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RESUMEN

TITULO: “Factibilidad para la creaciéon de una agencia de seguros para la
Distribuidora RAYCO S.A. en la ciudad de Bucaramanga””

AUTORAS: DIAZ PLATA Andrea Paola, PENA MANTILLA Sandra Marcela™

PALABRAS CLAVES: Servicio, proteccion, asesoria, intermediacion, seguros,
riesgos, asequibilidad.

DESCRIPCION:

La empresa RAYCO S.A. en el afio 2007, realiz6 un convenio de comercializacion de seguros
masivos con MAPFRE Seguros, en donde se ofrecia seguros de vida, accidentes personales,
exequias y hogar para cancelar por medio de su factura de servicio publico; esta actividad tuvo
muy buena aceptacion por parte de la poblacion, pero la Camara de Comercio exigié que la
actividad debia ser desarrollada por una compafiia exclusiva para la intermediacion de seguros.

Ante ésta situacion legal la empresa RAYCO S.A. ha seguido comercializando los seguros hasta
dar cumplimiento al plazo establecido por la Superintendencia Bancaria quien le exige que vencido
este plazo debera contar con una sociedad de intermediacion de seguros (agencia) si desean
seguir prestando este servicio.

En la presente investigacibn se propone la creacion de una agencia de seguros para la
Distribuidora RAYCO S.A. en la ciudad de Bucaramanga, la cual pueda seguir comercializando sus
planes de seguros y que sus socios sigan percibiendo los ingresos de los mismos. De esta forma
sus clientes podran seguir disfrutando de estos servicios y la empresa no tendra pérdida
econOmica alguna por dejar de recibir estos ingresos.

La factibilidad que se ha desarrollado ofrece los pardmetros y lineamientos necesarios para ofrecer
un servicio de comercializacion de seguros para la ciudad de Bucaramanga. Teniendo en cuenta el
andlisis de la informacién recibida se concluyé que un porcentaje bastante significativo de la
poblacién, el 70%, que de crearse una agencia de seguros para la Distribuidora RAYCO S.A.
estarian interesados en adquirir sus servicios de seguros para su proteccion.

Los estudios realizados permiten observar que en el mercado oferente no hay ninguna agencia o
corredor de seguros en la ciudad de Bucaramanga que ofrezca la comercializacion de
microseguros; Lo cual permite que sea muy factible la ejecucion de esta idea

" Proyecto de Grado
Instituto de Proyeccion Regional y Educacion a Distancia. Gestion Empresarial. José Feélix
Reyes Alvarez.

23



ABSTRACT

TITLE: “Feasibility for the creation of an insurance agency for Distributor
RAYCO S.A.in Bucaramanga city”

AUTHORS: DIAZ PLATA Andrea Paola, PENA MANTILLA Sandra Marcela™
KEY WORDS: Service, protection, advice, brokerage, insurance, risk, affordability.
DESCRIPTION:

The company RAYCO S.A. in 2007, made a marketing agreement with MAPFRE Seguros mass
insurance, where they offered life insurance, personal accident, funeral and home to cancel through
their utility bill, this activity was highly accepted by population, but the Chamber of Commerce
demanded that the activity should be developed by an exclusive company for insurance mediation.

In this legal situation the company RAYCO S.A. continued selling insurance to comply with the
deadline set by the Banking Superintendence who demands that period expires must have an
insurance brokerage company (agency) if they wish to continue to provide this service.

This research proposes the creation of an insurance agency for RAYCO Distributor SA in the
Bucaramanga city, which can continue to market their insurance plans and their partners continue
receiving the same income. This way their customers can continue to enjoy these services and the
company will not have any financial loss to stop receiving this income.

The feasibility has been developed provides the parameters and guidelines necessary for an
insurance marketing service for Bucaramanga city. Given the analysis of the information received
was concluded that a fairly significant percentage of the population, 70%, that of creating a safe
agency RAYCO Distributor SA would be interested in purchasing their insurance services for their
protection.

Studies show that in the market there is no bidder or insurance agency in Bucaramanga city
marketing offering micro insurance technical study indicates no difficulty in locating, processes,
plant layout and resources necessary for its implementation, its organizational constitution is simple
and allows planning, managing, directing and controlling the activities of these services, the
financial study indicates that the initial investment and work capital are available to those interested
in the project evaluation and can see no negative environmental and social impacts but rat her
create jobs, and in terms of the financial indicators NPV ($($953.676.588) and IRR(30,83%)
indicate economic benefits of the project to return on investment in a short period four years, 6
months and 1 day.

" Work of Degree
Institute of Regional Projection and Education to Distance.Business Management. José Felix
Reyes Alvarez.
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GLOSARIO

ACCIDENTE: Acontecimiento inesperado, repentino e involuntario que pueda ser

causa de dafos a las personas o a las cosas independientemente de su voluntad

ACTUARIO: Profesional titulado especializado en célculos matematicos y
conocimientos estadisticos, econdmicos, juridicos y financieros, cuya funcion
primordial es el asesoramiento a las entidades Aseguradoras en todas aquellas
materias de indole técnica, esenciales para la determinacion de las tarifas, primas

del seguro, calculo de reservas, etc.

AGRAVACION DEL RIESGO: Modificacion o alteraciéon posterior a la celebracion
del contrato que, aumentando la posibilidad de un evento, afecta a un determinado
riesgo. El tomador del seguro o Asegurado debera, durante el curso del contrato,
comunicar al Asegurador, todas las circunstancias que agraven el riesgo. Solo se
debe denunciar la agravacion del riesgo que obedezca a motivos especificamente

previstos en el contrato.
ARBITRAJE: Sistema mediante el cual se acude a peritos imparciales para
determinar el valor de los dafios, en aquellas pdlizas en la que existe disparidad

en la valorizacion del siniestro, y cuya decision suele ser vinculante con las partes.

ASEGURABLE: Persona o bien que relune las caracteristicas predeterminadas

para poder ser objeto de la cobertura del seguro.

ASEGURADO: Persona, titular del interés sobre cuyo riesgo se toma el seguro.

En el sentido estricto, es la persona sobre la cual recae la cobertura del seguro.

25



ASEGURADOR: Empresa que asume la cobertura del riesgo, previamente
autorizada a operar como tal por la Superintendencia de Seguros de la Nacion
(SSN).

AUDITOR: Persona especializada en el analisis de la situacion y evolucion de las
Aseguradoras, mediante cuyos conocimientos estadisticos, econdmicos, juridicos
y financieros, evalla el estado de las entidades en un momento determinado, cuya
funcién primordial es el asesoramiento y certificacion de los documentos
(Balances, Declaraciones Juradas, etc.), que las aseguradoras tienen

obligadamente que elaborar de acuerdo a la normativa vigente.

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.

CAPITAL ASEGURADO: Se llama asi al maximo pagadero en caso de siniestro
previamente estipulado en las condiciones de pdliza.

CARENCIA: Periodo durante el cual el Asegurado paga primas pero no recibe la
cobertura prevista en la pdéliza. Se extiende desde la fecha de inicio del contrato
hasta una fecha posterior determinada. Solo se aplica en los Seguros de Vida y

enfermedades para evitar posibles fraudes y anti seleccion.

CERTIFICADO DE INCORPORACION / CERTIFICADO INDIVIDUAL DE
SEGURO: Documento por el cual se prueba la existencia de una poliza de seguro
colectivo, en el que deben figurar las informaciones que la identifican, como ser:

suma asegurada, vigencia, datos personales del Asegurado, beneficiarios, etc.
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CONTRATO DE SEGURO: Documento por el cual el Asegurador se obliga,
mediante el pago de una prima o cotizacion, a resarcir un dafio o cumplir la

prestacion convenida si ocurre el evento previsto.

EDAD LIMITE: Edad maxima o minima necesaria para poder estar Asegurado en
determinados seguros. Asi, en los Seguros de Vida la edad minima es de 14 afios
(determinada por Ley), y la maxima depende de cada Entidad Aseguradora, pero

generalmente oscila entre los 60 o0 65 afios.

ESPERANZA DE VIDA: Promedio de los afios de vida restantes para un grupo de

personas de cierta edad segun una tabla particular de mortalidad

EXCLUSIONES DE RIESGOS: Aquellos riesgos o circunstancias expresamente
excluidos en la pdliza, los cuales se encuentran taxativamente enunciados en el

Anexo | de la misma.

INDEMNIZACION: Contraprestacion a cargo del Asegurador en caso de

producirse el siniestro.

INTERES ASEGURABLE: Interés econémico, legal y substancial de quien desee

contratar una poéliza a los fines de cubrir un riesgo. Es el objeto del contrato.

INTERES TECNICO: Porcentaje minimo de rentabilidad que un Asegurador

garantiza en las bases técnicas de cada modalidad del Seguro de Vida.

