCIA MEDNCA

@\ ucan Lve SOLICITUD PARA ADICION DE
——  BCTATHOR
FAMILIARES DEPENDIENTES
" EmPLEADOR POLIZA COLECTIVA N
EMFLEADO NUMERGC DEL CERTIFIGADD
Mombre del Famillar Dependianie Pamentasca F_,ﬁ_,“.f',:," L ool LS, Apfimchn da
CIsi [No
]si [N
Osi o
Osi ke

FECHA: DIA MES ANO

FIRMA DEL EMPLEADD

La solictud debe sar firmada dentro de los 31 dies despuss o8 |8 Techs en que e dependiente se adquisre. 51 ésie es fechata
despues oe Ios 31 diss, formulano No. 28417 debe compistarsa (uno pera caa famillar sapandients) y sometersa con asta solidiud.
Esio no s nacesark cuanoo &l costo total del segurn O Ios famillars dapandientss es pagaco por &l patrono:

.

Los famillares dapandianies arrba indicades han sldo eprobados para ser asegurados desde

el Por

FORM. 2508 3F. REV. B-68 GROUP

Pom mavyor informacion favor comuniquass con su Agencia Asasom Producion de Segurcs o o Pan-amenican Lifa Ins. Cao.
Liamada sin cosio a nivel naconal, Servicicc 1800 765 432 - Vonias: 1800 - G35 455 - a-maik dorg oanitio.com
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PAN-AMERICAN LIFE INSURANCE COMPANY
CAN LITE SUCURSAL ECUADOR

— UL P e Aep de H Sabmdor 10-82 y NN Edif. Mansicn Blanca, Tome Londres Piso 10, Guitn, Bousdor
SOLICITUD COMPLEMENTARIA DE SEGURO INDVIDUAL DE VIDA

Para ser ala Solicitud del Propuesto
1. al Pmer Apallide Segu :Jl:anﬂﬂuallmﬂm
1
Complete una solicitud complementaria por cada Propuesto Asegurado que desea agregar
PROPUESTO ASEGURADO ADICIONAL
2. Cobarture af (1 Conversn pars £ b O Converio pars Asaqurado Adoons] o Fralscyon con el Propusstn Asagumds Prne
3. al Pamear Apalida Segundo Apalido bl Nombredsl ol Pais da Macimanto
dl Nirmero y Tipe da Docurmanto da ldentidad  [ef Nacondidsd [ Géanere bl Fecha de Mac. [hiEdad Actusnal | 1 Tendas Memue b que comresponds |
== CT R Fumador | 1] Fumador
1 Direcodn Fasdenaal | Cudad F Municpma/Dapto. ml Zona
nl Coman Electréreo E-Mal of Tekfonn Tadgn, cudady Nimerd! | ol Paisas donde tine residences lagel

4. @ Nombra dela emprezs donde trebep Indque & &5 Fotasonal ndepandiantsl | Naturaiers delllos) negociols]

l Diracoén de la Emprasa il Cruded al EstadoProvncs 1l Apartada Pretl
gl Talafona dal Negooo adigo, caudsd y Nomer Il Tngresc Anusl I Patnrmanic Neto ¥ Pagna Wiab
UsE Uss

5, al Dascripoién de funciones y responsabiidades (Ralecionado a b Ooupacian] |6 Anbigiedad an ks ocupsoon

dg%ﬂi}ﬁh&pﬁdﬁ;{tﬂm? dl Cres ooupeciones o emplacs en los Okmos 2 anos | &) Lugeres donds vieg y total de bermpo que viag anudiments

7.25a resena &l derecho a ambier benaficianos? lindiqua Mo’ pera Beneficano imevocablel O O Mo

B Erta sacmon dabe ser completada pars cads persona en todos ks casos, con o sin exemen médico
Proporcone detallas para todes [as respuestas Sfrmatvas:

alHa sido rechazada, cancelada, aplarada o modficada alguna ver une solictud da saguro da wida, socidents o enfermedad?

blz Thane pandianta algure soliatud de seguro da wds, salud o ncapacdsd, o su rehabiitacsdn en algune otre comparia?
clHa desamolledo o pansa hacer alguna sctaidad da avaciin como piloto, astudianta o tipulante? Complete fom. B-1200sp]
disHe pertcpadn o pensa hacen en camenss da swios, mofos, buces, peracadksrmi, perepants, d8s daits o cusiguisr oo departs palgroen!
| ICornpiete form, B-12M gl
elzHa sido amestado por conducr un vahiculo bewo la rfluenaa da alochol yo doges?
f1;E= fumadar ectve de egamlcs, ppa, cigans [puros, habenos] o consume alguna forma da shaco? ndigue canbided y frecuenca.
oLyt de fumar Indique cuando:
O afio O2afios O 3sfies 0110 afics omés

i

Opojolo|joooesd
oo|ojo|ojop#

Diessllas alas raspuestas afvmetvas, damihiqus al nurmeal, nombra del propuasto ssagumdo y subrays al término comespondiants.