LIQUIDADOR: Persona especializada en la evaluacion y célculo de los costos de
los Dafios y Averias ocurridos durante Siniestros, cuya funcion primordial es el
asesoramiento a las entidades Aseguradoras, o mediante su participacion en

juicios y otro tipo de conflictos judiciales.
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PARTICIPACION EN UTILIDADES: Caracteristico en algunos Seguros de Vida.
Reconoce al Asegurado una participacion en los beneficios de la Entidad

Aseguradora obtenidos en un determinado periodo.

PLAZO DE GRACIA: Periodo durante el cual estan en vigor las coberturas de la
poliza, aunque no se hayan pagado las primas correspondientes, por lo general es

de un mes a partir de la fecha de vencimiento de pago de la prima.

POLIZA: Instrumento probatorio por excelencia del contrato celebrado entre el
Asegurado y el Asegurador. Es aconsejable, antes de celebrarlo, leer todas las
clausulas contenidas en el mismo para tener una informacion completa de sus
términos y condiciones. En él se reflejan las normas que de forma general,
particular o especial regulan la relacion contractual convenida entre el Asegurador

y el Asegurado.

PREMIO: Monto compuesto por la prima pura, mas una suma determinada para
gastos y utilidad del Asegurador, gastos especiales de emision y de administracion
(derechos de emision y recargos administrativos), coeficientes de financiacion del
pago del premio, comision del productor y los importes destinados al pago de las
tasas, impuestos y contribuciones que grava el contrato y a la operacion de

seguros.

PRIMA DE RIESGO: En los Seguros de Vida es aquella parte de la prima que esta

destinada a cubrir exclusivamente la posibilidad de muerte del Asegurado.

PRIMA NIVELADA O CONSTANTE: En los Seguros de Vida es la que permanece

inalterable durante toda la vigencia del contrato.
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PRIMA PURA: Costo real del riesgo asumido, sin incluir gastos de gestion externa

o interna del Asegurador.

PROPUESTA / SOLICITUD DE SEGURO: Instrumento donde se especifica la
naturaleza del riesgo al Asegurador, sus caracteristicas, el importe que se desea
asegurar, etc. A través de este, el Asegurador aceptara o rechazara el riesgo tras

el estudio de dicha propuesta.

PRODUCTOR-ASESOR DE SEGUROS: Persona, habiltada por Ia
Superintendencia de Seguros de la Nacion (SSN), que realiza la intermediacion
entre quien quiere contratar el seguro y la entidad Aseguradora. Es el que ejerce
la actividad de intermediacion promoviendo la concertacibn de contratos de

seguros, asesorando a las personas o empresas Asegurables.

RAMO: Modalidad o conjunto de modalidades de seguros relativas a riesgos de
caracteristicas o naturaleza semejantes (vida, automdviles, incendio, robo y
riesgos similares, responsabilidad civil etc.). Debe tenerse en cuenta que para
operar en un determinado ramo la entidad aseguradora debe estar previamente

autorizada por la Superintendencia de Seguros de la Nacion (SSN).

REASEGURO: Hecho mediante el cual el Asegurador transfiere parte del riesgo
asumido al contratar un seguro, y por el que recibira parte del pago que debera
realizar en caso de que se produzca el evento cuyo riesgo es objeto de cobertura.
El Reaseguro no evita el riesgo, pero resarce al Asegurador en la medida de lo
convenido, parte del pago que realiza al Asegurado por los dafios que el siniestro

provoca.

RECARGO: Aumento de la prima que se cobra al Asegurado para poder asumir

riesgos mayores que lo normal.
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REHABILITACION: Una vez que el asegurado ha realizado el pago
correspondiente por el periodo vencido se rehabilita la cobertura, es decir que
adquiere nuevamente la vigencia de la misma, la que surtira efecto desde la hora
cero (0) del dia siguiente a aquel en que la aseguradora reciba el pago del importe

vencido.

RENOVACION AUTOMATICA: Acuerdo entre las partes por el cual el seguro se

prorroga tacitamente por un nuevo periodo de vigencia.

RESERVAS: Provision constituida por las entidades Aseguradoras para atender

las obligaciones contraidas con sus Asegurados.

RETICENCIA: Toda declaracion falsa de circunstancias conocidas por el
Asegurado, aun hechas de buena fe, que a juicio de peritos hubiese impedido el
contrato o modificado sus condiciones si el Asegurador se hubiese cerciorado del
verdadero estado del riesgo, puede hacer nulo el contrato, es decir, lo deja sin

efecto desde su inicio.

RIESGO: 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.

RIESGOS NO ASEGURABLES: Aquellos que quedan fuera de la cobertura
general por parte de las Aseguradoras, por ser contrarios a la Ley.

SEGURO: Juridicamente hablando, es un instituto 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
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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 COLECTIVO / GRUPAL: Contrato que reune a un grupo de personas
unidas por un vinculo o interés comun previo a la adhesion del seguro, pero
diferente a la motivacion de contratar el seguro, que cumple las condiciones de
asegurabilidad y cuya cobertura se realiza mediante contrato Unico suscrito por el

Asegurador y el Contratante.

SEGUROS OBLIGATORIOS: Aquellos que son impuestos por el Estado, tales
como los de Seguridad Social, Seguro de Vida Obligatorio, Seguro Colectivo para
el personal del Estado, Seguro Obligatorio de Responsabilidad Civil Automotores,

Seguro sobre Riesgos del Trabajo, etc.

SEGURO POR CUENTA AJENA: Aquellos seguros en los que el Asegurado no
es el tomador del seguro, sino un tercero determinado o indeterminado que

adquiere los derechos derivados del contrato.

SINIESTRO: Acontecimiento o hecho previsto en el contrato, cuyo acaecimiento

genera la obligacién de indemnizar al Asegurado.

SOBREPRIMA: Recargo a la prima cuando se trata de riesgos agravados.

SUBROGACION: Derechos que correspondan al Asegurado contra un tercero, en
razon del siniestro, se transfieren al Asegurador hasta el monto de la
indemnizacion que abone. El Asegurado es el responsable de todo acto que
perjudique este derecho del Asegurador.

TABLAS DE MORBILIDAD: Tablas estadisticas que reflejan la incidencia de las

enfermedades en un determinado grupo de personas.
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TABLAS DE MORTALIDAD: Tablas estadisticas que reflejan la probabilidad de

fallecimiento de las personas en funcion de sus edades.

TOMADOR: 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 (Tomador o Contratante y Asegurado).
Por el contrario el seguro es por cuenta ajena cuando el tomador es distinto del

Asegurado; esta situacion es tipica en los seguros colectivos.

VENCIMIENTO DE LA POLIZA: Fecha pactada en el contrato para la finalizacion

del mismo.

VIGENCIA DEL SEGURO: Plazo durante el cual el contrato esta en vigor y el

Asegurado se encuentran cubierto.

! GLOSARIO DE TERMINOS DE SEGUROS. URL:
http://www.ssn.gov.ar/storage/Orientacion/Guias/GLOSARIO.htm (consultado el 11 de junio de
2012)
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INTRODUCCION

El presente proyecto tiene como propdsito evaluar la factibilidad para la creacion
de una agencia de seguros para la distribuidora RAYCO S.A. en la ciudad de
Bucaramanga; idea que nace por requisito de la Cdmara de Comercio en donde
exigia que la actividad debia ser desarrollada por una compafiia exclusiva para la

intermediacion de seguros.

En el presente documento se establece una factibilidad con el propésito de brindar
una nueva opcién sobre el servicio de comercializacion de Micro seguros en la
ciudad de Bucaramanga; presentandose en los siguientes capitulos informacién

pertinente sobre los estudios realizados.

En el estudio de mercados se caracteriza el comportamiento del mercado para
esta clase de servicios, determinando su demanda, oferta, canal de
comercializacién, precio, estrategias de publicidad y promocién y las demas
variables que lleguen a condicionar la empresa prestadora de servicios de la

agencia.

Mediante el estudio técnico se determinaron aspectos como el tamafio del
proyecto, ubicando en forma adecuada el segmento del mercado a quien va
dirigido el servicio y fijando las caracteristicas del proceso. Igualmente se define la
mejor alternativa para la ubicacion de la agencia, disefiando la distribucion éptima
de la planta, para lograr adecuar los espacios, cumpliendo con los pardmetros y
las normas establecidas para tal fin. Ademas de la ingenieria del proyecto, los

recursos necesarios, proveedores y la logistica de prestacion del servicio.

En el estudio administrativo se definieron el tipo de sociedad que tendra la
empresa, su constitucién y estructura organizacional. En el proyecto se trata de

unir tecnologia y recurso humano de la mejor manera posible. Por consiguiente se
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da la importancia necesaria al elemento humano que va a intervenir en la fase de
ejecucion y funcionamiento, ya que la distribucién racional del trabajo y las
condiciones del mismo medio ambiente influyen en la buena voluntad de los

trabajadores para realizacion de sus labores.

Teniendo en cuenta los aspectos anteriores se analizd en el aspecto financiero,
cada uno de los elementos que lo componen, tanto los ingresos esperados y
generados por los prondsticos de ventas presentados en el estudio del mercado,
asi como la valoracion de todos los gastos ocasionados por la puesta en marcha
de la agencia. Ademéas se establecen las necesidades de inversion, las fuentes de
financiacion, los costos, se determina el punto de equilibrio y los estados

financieros.

En la evaluacién del proyecto, se le dio gran importancia a la parte ambiental
porque este sera un proposito fundamental durante el montaje y operacion de la
agencia por parte de las autores; darle un manejo adecuado a los recursos
naturales para evitar la contaminacion del medio ambiente evitando generar dafios

irreversibles sobre fauna, flora y los mismos seres humanos.

Con respecto al aspecto social se evaluara el impacto que se genere sobre la
generacion de empleos directos e indirectos, fundamentandose en la mano de

obra de las mujeres y hombres de la propia ciudad.

El estudio finaliza con las conclusiones y recomendaciones que presentan las
autoras del proyecto con el animo de orientar a los ejecutores e inversionistas del
negocio y demas personas interesadas en el desarrollo econémico de la ciudad y

de la region.
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1. GENERALIDADES

1.1 ORIGEN DE LOS SEGUROS

Figura 1. El seguro y su evolucion.

Fuente: Fasecolda.?

1.1.1 En el mundo. La historia del seguro se puede dividir en tres etapas para una

mayor comprension:

e Antigiedad y edad media hasta el siglo XIV. Durante este tiempo aparecen

los primeros sistemas de ayuda mutua. En esta época tenemos a diferentes

2 FASECOLDA. Izasa, Felipe / Abril de 2011Historia del Seguro. URL:
www.fasecolda.com/fasecolda/BancoMedios/Documentos%20PDF/historia%20legal%20del%20se
guro%20en%?20colombia.pdf. Consultado el 25 de febrero de 2013.
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civilizaciones que tuvieron aportaciones importantes. Entre éstas se

encuentran:

Babilonia: Se menciona como primer antecedente el “Cédigo de Hammurabi”,
Rey de Babilonia 1955-1912 A.C. Que ya preveia:

La indemnizacion por accidentes de trabajo a través de organizaciones de
sociedades mutuas.

La mutualidad para compartir las pérdidas causadas a las caravanas en el
desierto, transportando mercancias.

La contribucion de todos en la construccién de un navio en sustitucion del que

haya destruido una tempestad.

Egipto: Se manejaba la idea de ayuda mutua entre los socios de una

institucion, para ayudar en los ritos funerarios del socio que falleciera.

Grecia: “La Ley de Rodas” para el comercio maritimo. Una pérdida se repartia
entre todos los propietarios de la mercancia transportada en el barco.
Constituye la base del Derecho Mercantil Maritimo. Los griegos tenian una
asociacion llamada “ERANDI” por la que daban asistencia a necesitados a

través de un fondo comun constituido por todos los agremiados.

Roma: Existia una asociacion de militares que aportaban una cuota con la que
tenian derecho a una indemnizacién para gastos de viaje por cambio de

guarnicion en caso de retiro o muerte.

Los artesanos formaban el “Collegia Tenuiorum, Collegia — Funeraticia” con la que

los participantes gozaban de gastos por muerte, seguridad constituida por un

fondo formado por el Estado y por los beneficiarios y herencias dejadas por socios

muertos. También existia el “Préstamo a la Gruesa Ventura” por el que un
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propietario o armador de una nave tomaba como préstamo una suma igual al valor
de la mercancia transportada; en caso de feliz arribo el prestatario rembolsaria el
capital mas un interés hasta el 15% del capital; en caso contrario, el prestatario no

debia nada.
e. Edad Media: Existian ayudas mutuas como:

e Las GUILDAS fueron precursoras de las Compafiias de Seguros. Eran éstas
asociaciones o hermandades para socorros mutuos, especialmente para en
caso de muerte, aunque se desarrollaron muchos casos por accidente o
enfermedad y aun por incendio.

e Monasterios — Daban socorro y caridad a huérfanos, viudas y desempleados,
por medio de limosnas.

e Juras — Daban proteccién por medio de rentas y pensiones que daban los
reyes por gracia o merced.

e Tontinas — De origen italiano. Consistian en sumas fijas de dinero cuyo total se

dividia entre el nimero de supervivientes a fecha dada.?

f. Del siglo XIV al XVII. Comprende el periodo que va desde el Siglo XIV hasta
el Siglo XVIl y es la del desarrollo y formacién del Seguro, aparecen las
primeras Instituciones de Seguros en los Ramos de Maritimo, Vida e Incendio.*

Las primeras manifestaciones se dan con el florecimiento del comercio, ya que se

hacen mas evidentes los peligros del transporte maritimo y terrestre. Se procura

® ASOCIACION SALVADORERNA. Historia del Seguro en el Mundo. URL:
www.ases.com.sv/Conferencias/Incendios/IncendioLineasAliadas.ppt. (Consultado el 12 de
Noviembre de 2012).

* ASOCIACION SALVADORENA. Historia del Seguro en el Mundo. URL:
www.ases.com.sv/Conferencias/Incendios/IncendioLineasAliadas.ppt. (Consultado el 12 de
Noviembre de 2012).
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dar legislacion sobre tal fendmeno promoviendo la proteccion necesaria para

comerciantes y transportistas.

Los primeros contratos de Seguro de Vida se dan en el Siglo XIV y eran para

mujeres embarazadas.

El primer contrato de Seguro conocido, relativo al Seguro Maritimo, data de 1347,
suscrito en Génova, ampara tanto los accidentes de transporte como la tardanza

en la llegada del buque a su destino.

Las primeras Podlizas de Seguro de Vida se extendieron en Londres en The Royal
Exchange por comisionistas que se reunian. Siendo emitida la primera Pdliza de

este ramo en 1583.

Las primeras manifestaciones del Seguro de Incendio se dan en 1667, en
Inglaterra, a raiz del famoso incendio de Londres, que destruy6 13,200 casas y 90
iglesias. Se crearon entonces las oficinas de Seguros llamadas “Fire Office” y

“Friendly Society”.

En 1677 en Hamburgo, se funda la primera caja General Publica de Incendio,
formada por varios propietarios que reunian cierta cantidad para socorrerse entre

ellos en caso de incendios.

En 1686 surge Lloyd’s como la mas poderosa empresa aseguradora.

En cuanto a la regulacion Juridica del Seguro, ésta se inicia con los estatutos de
Florencia, en 1369; Barcelona, 1435; Burgos, 1494; Sevilla, 1554.

g. Del siglo XVII hasta nuestros dias. Comienza a finales del siglo XVII, en la

que se afianzan los fundamentos técnicos y juridicos del Seguro.®
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En 1634 Blas Pascal, famoso matemético de su tiempo, da lugar al nacimiento del
calculo de probabilidades y a la teoria de los Grandes Numeros. En Inglaterra,
Edmund Halley elabora la primera tabla de mortalidad, técnicamente construida.

Aparecen las primeras Empresas de Seguros sobre bases mas técnicas y se
debié principalmente al gran florecimiento de la industria en esa época, los
grandes descubrimientos y por la regulacion juridica a través del control

administrativo.

1.1.2 En Colombia. La primera empresa aseguradora constituida en Colombia fue
la Compafiia Colombiana de Seguros creada en 1874. El Acta de Instalacion de la
Junta Preparatoria de la Compaifiia se llevo a cabo en Bogota en Agosto de 1874 y
fue presidida por el Sefior Doctor Santiago Pérez, Presidente de la Republica. El

capital estatutario de la empresa se fij6 en dos millones de pesos.

El nimero de acciones que se suscribieron inicialmente fue de 592 y estuvieron
distribuidas entre mas de doscientas personas naturales y algunas empresas. En
los Estatutos se establecié que el objeto de la Compafia7 era ocuparse de todas
las operaciones que las leyes permitan desarrollar relativas a los seguros de todas

clases.

La empresa comenzd a expedir polizas desde 1875, los primeros seguros que
expidié fueron de incendio y transporte. Durante los primeros veinticinco afios de
actividad de la Compaiiia el negocio asegurador se vio afectado adversamente por
las guerras y los conflictos internos. Las cifras disponibles muestran que las
primas anuales que habian alcanzado $ 30 mil pesos en 1875 se redujeron en los
afios subsiguientes, pues en 1876 se declar6 turbado el orden publico. La
actividad aseguradora se vio severamente afectada por la Guerra de 1885.

Aungue en términos nominales aparece que las primas crecieron en los ultimos

afios de la década, la realidad es que el aumento es aparente y originado
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exclusivamente por el proceso inflacionario de la época (Pardo, Urrutia, 2007 y
Junguito-Rincén, 2007) pues se presentd una caida en las primas medidas en

términos reales que fue muy pronunciada entre 1899-1901.°

El negocio asegurador define que las primas que recaudan las compafias de
seguros se deben reservar, dicha reserva representa el ahorro con el cual la
compafia aseguradora cuenta con los recursos suficientes para el pago de
siniestros futuros. Dichos recursos representan un son invertidos en el mercado
financiero. Para la época, las inversiones de portafolio estuvieron principalmente
concentradas en depdsitos en bancos. La empresa también percibié otros
ingresos netos diferentes de primas y de los intereses que, segun la lectura de los
informes, comprendian principalmente préstamos directos, por ejemplo, a
accionistas y proveedores. En afios como 1889 estos rubros fueron importantes y
lograron que la empresa obtuviera utilidades significativas. La prolongada Guerra

de los Mil Dias afect6 directamente las utilidades de la Compafiia.