ANTECEDEMNTES FAMILIARES

Eststura Pies o Orel| Peso Kgsolbs) | bl Paremesco Edad sivive | Eded &l monr | Causa de muerts |c) Paremasco Eidad sivive | Edad al monr | Causa de muerts|

Fadra Hinos.

Madre Hnas.

5i ha indicado "Si” & cuslquiers da los incisos Sa, b y ¢, No he entregado pago alguno & mi Agente.

9 Dantro de los dibmos 12 meses, cuskquera de los Propuestos Asegurados:

alzHa so diagnasticado o tratads por trastornos del corztn, demama carabral o cénoar! Os Ome

bz Ha consultadn a un médico por presatn anenal skevada que requeare tremeanto médico o le hen hecho electocardiogama por cuslquier ot
it gue nosee un chaquas da nutine! Os O

cl¢Esté comtamplands un tratameanto médes, intemactn hospitdena o cnugia en los prisames 12 meses! Os Ok

AJN0IECU Rev.0603 Esta Soliciud fue aprobada por la Superimendencia de Bancas y Seguros mediante Resolucion Mo, SBS-INS-2003-324 Aegstro 23083 Figr 1
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PAN-AMERIGAN LIFE INSURANGE COMPANY
Slicyyyy " =

SOLICITUD DE SEGURO INDIVIDUAL DE VIDA

DATOS DEL PROPUESTD ASEGURADO PRINCIPAL
Segunda Apellido bl Mamibrals] el Pais de Macimianto

1. al Primer Apedido

i Nidmero y Tipo da Documento de idensided | e) Nacionalidad | f] Sexo gl Facha da \la{:lh'IEdad Actuarial | il Tebaguismo Masgue |a que comespondal
DM e Wa Coneume Tabaco] 1 Cansume Tebaca [
ji Direccitn Residendial {Calle, M* de Casa, Bamiol Ik} Ciudad I} Provincia mi Apertada Postal

ni Comen Electrinico (E-Mail) ol Tedéfono {Codiga, ciudad y Mimeral |pd Paises donde tiens residencia legal

2. a) Mombre da |z empresa donde trabaja (Indique & es Profesional Independiantel|b) Naturaleza delllos] negociols]

] Diveccidn de ks Empresa i Ciuced &) Frovincia Tl Apartade Postal
gl Tedéfong ded Megooo {Codiga, Ciudad y Nameso) il Ingres=a Anusl i} Patrimanio Meta

U=s U=
3. &) Descripcion de funciones ¥ responsabiidades Relacionadas a ks Ooupacion) bl Ansgiedad en la occupacion

e} ;Estd trabaando actualmente? |d) Oires ocupaciones o empleos en los diimaos 3 ancs | e] Lugares dende vis@ y tofal de tiempa que visjia anualmanie
(g [0 N

BENEACIARIOS DEL FROPUESTD ASEGURADOD PRINCIFAL
4. &) Mombre Completo de Bemeficiarios Primarios | Ced. [dentidad | Direccidn Teléfono |Edad Paseniesco %

bl Mombee Completo de Beneficiarios Secumdarios| Ced. Identidad | Direccidn Teléfono Edad Paeniesco %

b. ;58 mserva al derecho a cambiar beneficancs? lindiqus "Na” para Beneficana Imevocablel) O 5§ O Mo

6. Enviar Awisos de Pomaa: [ Direccion Resdencial [ Direccitn Comeancial 5adicitante 7. Fecha de Paliza solicitada
[ Dtra {Proporcione la direcosdn completa en la seccian 16

INFORMACION DEL SOLICITANTE DE PGLIZA (51 DIFERE DEL PROPUESTO ASEGURADO PRINCIPAL)

B.al Primer Apalido o nombre de la persona | Segundo Apellido bl Mombreis| ¢l Sexo (i Fecha de Nacimiento
juricical oM oF]| ° | 1] | A
el Diraccidn Residencial jo comenciall A Ciudad gl Apartado h) Codipo Postal il Pais i} Teléfiono (Codigo pais, cudad y NF)

k] Ralacion con el Propuesto Asegurada |1 Mimero y Tipe de Documento de identidad| m) Indigue si es Emprasa o Fdecomisg nl Coreo Electronco

ol 5i el Propuesto Azegurada es menor de 15 afios, indique la suma total de seguro sobee el padre, madre o tutar. USE
DETALLE DE COBERTURAS