En 2005 se aprobd la Ley 964 en virtud de la cual el Gobierno Nacional quedo
facultado para ejercer la intervencion en las actividades de manejo,
aprovechamiento e inversién de recursos captados del publico que se efectien
mediante valores, con sujecion a los objetivos de a) proteger los derechos de los
inversionistas, b) promover el desarrollo y la eficiencia del mercado de valores, c)
prevenir y manejar el riesgo sistémico del mercado de valores, d) preservar el
buen funcionamiento, la equidad, la transparencia, la disciplina y la integridad del

mercado de valores y, en general, la confianza del publico en el mismo.

Fue asi como en noviembre de 2005 se expididé el Decreto 4327 ordenando la
fusion de la Superintendencia Bancaria de Colombia en la Superintendencia de

® LOPEZ. Diego. UNIANDES. La Empresa y la Industria Aseguradora Colombiana. Disponible en
URL: htt://economia.uniandes.edu.co (consultado el 12 de Noviembre de 2012).
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Valores, la cual en adelante se denomina Superintendencia Financiera de
Colombia y cuyo objeto principal es ejercer la inspeccidn, vigilancia y control sobre
las personas que realicen actividades financiera, bursatil, aseguradora y cualquier
otra relacionada con el manejo, aprovechamiento o inversion de recursos
captados del publico, supervisibn que tiene como fin preservar la estabilidad,
seguridad y confianza en el sistema financiero y promover, organizar y desarrollar
el mercado de valores colombiano y la proteccion de los inversionistas,

ahorradores y asegurados.

La Superintendencia Financiera de Colombia asumié en 2010 el compromiso de
fortalecer su gestion por la transparencia y revelacion de precios al consumidor
financiero, mediante la publicacién de las tarifas de los productos y servicios que
ofrecen los establecimientos de crédito. Esta revelacion de precios, que ha
permitido que los consumidores financieros puedan acceder a informacion cierta,
suficiente, comparable y oportuna para la toma de decisiones, continua
extendiéndose y consolidandose hacia otros ramos ofrecidos por el sector
supervisado como es el caso de productos y servicios ofrecidos por las
aseguradoras, el mercado de valores y los fondos de pensiones.®

1.1.3 Santander - Bucaramanga. Segun la encuesta realizada por Remolina
Estrada y FASECOLDA en Colombia, la penetracion del seguro en la Base de la
Pirdmide es de tan solo 8,4%. Asi mismo, hay desconocimiento sobre el seguro
como mecanismo de proteccion ante choques adversos, sélo 10% de los estratos
bajos tiene conocimiento sobre el seguro exequial, el 14% sobre seguros de vida y
el 58% de hogar.

® LOPEZ. Diego. UNIANDES. La Empresa y la Industria Aseguradora Colombiana. Disponible en
URL: htt://economia.uniandes.edu.co (consultado el 12 de Noviembre de 2012).
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Por su parte el 28% de la poblacion estrato 2 y 3. Segun la misma encuesta,
considera el seguro como una necesidad inalcanzable, el 13% un lujo y el 4%
como algo que no entienden, al mismo tiempo que la poblacién pobre gasta lo

MisSMo en seguros que en juegos de azar.

De acuerdo con los resultados de la Encuesta Longitudinal Colombiana de la
Universidad de los Andes ELCA 2010, los nucleos familiares pobres sufren mayor
cantidad de choques econOmicos y reaccionan con estrategias como el
endeudamiento informal o la venta de activos, que generan la perpetuacion de las

familias en la pobreza.

En Bucaramanga han tenido éxito los Microseguros, de la mano de la Fundacion
de la Mujer se estd haciendo un trabajo esencial. Se ha logrado 20 mil pdlizas
voluntarias nuevas al afio en estratos uno y dos. Esa es la prueba de que los que

necesita es alianzas para que sean mas simples los sistemas de recaudo.’

Fasecolda lanza en Bucaramanga Viva Seguro. La capital de Santander fue la
cuarta ciudad en la que se comenzo6 a emitir el espacio radial que hace parte del
programa de Educacién Financiera de las compariias de seguros.

En un esfuerzo conjunto de las compafiias de seguros, Fasecolda, realizd el
lanzamiento en Bucaramanga del programa radial Viva Seguro, un espacio
disefiado para ofrecer consejos y recomendaciones para que los oyentes vivan

protegidos.

El programa es una muestra del compromiso del sector asegurador colombiano

con la informacion y educacion de los clientes de seguros y la sociedad en

" REMOLINA, Estrada. FASECOLDA. Microseguros. URL:
www.fasecolda.com/fasecolda/BancoConocimiento/S/sobre_fasecolda_-
__microseguros/sobre_fasecolda_-__microseguros.asp. Consultado el 25 de febrero de 2013.
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general. Con él, se espera que los oyentes aprendan a identificar sus riesgos,
conozcan al seguro como mecanismo de proteccion, tipos de seguro, las
preguntas que deben hacer antes de asegurarse, sus derechos y sus deberes,

entre otros COI’]SGjOS.

Viva Seguro incluye una seccion llamada A Usted También le Puede Pasar que
busca introducir a los oyentes en la tematica de los riesgos, a través de la
narracion de sus propias vivencias. Ademas en cada emisién hay entrevistas con
expertos, Notas Seguras con curiosidades o estadisticas sobre el tema del dia y

una radionovela con una historia de la vida real, entre otros.

El programa de Educacion Financiera de Fasecolda comenzé a implementarse en
2007 con talleres de capacitacion, un piloto del programa de radio y la distribucién
de material impreso, dejando un balance de cerca de 6.000 personas capacitadas

y 17 mil oyentes.?

1.2 REFERENCIA LEGAL

La posibilidad que tienen las aseguradoras para tener agencias y agentes de
seguros y con la actividad desarrollada por estos ultimos, es necesario realizar las

siguientes precisiones:

El articulo 5° del Estatuto Organico del Sistema Financiero; en concordancia con el
articulo 2° del Decreto 2605 de 1993, establece como personas autorizadas para
ejercer la actividad de la intermediacién de seguros, entre otros, a las agencias
colocadoras de seguros y a los agentes colocadores de polizas de seguros,
entendiendo dicha actividad como el desarrollo de labores encaminadas a poner

® FASECOLDA. Fasecolda lanza en Bucaramanga Viva Seguro. Disponible en URL:
http://www.fasecolda.com/fasecolda/BancoMedios/Documentos%20PDF/3comunicado%20prensa
%?20lanzamiento%20viva%?20seguro%20bucaramanga.pdf. Consultado el 24 marzo de 2013.
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en contacto a las partes de un contrato de seguro para obtener su celebracion o

lograr su renovacion.

En esta medida, el numeral 1 del articulo 41 del Estatuto Organico del Sistema
Financiero define a los agentes de seguros y capitalizacion como “las personas
naturales que promuevan la celebracion de contratos de seguro y de capitalizacion
y la renovacion de los mismos en relacion con una o varias compafiias de seguros
0 sociedades de capitalizacion”. Tales agentes podran ser dependientes o
independientes, segun el tipo de relacion que mantengan con la compafia a la

cual representen.

Asi mismo, el numeral 3 de la citada norma sefala que “Las agencias de seguros
solamente podran ser dirigidas por personas naturales y por sociedades de
comercio colectivas, en comandita simple o de responsabilidad limitada, conforme

a las normas mercantiles vigentes sobre la materia”.

En este orden de ideas, al ser las agencias y los agentes de seguros personas
diferentes a las compafiias aseguradoras, se debe entender que éstas Ultimas
pueden, si a bien lo tienen, contratar a las mismas con el fin de que en su

representacion promuevan los contratos que ellas ofrecen.

Ahora bien, con el objeto de que los intermediarios mencionados puedan
desarrollar su actividad, es necesario que soliciten ante la respectiva compafiia
aseguradora la inscripcidbn en el registro que para estos efectos llevan, de

conformidad con lo previsto por el articulo 10 del Decreto 2605 de 1993.
Tal solicitud debe estar acompafiada de los documentos que se sefialan a

continuacion, de conformidad con el su numeral 1.1, numeral 1, Capitulo Cuarto,
Titulo Sexto de la Circular Externa 007 de 1996:
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Agencias de Seguros.

e Copia de la escritura publica de constitucion y de las reformas, si las hubiere,
asi como el certificado de la camara de comercio del domicilio social que
acredite su existencia y representacion.

e Prueba de idoneidad de conformidad con lo sefialado en el articulo 3° del
Decreto 2605 de 1993.

e Prueba del pago del monto requerido del capital social.

Agentes de Seguros.

e Prueba de idoneidad de conformidad con lo sefialado en el articulo 3° del
Decreto 2605 de 1993.

¢ Indicar la calidad de agente, dependiente o independiente.

Asi las cosas, una vez cumplidos los anteriores requisitos la entidad aseguradora

efectuara la respectiva inscripcion.

En el evento en que dichos intermediarios, en el ejercicio de su actividad, alcancen
comisiones durante un ejercicio anual equivalentes a mil seiscientos salarios
minimos mensuales legales vigentes a la fecha del respectivo corte, deberan
solicitar a su vez inscripcion en el registro que lleva esta Superintendencia, so
pena de quedar inhabilitados para el ejercicio de la actividad de intermediacion,

segun lo dispuesto por los articulos 6°, 7° y 8° del Decreto 2605 de 1993.

En relacion con la posibilidad que tienen las compafiias de seguros de crear
agencias de seguros en calidad de socias de las mismas, es necesario aclarar que
si bien no existe un régimen legal de incompatibilidades e inhabilidades para ser
socio de una agencia de seguros, el régimen de inversiones de las aseguradoras

previsto por el articulo 187 del Estatuto Organico del Sistema Financiero, en
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concordancia con el articulo 4° del Decreto 1916 de 1996, no permite a las mismas

invertir sus recursos como socios de esta clase de intermediarios de seguros.

De otra parte, es necesario aclarar que, paralelamente a la labor de intermediacion
desarrollada por los agentes y agencias de seguros, se presentan otra serie de
actividades que si bien son independientes de la primera, se entienden

relacionadas con la misma.®

Una de las anteriores actividades consiste en el recaudo de la prima que como
precio del contrato de seguro paga el tomador al asegurador. En tal caso, cuando
es el intermediario quien recauda los dineros correspondientes a la prima, surge
para €l la obligacion de trasladar los mismos a la correspondiente compafiia en la

forma y tiempo que se haya pactado libremente para estos efectos.

En este punto es importante anotar que, de conformidad con el articulo 42 del
Estatuto Organico del Sistema Financiero, toda agencia de seguros debe tener,
entre otras, como facultad minima otorgada por la compafiia a la cual representa
la consistente en recaudar los dineros referentes a todos los contratos 0 negocios

que celebre con su intervencion.

En esta medida se debe entender que, tratdndose de agencias de seguros, no es
discrecional de la aseguradora autorizar el recaudo de la prima y demas dinero
relacionados con los contratos de seguro, sino que legalmente esta obligada a

otorgar dicha funcién.

°® SUPERFINANCIERA. Doctrina y Conceptos Financieros. URL:
www.superfinanciera.gov.co/Normativa/doctrinas1999/agentesagenciasseg0007.htm. Consultado el
26 de febrero de 2013.
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Ahora bien, tratdndose de agentes de seguros, al no existir precepto legal que
obligue a las compafiias a otorgar a los mismos la facultad para recaudar primas,

dicha facultad es discrecional de la respectiva compafiia otorgarla o no.

Por ultimo, la relacion de la aseguradora con los agentes y agencias de seguros
es una relaciébn eminentemente privada y comercial que surge en virtud de la
celebracion de un contrato de mandato mercantil; adicionalmente, no existe norma
especial que obligue a las compafiias aseguradoras a reportar a esta
Superintendencia el nombre de las agencias y agentes de seguros que son
autorizados por la compafiia para actuar en su representacion en la actividad de

promocion de seguros.®

' SUPERFINANCIERA. Doctrina y Conceptos Financieros. URL:
www.superfinanciera.gov.co/Normativa/doctrinas1999/agentesagenciasseg0007.htm. Consultado el
26 de febrero de 2013.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 Objetivo General. Realizar un estudio de mercados para recopilar
informacion relacionada con las variables del mercadeo de seguros, con el fin de
medir el nivel de aceptaciéon que tendria la implementacién de un nuevo servicio
de comercializacion de seguros para los clientes de Distribuidora RAYCO S.A. en

la ciudad de Bucaramanga.

2.1.2 Objetivos Especificos

e Definir con claridad un nuevo servicio de comercializacion de seguros para los
clientes de Distribuidora RAYCO S.A. de la ciudad de Bucaramanga, mediante
la presentacion de los usos y especificaciones del servicio para satisfacer las
necesidades y expectativas en busca de diferenciarse de los que ofrece la
competencia.

e Determinar el mercado potencial y objetivo de Distribuidora RAYCO S.A. en el
cual se concentraran todos los esfuerzos de mercadeo y publicidad para una
mayor captacion de clientes.

e Identificar y cuantificar la demanda para determinar la viabilidad comercial de la
factibilidad de la creacion de una agencia de seguros para Distribuidora
RAYCO S.A.

e Identificar la oferta y/o competencia del mercado y con ello organizar
estrategias de posicionamiento de marca.

e Seleccionar el canal o canales de comercializacion mas adecuados para la
venta de seguros.

e Analizar los productos de seguros que ofrece la competencia para realizar

estrategias y alianzas con las compaifias aseguradoras, y de ésta forma
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ofrecer un portafolio de productos con mejores coberturas y precios que sean

realmente competitivos.

2.2 DESCRIPCION DEL SERVICIO

2.2.1 Definicion, usos y especificaciones del servicio. La Empresa RAYCO
ubicada en la ciudad de Bucaramanga presta en la actualidad el servicio de la
comercializacién de electrodomésticos y gasodomésticos y por consiguiente no

ofrece la opcién de que sus clientes adquieran seguros por medio de ellos.

De acuerdo con lo anterior, con la presente idea de plan emprendedor se pretende
que la empresa RAYCO S.A. amplie su portafolio de servicios mediante la
creacion de una agencia de seguros que le permita a sus clientes y al publico en
general adquirir seguros especializados en Vida, Exequias, Accidentes Personales

y Hogar.

Vida. Es el seguro que cubre los riesgos que afectan a las personas. El contrato
de seguro sobre las personas comprende todos los riesgos que puedan afectar a
la existencia, integridad corporal o salud de un asegurado.*

! WIKIPEDIA. Seguros de Vida. Disponible en URL: http:/www.wikypedia.com consultado el 01 de
Marzo de 2012.
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Cuadro 1. Planes Seguro de Vida.

VIDA GRUPO RAYCO S.A.

COBERTURAS

PLAN 1

PLAN 2

PLAN 3

PLAN 4

PLAN 5

FALLECIMIENTO POR
CUALQUIER CAUSA

$ 10.000.000

$ 20.000.000

$ 30.000.000

$ 40.000.000

$50.000.000

INCAPACIDAD TOTAL Y
PERMANENTE

$ 10.000.000

$ 20.000.000

$ 30.000.000

$ 40.000.000

$50.000.000

FALLECIMIENTO
ACCIDENTAL

$ 10.000.000

$ 20.000.000

$ 30.000.000

$ 40.000.000

$50.000.000

ENFERMEDADES GRAVES

$ 5.000.000

$ 10.000.000

$ 15.000.000

$ 20.000.000

$25.000.000

RENTA DIARIA X
HOSPITALIZACION Y
CIRUGIA (méaximo 90 dias al
afio, 15 dias continuos,
periodo de carencia de 3
dias.

$  20.000

$  30.000

$  40.000

$ 50.000

$ 60.000

CANASTA POR
FALLECIMIENTO POR
CUALQUIER CAUSA
DURANTE 12 MESES

$ 400.000

$ 600.000

$ 800.000

$ 1.000.000

$ 1.200.000

CANASTA POR
INCAPACIDAD TOTAL Y
PERMANENTE DURANTE
12 MESES

$  400.000

$ 600.000

$ 800.000

$ 1.000.000

$ 1.200.000

EXEQUIAS

$ 1.000.000

$ 2.000.000

$ 3.000.000

$ 4.000.000

$ 5.000.000

PRIMA MENSUAL

$ 16.000

$ 23.000

$ 33.000

$ 44.000

$ 54.000

Fuente: Mapfre seguros de vida *

Exequias. En caso de fallecimiento protege a la familia por medio de la prestacion

del servicio de asistencia exequia

13
l.

12

de 2012 directamente a la aseguradora via correo electrénico.
¥ SURAMERICANA DE SEGUROS. Seguros de Exequias. Disponible en URL:
http:/www.sura.com consultado el 03 de Abril de 2012.
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Cuadro 2. Plan Exequial.

PLANES EXEQUIALES RAYCO S.A.

PRIMA MENSUAL
PLAN GRUPO
BASICO ADICIONALES
$ 1.870 | Por persona menor de 51 afios.
CONVENCIONAL $ 6.490 -
PLATEADO . $ 4570 Por persona mayor de 50 afios y menor
de 76 afos.
$ 2.370 | Por persona menor de 51 afios.
CONVENCIONAL $ 8.200 ~
DORADO . $ 5 830 Por pergona mayor de 50 afios y menor
de 76 afios.
$ 2.810 | Por persona menor de 51 afios.
ESPECIAL PLATEADO ($ 9.960 Por persona mayor de 50 afios y menor
$ 7.040 ~
de 76 afos.