8. PLANES Y ANEXOS bl Beneficio por Fallecimiemioc
al Nombre del Plan Basicoc O Opcian 1 Miveladal O Opcidn 2 [Crecientsd T Ot
¢} Propuesto Asegurado Principal ¢l Suma Asegurada [f) Prima
Monto Plen Basico de Segurns usE 1] Prima a pagar (Términeal
O Anexn da Indemnizscion Adicianal por Musrte y Desmambracion por Causa Accidental. | USS LSS
[ Anexo da Exencitin del Pago de Deducciones por Incapacidad. 2] Pnma penddica pleneada Vida Universall
[ Anexo da Saguro Adiconsl ICSA]. Fexlfe I, V. VD 1SS LSS Cada
[ Anexo da Anticipo da Beneficio da Muerts por Enfermadad Tarminal Flesiiie ¥, W, Tam) 3] Prima inicial pagada &l Agente con la Solic
O Cora: uss
d} Otros Propuestas Asegurados|®] 4] Pago Adicional
[ Anexo para Cubsir l Comuge. UsS =g
[ Anexo da Saguo para Hijos Deperdientas del Asegurada. (1.1
[ Anexo da Aseguados Adicionales (Solo Plesilife V, VD [T
gl Forma da Pago h) Frecuencia de Pago 5i la suma asegurada total (Plan
[Pago Directo  [JDéhito Automético Bancario (ACH) [JDeduccitn por Mamina| [Paga Unico OArual  CI3emestral |basico mas Amexe ASA axceds
[ Débito Autoematico por Tanesa de Crédite [ Otro: OTrmestal OMensual §500,000 no se le debers entregar
[*IPara otros Asegurados Adicionsles o Hyos Dependsentes, por favor complete o formulario de Solcitud Complementaria. | nangun page al Comedor de Saquros
B-TI73 Fagina T

Rey. T
Esta Sobicibud fue aprobada por la Superintendencia de Bancos ¥ Seguros mediante Resolucion No. 585-IN5-2003-324 Registro 23092
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ANEXO 4

CUADRO No.6

) CUENCA URBANO
PEA, SEGUN SEXO Y GRUPOS DE EDAD POR SECTORES ECONOMICOS

SECTORES ECONOMICOS

SEXO Y GRUPOS DE EDAD|  TOTAL s B
SECTOR FORMAL | SECTOR INFORMAL DOMESTICO | claFicApgs | PESOCUPADOS

CUENCA URBANO 199.487 93.268 83,886 2823 1187 13.024
10417 aiis 6,675 1844 3347 29 m 921
1825 afos 60.200 3318 2571 980 43 6.918
30239 aios 42601 24m 17080 146 39 2585
40adg aios 39.285 16,807 20473 513 182 1310
502 64 afos 40.8%8 18076 20843 669 1.290
65 afios y mas 9.528 2750 6.572 205
HOMBRES 105.872 50.161 47.293 1,005 1413
10417 afios 3218 90 1.455 ik} 510
18429 aiios 32464 16.074 12251 4“3 3726
30239 aios 213 12229 8.667 39 1508
4Dad9 aio 18.909 8533 9,681 694
50264 aios 2430 10300 1214 915
65 aios y més 6.069 2045 404
MUJERES 93.315 43407 41593 ‘2.823 182 5,611
10417 afos 3397 864 1892 20 351
18a29 aiios 2737 15.244 8.320 980 3192
30a 39 aios 19.878 10243 8412 146 1.0
Aa49 aiios 20376 8214 10.791 513 182 616
50264 aios 18.468 7116 9629 689 375
65 afos y mas 3459 705 2548 205

Sepliembre 2009
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ANEXO 5

PLAN DE MEDIOS

Medio Mensaje Frecuencia Alcance | Objetivo Control Fecha [Presup.
Magica: 2 veces al 120
durante 15 dias,
con locutor en vivo
La Voz del 100
Tomebamba 1
veces al dia, 40
cufias mensuales
Cufia valor $80 una sola
V0z
Radio Total radio 220
Comunicar al |4 dias a la semana:
publico que | Lunes, Miércoles,
FLAMASEG |Jueves y Domingo
estd ubicado en | durante una
un nuevo local |semana
Periddico Local Mejorar la imagen de | Directorio y|l de | $24,64 en un dia x 4 dias
FLAMASEG Gerente Julio = $98,56
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internet

del

2009

Anunciar en ElI|1 vez ala semana | Local Promocién Directorio y|2 de [ $167,5 x 12 = $2010
Mercurio  las | durante todo el afio Gerente Enero
promociones

Total periédico $2.108,56
Anuncio todos los dias del | Local Promocién POLIZAS Directorio y|2 de [$5x 12 =3$ 60
Promocion  de | afio en Gerente Enero
la Empresa CUENCANOS

Total INTERNET $ 60,00
TOTAL PRESUPUESTO $2.388,56
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ANEXO 6