Fuente: Mapfre Seguros de Vida.™

Accidentes Personales. Seguro de accidentes, cuando el riesgo que se quiere
prevenir es la posibilidad de sufrir un menoscabo fisico personal como

consecuencia de un accidente.

Este seguro cubre la lesion corporal por causa de accidentes. A estos efectos se
define al accidente como aquella lesion corporal que deriva de una causa violenta,
subita, externa y ajena a la intencionalidad del asegurado, que produzca invalidez

temporal 0 permanente o0 muerte.

Y MAPFRE SEGUROS DE VIDA. Tarifas de Exequias Microseguros 2012 — 2013. Consultado el
24 de agosto de 2012 directamente a la aseguradora via correo electrénico.
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Cuadro 3. Planes Accidentes Personales.

PLANES PERSONALES
COBERTURAS PLAN 1 PLAN 2 PLAN 4
MUERTE ACCIDENTAL § 6215000 § 8820000 5 13.781.250
INHABILITACION TOTALY PERMAMENTE POR ACCIDENTE & 6.215.000 § 8.820.000 § 13.781.230
INCAPACIDAD TEMPORAL POR ACCIDENTE § 1243000 & 1.848.000 5 2.756.250
PRINMA MENSUAL § 6.160 § B.770 $ 13700
PLANES FAMILIARES
ASEGURADO PRINCIPAL PLAN1 PLAN 2 PLAN 4
MUERTE ACCIDENTAL §  5775.000 £.085.000 3 § 16.537.500
INHABILITACION TOTALY PERWANENTE POR ACCIDENTE & 5.775.000 £.082.000 § 5 16.537.500
INCAPACIDAD TEMPORAL POR ACCIDENTE §  1.155.000 1.617.000 5 § 3.307.500
CONYUGE
MUERTE ACCIDENTAL § ZBETSH00 5§ 4042500 3 5512500 § 8268730
INHABILITACION TOTALY PERWANENTE PORACCIDENTE  §  Z2BB7.500 § 4042300 § 5512500 § 8268730
INCAPACIDAD TEMPORAL POR ACCIDENTE B 577500 5  B0BA00 §F 102500 § 165375
HIJOS
MUERTE ACCIDENTAL 1443730 § 201230 F 2756230 5 4134375
INHABILITACION TOTALY PERWANENTE PORACCIDENTE  § 1443750 § 2021230 § 2736250 § 4134375
INCAPACIDAD TEMPORAL POR ACCIDENTE 5 2BBSTA0 5 404250 F 551250 §  BEGATS
PRINMA MENSUAL $ 10.130 § 14120 § 19430 § 20140

Fuente: Mapfre Seguros de Vida'®

Hogar. Los seguros de Hogar estan especialmente disefiados para cubrir los

dafios o pérdidas materiales que puedan afectar su vivienda o los bienes

contenidos en ella. Asi mismo, le permite estar protegido ante una posible

responsabilidad civil como producto de lesiones o dafios materiales que afecten a

terceros.'®

* MAPFRE SEGUROS DE VIDA. Tarifas Accidentes Personales Microseguros 2012 - 2013.
Consultado el 24 de agosto de 2012 directamente a la aseguradora via correo electronico.
10 Disponible en http:/www.sura.com consultado el 04 de Abril de 2012
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Cuadro 4. Planes Seguro de Hogar.

MODULO

PRIMA MENSUAL

EJEMPLO

CALCULO DE
PRIMA
MENSUAL

VIVIENDA: Dafios materiales,
terremoto, maremoto, huelga,
asonada, conmocién civil y
actos mal intencionados de
terceros, responsabilidad civil
familiar y alojamiento temporal.

200 por millén asegurado

20.000.000 VIR
Aseg * Tasa

$ 4.000

CONTENIDO DE LA
VIVIENDA: dafios materiales,
terremoto, huelga, asonada,
conmocion civil, actos mal
intencionados de terceros y
responsabilidad civil familiar.

200 por millébn asegurado

9.000.000 V/R
Aseg * Tasa

$ 1.800

CONTENIDO DE LA VIVIENDA
+ HURTO CALIFICADO DE
CONTENIDOS: Hasta el30%
del valor asegurado para
contenidos.

650 por millon asegurado

9.000.000 V/R
Aseg * Tasa

$ 5.850

ASISTENCIA AL HOGAR

$ 4.410

NOTA: cualquier opcién se va a multiplicar por el valor asegurado por la prima mensual, dependiendo del médulo que desea
asegurar, ese sera el total a pagar mensualmente por péliza.

Fuente: Mapfre Seguros Generales™’

Estos seguros se comercializaran bajo la modalidad de microseguro, por lo cual se

entiende que es un sistema que utiliza entre otros el mecanismo de seguro y

cuyos beneficiarios son, al menos en parte, personas excluidas de los sistemas

formales de proteccion social, particularmente trabajadores de la economia

informal y su familia.®

' MAPFRE SEGUROS GENERALES. Tarifas Hogar Microseguros 2012 — 2013. Consultado el 24

de agosto de 2012.

¥ WIKIPEDIA. Seguros de Hogar. Disponible en

consultado el 03 de Marzo de 2012.
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El servicio de comercializacién de los seguros contara con una infraestructura
fisica apropiada y atendera en horario de oficina de Lunes a S&bado y no se
atendera los dias domingos y festivos. A su cabeza contara con un profesional en

gestion empresarial con experiencia en el sector asegurador.

La Agencia de Seguros de RAYCO S.A, comercializard entre sus clientes un
producto mas, ofreceran micro seguros con sus asesores comerciales a su base
de clientes estrato 1, 2 y 3. El recaudo se realizara a través de varias empresas de
servicios publicos a nivel local, con las que tienen alianzas para recaudar los

dineros de los productos que ellos comercializan.

En el sector de intermediarios se destacan agencias y corredores como DELIMA
MARSH, JLT, AON, EDUARDO VILLAMIZAR, EDUARDO RINCON Y otros que

tienen una alta participacion en el mercado.

2.2.2 Servicios sustitutos. Se pueden encontrar en las principales agencias de
seguros de la ciudad de Bucaramanga, oferta de seguros de Vida, Exequias,
Hogar y Accidentes Personales con primas un poco elevadas con respecto al valor
que se manejara en la Agencia de Seguros de la Distribuidora RAYCO S.A.

2.2.3 Servicios complementarios. Dentro de los servicios complementarios que
ofrecera la Agencia de Seguros se manejara el pago de las pdlizas con Tarjeta
Débito y Crédito en los Almacenes RAYCO, Almacenes Grandes Marcas,

Almacenes Gym Center, Prodisur y a través de Facturas de Servicio Publico.

Todas estas empresas pertenecen al Grupo Empresarial de RAYCO S.A., lo cual

facilita y ahorra tiempo a los clientes.

2.2.4 Atributos diferenciadores del servicio con respecto a la competencia. El

principal atributo diferenciador es el que una distribuidora de electrodomésticos
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cuente con su propia agencia de seguros para el bienestar y proteccién de sus

clientes.

Otro atributo diferenciador, es el ofrecer los microseguros para la poblacion de los
estratos 1, 2 y 3, en especial para los clientes de la Distribuidora RAYCO S.A,, los
cuales contaran siempre con la asesoria de personal capacitado y brindaran
servicio cuando se presenten novedades como reclamaciones en caso de
siniestro, una gran diferencia con otras empresas de la ciudad que comercializan
microseguros sin ninguna asesoria y el dia de un siniestro no hay quien le brinde

atencion al cliente, un ejemplo de éste es Seguros Falabella.

2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1 Mercado potencial. Esta direccionado a los hogares de los estratos 1, 2y 3
gue estan en condiciones de adquirir seguros de vida, accidentes personales,

hogar y exequias en la ciudad de Bucaramanga.

2.3.2 Mercado objetivo. Esta constituido por los hogares de los estratos 1, 2y 3
de la ciudad de Bucaramanga, que pueden estar interesados en adquirir un seguro
de Vida, Accidentes, Hogar y Exequias y que sean clientes de la Empresa RAYCO

S.A. en la ciudad de Bucaramanga.*®

1 DISTRIBUIDORA RAYCO S.A. Informacién suministrada por Ciro Lara. Gerente Comercial.
Consultado el 23 de abril de 2012.
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2.4 DEMANDA

2.4.1 Investigacion de Mercados

2.4.1.1 Planteamiento del problema. Para la distribuidora RAYCO S.A. sera de
gran importancia constituir un nuevo servicio “Agencia de Seguros” para sus
clientes y en general para la poblacion de los estratos 1, 2 y 3 de la ciudad de
Bucaramanga; pero se desconoce el grado de aceptacion y el comportamiento

que tendra la poblacién con respecto al nuevo servicio.

Por lo anterior es necesario solucionar esta probleméatica sobre la carencia de
informacion lo cual traeria como consecuencia tomar alguna decision de manera
errada; como solucion se requiere realizar una investigacion de mercados que
permita tener conocimiento sobre las diversas variables de mercadotecnia con

respecto a la comercializacién de seguros en el sector de investigacion.

2.4.1.2 Necesidades de Informacién. Para realizar la investigacion de mercados,
se requiere de la siguiente informacion, la cual serd obtenida a través de la

aplicacion de una encuesta en el mercado objetivo:

e El nivel de la cultura del seguro en los clientes que visitan las tiendas de
RAYCO S.A.

¢ Informacion sobre la demanda, para conocer el perfil del cliente e identificar las
necesidades sobre las caracteristicas del servicio que se desea.

e Informacion sobre la demanda insatisfecha, para conocer variables que
identifican el descontento de la poblacion con respecto al producto/servicio que
actualmente reciben.

e Informacion sobre la competencia, para conocer las demas empresas, que
ofrecen actualmente servicios similares, identificando sus caracteristicas y

forma de prestar el servicio.
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e Informacion sobre el mercado objetivo, para caracterizar y distinguir este
mercado del potencial y asi delimitar el servicio a ofrecer.

¢ Informacion sobre el canal de comercializacion, publicidad y promocién, para
conocer las expectativas de los clientes, y asi utilizar los medios adecuados
para ofrecerles el servicio.

¢ Informacion sobre el costo del servicio y la disponibilidad econémica, para
poder brindarles un producto/servicio ideal a precios razonables.

¢ Informacion sobre la evolucion histérica de la demanda y la competencia, para
comprender y conocer las tendencias futuras de este sector y clase de

servicios.
Se anexa documento A (encuesta de estudio de mercados de la factibilidad para la
creacion de una agencia de seguros para distribuidora RAYCO S.A. en la ciudad
de Bucaramanga).

2.4.1.3 Ficha Técnica

Cuadro 5. Ficha técnica de la demanda.

Descriptiva, Exploratoria y Concluyente para delimitar las
Tipo de investigacion | variables a investigar y establecer los nexos de relacion
entre ellas.

Deductivo e Inductivo porgue de los conocimientos
generales de los seguros, se identifica y extrae lo
pertinente para establecer que ramos de seguros requiere
el mercado y cuales son los precios que estarian
dispuestos a pagar.

Método de
investigacion

Para la recoleccion de informacién primaria:

Fuentes y Técnicas | Informacion escrita recopilada directamente por los
de recoleccion de | investigadores via telefonica teniendo en cuenta base de
informacion datos de los clientes de RAYCO S.A. ubicados en la ciudad
de Bucaramanga.
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Para la recoleccion de informacion secundaria:

Listado de clientes y libros relacionados con el tema de
investigacion.

Instrumento Cuestionario con preguntas cerradas

Modo de aplicacién | Directa

Definicion de
poblacién (Elemento,
unidad de muestreo)

Clientes de RAYCO S.A. de la ciudad de Bucaramanga, los
cuales actualmente son 34.000.%°

El proceso de muestreo para este estudio se desarrollara
bajo los siguientes parametros:

n = Z*N *P *Q
(N-1) e +*Z**P  *Q

Dénde:
Z = 1,96 Estimacion Normal
N = 34.000 Poblacién
Procesode muestreo | | _ g3t (0.8) Probabilidad de Exito
q = 20% (0,2) Probabilidad de Fracaso
e = 5% (0,05) Margen de Error
n = (34.000) (1,96 (0,8) (0,2)
(34.000 — 1) (0,05) 2+ (1,96 (0,8) (0,2)
n = 244 encuestas

El marco muestral para la presente investigacion esta

MEEITED [l e conformado por los clientes de RAYCO S.A.

Todos los clientes de la Distribuidora RAYCO S.A.de la

Alcance .
Ciudad de Bucaramanga.

Tiempo de aplicacion | Del dia 16 al 20 de Julio de 2012.

Fuente: Los autores.

?® DISTRIBUIDORA RAYCO S.A. Informacién suministrada por Ciro Lara. Gerente Comercial.
Consultado el 23 de abril de 2012.
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2.4.2 Tabulacién, presentacién y analisis de resultados. A continuacion se

detallan los resultados de la aplicacidon de la encuesta con su respectivo analisis.

Se realiz6 la encuesta a 250 personas para un mejor resultado.

Tabulacién. Se realizé de forma manual a través de Excel.

1. Personas Aseguradas.

Cuadro 6. Adquisicion de seguros.

RESPUESTA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Sl 92 36,80%

NO 158 63,20%
TOTAL 250 100,00%

Fuente: Los autores

Grafica 1. Adquisicion de seguros.

63,20%

36,80%

ASEGURADOS NO ASEGURADOS

Fuente: Los autores.

Lo anterior muestra que el 63,20% de las personas encuestadas no se encuentran
actualmente aseguradas y determina que se tiene un mercado potencial por

explotar, lo cual es positivo para la comercializacion de los seguros en la agencia.
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2. Tipos de Seguro.

Cuadro 7. Tipos de Seguro.

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Vida 45 48,91%
Exequias 32 34,78%
Accidentes Personales 8 8,70%
Hogar 2 2,17%
Pyme 5 5,43%
TOTAL 92 100,00%

Fuente: Los autores.

Gréfica 2. Tipos de seguro.

48,91%
34,78%
8,70%
5,43%
2,17%
[
Vida Exequias Accidentes Hogar Pyme

Personales

Fuente: Los autores.

La encuesta muestra que los ramos a los cuales se debe realizar un mayor trabajo
son los seguros de Hogar y Accidentes personales. El ramo de mayor explotacion

y concientizacion es el de Vida, porque actualmente el 48,91% de las personas

encuestadas se encuentran aseguradas bajo este amparo.
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3. Compafiias de seguros en las que se encuentran asegurados. Se mostro
cual es la competencia actual teniendo en cuenta las respuestas obtenidas via
telefénica, como Suramericana y Chartis Seguros con una participacion del 42% y
58% respectivamente. Estas, han logrado explotar en la ciudad de Bucaramanga

parte del mercado a través de sus diferentes productos que manejan.
4. Servicio obtenido.

Cuadro 8. Calificaciéon del servicio.

RESPUESTA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Excelente 42 45,65%
Bueno 45 48,91%
Regular 5,43%
Malo 0,00%
TOTAL 92 100,00%
Fuente: Los autores.
Grafica 3. Calificacion del servicio.
48,91%
45,65%
5,43
B
Excelente Bueno Regular Malo

Fuente: Los autores.
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La encuesta muestra que un 45,65% de los encuestados ha obtenido un excelente

servicio, el 5,43% ha obtenido un servicio regular y otro 48,91% un servicio bueno.

En estos dos ultimos resultados se debe cambiar la imagen, ofreciendo una

atencién y un servicio rapido y eficaz basado en una excelente asesoria con

personal capacitado en el area de seguros.

5. Razones por las cuales no esta asegurado.

Cuadro 9. Razones por las cuales no se adquieren los seguros.

Fuente: Los autores.

RESPUESTA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Econdémica 39 24,68%
Desconocimiento 68 43,04%

No le interesa 47 29,75%
Otra ¢ Cual? 4 2,53%
TOTAL 158 100,00%

Gréfica 4. Razones por las cuales no se adquieren los seguros.

43,04%

24,68%

25,75%

2,53%

Fuente: Los autores.
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La razon por la cual el 43,04% de las personas no estan actualmente aseguradas
es por desconocimiento, el 29,75% porque no les interesa y el 24,68% por el factor
econdémico. Esto muestra que se debe realizar un trabajo arduo para concientizar

a las personas de los riesgos a los cuales se esta expuesto diariamente.

6. Clientes de RAYCO S.A. que les interesaria comprar un seguro.

Cuadro 10. Interés de adquirir los seguros a través de RAYCO S.A.

Fuente: Los autores.

RESPUESTA | FRECUENCIA |PORCENTAJE
SI 176 70,40%
NO 74 29,60%
TOTAL 250 100,00%

Gréfica 5. Interés de adquirir los seguros a través de RAYCO S.A.

COMPRARIA

NO COMPRARIA

Fuente: Los autores.

La encuesta muestra que a un 70,40% de los clientes de RAYCO S.A. les

interesaria adquirir un seguro con facilidad de pago, lo cual brinda una respuesta

positiva para el proyecto.
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7. Seguros que comprarian.

Cuadro 11. Seguros de interés.

RESPUESTA FRECUENCA | PORCENTAJE
Vida 76 43,18%
Exequias 40 22,73%
Accidentes Personales 42 23,86%
Hogar 18 10,23%
Otra ¢ Cual? 0 0,00%
TOTAL 176 100,00%

Fuente: Los autores.

Gréfica 6. Seguros de interés.

43,18%
22,73% 23,86%
10,23%
. 0,00%
Vida Exequias Accidentes Hogar Otra
Personales

Fuente: Los autores.