INVERSION ACTIVO FIJO

VALOR
CANTIDAD |UNITARIO |VALOR TOTAL |CATEGORIA PERIODIO | ADMINISTRATIVO |DEPRECIACION
EQUIPO
computador oficina 4 800 3200 DEPRECIABLE 3 1600 1600/3/12=44,44
impresora 2 90 180 DEPRECIABLE 3 90 90/3/12=2,50
Ups 4 50 200 DEPRECIABLE 3 100 100/3/12=2.77
TOTAL
DEPRECIACION
total de equipos 3580 MES 49.71
muebles y enseres
Escritorio 4 100 400 DEPRECIABLE 10 200 200/10/12=1,66
silla de escritorio 12 45 540 DEPRECIABLE 10 270 270/10/12=2.25
archivador 2 70 140 DEPRECIABLE 10 70 70/10/12=0,58
tablero 1 60 60 DEPRECIABLE |10 60 60/10/12=0,50
total de muebles y enseres 1140
inversion amortizable
Software 1 1500 1500 AMORTIZABLE |3 750 750/3/12=20,8
total inversién amortizable 1500 3140
TOTAL INVERSION EN
ACTIVOS FIJOS 6220
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ANEXO 7

ROL DE PAGOS

BENEFICIOS
IESS ROL DE PAGOS 1 ANO SOCIALES
APORTE DECIMO DECIMO
SUELDOS PERSONAL APORTE PATRONAL TOTAL TERCERO CUARTO VACACIONES TOTAL
SUELDO BASICO 240 9,35% 12,15%
VENTAS 480 44,88 58,32 103,20 40 40 20 100
ADMINISTRACION 300 28,05 36,45 64,5 25 20 12,5 57,5
BENEFICIOS
IESS ROL DE PAGOS 2 ANO SOCIALES
APORTE FONDO DE | DECIMO DECIMO
SUELDOS PERSONAL APORTE PATRONAL RESERVA TERCERO CUARTO VACACIONES
SUELDO BASICO 260 9,35% 12,15%
VENTAS 780 72,93 94,77 43,33333333 65 65 32,5 373,533
ADMINISTRACION 300 28,05 36,45 25 25 21,66666667 12,5 148,667
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BENEFICIOS
IESS ROL DE PAGOS 3 ANO SOCIALES
APORTE FONDO DE | DECIMO DECIMO
SUELDOS | PERSONAL APORTE PATRONAL RESERVA TERCERO CUARTO VACACIONES
SUELDO BASICO 280 9,35% 12,15%
VENTAS 1120 104,72 136,08 70 93,33333333 93,33333333 46,666667 544,133
ADMINISTRACION 400 37,4 48,6 33,33333333 33,33333333 23,33333333 16,666667 192,667
BENEFICIOS
IESS ROL DE PAGOS 4 ANO SOCIALES
APORTE FONDO DE | DECIMO DECIMO
SUELDOS PERSONAL APORTE PATRONAL RESERVA TERCERO CUARTO VACACIONES
SUELDO BASICO 300 9,35% 12,15%
VENTAS 1200 112,2 145,8 76,66666667 100 93,33333333 50 578
ADMINISTRACION 480 44,88 58,32 40 40 23,33333333 20 226,533
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BENEFICIOS

IESS ROL DE PAGOS 5 ANO SOCIALES
APORTE FONDO DE | DECIMO DECIMO
SUELDOS PERSONAL APORTE PATRONAL RESERVA TERCERO CUARTO VACACIONES
SUELDO BASICO 320 9,35% 12,15%
VENTAS 1280 119,68 155,52 83,33333333 106,6666667 93,33333333 53,333333 611,867
ADMINISTRACION 600 56,1 72,9 50 50 23,33333333 25 277,333
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ANEXO 8
ANALISIS DE SENSIBILIDAD

FLAMASEG CIA LTDA
CALCULO DEL VNAY TIR

20.000,00

reduccion del 36,903% en ventas
me da como resultado un van
negativo y hace que la TIR sea
igual a la tasa de descuento

23.305,22
17.005,90
12.823,50

39.951,80
22.812,80
10.584,50

56.598,39
26.626,88
12.650,80

56.598,39
30.280,66
14.052,64

56.598,39
31.557,30
15.967.60

-6.539,18
20.000,00

20.000,00

6.554,50

20.000,00

23.305,22

29.844,40

-6.539,18

39.951,80

33.397,30

6.554,50

56.598,39

39.227,68

17.320,71

56.598,39

44.333,30

12.265,09

56.598,39

47.524,90

9.073,49

VNA=
TIR =

($0,10)
18%

17.320,71

12.265,09

9.073,49
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Titulo del eje
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Analisis de Sensibilidad

= Flamaseg Cia. Ltda.
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