Existe una buena aceptacion por los productos que se quieren ofrecer en la
agencia de seguros de RAYCO S.A., tomando los resultados de la encuesta el
43,18% esta interesado en adquirir seguro de vida, un 10,23% el seguro de hogar,
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otro 22,73% el seguro de exequias y un 23,86% el seguro de accidentes

personales, lo cual significa que existe un buen enfoque del mercado.

8. Presupuesto para la compra de los seguros.

Cuadro 12. Presupuesto para la compra de los seguros.

RESPUESTA |FRECUENCIA |[PORCENTAJE| PROMEDIO
$5.000 -$10.000 70 39,77% $ 2.982
$10.001 - $20.000 71 40,34% $ 6.051
$20.001 -$30.000 21 11,93% $ 2.983
Mas de $30.000 14 7,95% $ 2.800
TOTAL 176 100,00% $ 14.816

Fuente: Los autores.

Gréfica 7. Presupuesto para la compra de los seguros.

39,77% 40,34%
11,93%

55.000 a 510.001 a 520.001 a Mas de

§10.000 $20.000 $30.000 $30.000

Fuente: Los autores.
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El presupuesto que tienen destinado un 39,77% de las personas encuestadas
para la compra de los seguros es de $5.000 a $10.000 mensuales y otro 40,34%
de $10.001 a $20.000 mensuales. Este resultado ofrece una base para evaluar los
planes de cada uno de los productos que se van a ofrecer en la agencia de
seguros con sus coberturas y primas mensuales. En conclusion las personas
disponen de un promedio de $14.816 mensuales para el pago de los seguros que

escojan de acuerdo a sus necesidades.

9. Lugar preferido parala ubicaciéon de la Agencia de Seguros.

Las respuestas obtenidas en la encuesta se describen a continuacion en el cuadro
13:

Cuadro 13. Ubicacion de la Agencia de Seguros.

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
En algin Almacén RAYCO 135 76,70%
En Cabecera 0 0,00%
En Cafaveral 0 0,00%
En el Centro 41 23,30%
Otra ¢ Cual? 0 0,00%
TOTAL 176 100,00%

Fuente: Los autores.
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Gréfica 8. Ubicacién de la Agencia de Seguros.

76,70%

23,30%

0,00% 0,00% .

ALMACEN CABECERA CANAVERAL CENTRO
RAYCOS.A.

Fuente: Los autores.

La encuesta arrojo que un 76,70% de las personas desean que la Agencia de
Seguros se ubique en algunos de los almacenes de RAYCO S.A., lo cual facilita la
prestacion de servicio para los clientes.

10. Medios de promocion preferidos.

Cuadro 14. Medio de promocion.

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Internet 63 35,80%
Radio 41 23,30%
Periodicos o Revistas 55 31,25%
Almacenes RAYCO S.A. 13 7,39%
Otra ¢,Cual? 4 2,27%
TOTAL 176 100,00%

Fuente: Los autores.
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Gréfica 9. Medio de promocion.

35,80%
31,25%
23,30%
7,39% '
2,27%
Internet Radio Periddicos Almacenes Otro
oRevistas RAYCOS.A.

Fuente: Los autores.

El 35,80% de los encuestados determinan que el mejor medio de promocién y
publicidad de la Agencia de Seguros se debe realizar a través de internet y un
31,25% opinan que también a través de periddicos y revistas.

Andlisis. Existe un 63,20% de la muestra que no se encuentra asegurado, lo que
quiere decir que hay un gran mercado por explotar en el campo de los seguros. El
83,69% de la poblacibn que se encuentra en la actualidad asegurada han
adquirido principalmente los ramos de vida y exequias. Estan por explotar los
ramos de hogar y accidentes personales; el 45,65% de la poblacion se encuentra
satisfecha con el servicio adquirido, el 54,35% restante que se encuentra
insatisfecho es con el cual se debe trabajar fuertemente para darle a conocer las
ventajas y valores agregados que podra encontrar en la agencia de seguros de la
Distribuidora RAYCO S.A.
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La principal razon del por qué no adquieren las personas ningun tipo de seguro es
el desconocimiento y por ende no les interesa adquirir ninguna proteccién porque
no encuentran la necesidad de estar protegidos ante cualquier eventualidad y no
ven claramente los riesgos a los que diariamente estan expuestas todas las

personas.

En especial existe una respuesta positiva de las personas encuestadas de adquirir
a través de RAYCO S.A. los seguros vida y accidentes personales que se
ofreceran en la agencia, disponiendo mensualmente un promedio de $14.816 de
prima y esperan que éstos puedan ser adquiridos en todos los almacenes de
RAYCO S.A.; para ello la mejor estrategia de difundir la informacién en la ciudad

de Bucaramanga es a través de internet, periddicos y revistas.

2.4.3 Estimacion de la demanda. Teniendo en cuenta los datos obtenidos en el
trabajo de campo, se calcula la demanda total actual y la demanda efectiva del

servicio que se ofertara.

Con base a la informacién suministrada por RAYCO S.A. para determinar el
mercado objetivo, se toma como base los clientes que actualmente se tienen en la

sucursal de Bucaramanga, los cuales oscilan en 34.000 personas.

Tomando como base la pregunta N. 1 de la encuesta: ¢Se encuentra actualmente

asegurado? se obtuvo:

S| — 37%

NO > 63% > (34.000) * (0,63) = 21.420

Esto quiere decir que existen 21.420 clientes de RAYCO S.A., que actualmente no
cuentan con ningun tipo de seguro y sabiendo que el promedio anual de

adquisicion de seguros en el sector es de un seguro al ailo podemos decir que:
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(21.420) *1 *12 meses = 257.040 seguros al afio — Demanda Total.

Tomando en cuenta la pregunta No. 6 de la encuesta: ¢ Le interesaria como cliente

de RAYCO S.A, adquirir un seguro con facilidad de pago? Se obtuvo que:

S| — 70% — (21.420) (0.7) = 14.994
NO — 30%

Quiere decir que a 14.994 clientes les interesaria adquirir un seguro con RAYCO
S.A.

Teniendo en cuenta esta poblacion, y tomando como base la pregunta N.7 de la
encuesta: ¢De los siguientes productos, cual le interesaria adquirir por intermedio
de RAYCO S.A.? Se determina que:

Vida 43%
Exequias 23%
Accidentes personales 24%
Hogar 10%

Cuadro 15. Demanda Efectiva.

. NUMERO DE
PCC)):]LQTCI\I/%N PORCENTAJE| SEGUROS |[TOTAL PRODUCTO
ANUALES
14.994 43% 1 6.447 |Vida
14.994 23% 1 3.449 |Exequias
14.994 24% 1 3.599 [Accidentes Personales
14.994 10% 1 1.499 |Hogar

Fuente: Los autores
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2.4.4 Evolucién historica de la demanda del servicio. Teniendo en cuenta la
informacion suministrada por la distribuidora RAYCO S.A. el numero de clientes
que adquiriere algun seguro con la empresa va en aumento, tal y como se
demuestra en el cuadro No.16. Esto da como referencia que la comercializacion

de los seguros es favorable y tiene una gran demanda en el mercado.

Cuadro 16. Evoluciéon de la Demanda.

2007 2008 2009 2010 2011

2,370 3,678 7,890 11,250 13,278

Fuente: Distribuidora RAYCO S.A, %t
2.4.5 Proyeccion de la demanda. Teniendo en cuenta el factor de crecimiento del
sector asegurador, el cual alcanz6 13.6% se elabora la respectiva proyeccion a

cinco (5) afios®.

Cuadro 17. Proyeccion de la demanda.

PRODUCTO ANO 1|ANO 2 |ANO 3|ANO 4|ANO 5
Vida 6.447 | 7.324 | 8.320 | 9.452 |10.737
Exequias 3.449 | 3.918 | 4.450 | 5.056 | 5.743
Accidentes Personales| 3.599 | 4.088 | 4.644 | 5.276 | 5.993
Hogar 1.499 | 1.703 | 1.935 | 2.198 | 2.497
TOTAL 14.994117.033(19.350(21.981|24.971

Fuente: Los autores.

?L DISTRIBUIDORA RAYCO S.A. Datos generales y estadisticas de clientes. Emitidos por la
Gerencia Comercial. Consultado el 24 de Mayo de 2012.

2 FASECOLDA. Datos generales y estadisticas de seguros. Disponible en URL:
www.fasecolda.com/microseguros, Bogota. Consultado el 08 de Marzo de 2.012
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2.5 LA OFERTA

2.5.1 Necesidades de informacion. Se realizara un andlisis de las 5 principales
agencias de seguros en la ciudad de Bucaramanga para determinar cual es su

presencia en el mercado y cuéles son sus productos de comercializacion.
COMPETENCIA No 1
LA NACIONAL AGENCIA DE SEGUROS

Es una Agencia intermediaria cuya funcidén es comercializar las polizas de seguros
de compafias de primera linea, obteniendo asi un amplio y seguro portafolio de
productos, los cuales permiten brindar a sus clientes diferentes alternativas al
momento de adquirir este servicio. Cuenta con Talento humano calificado y con
una estructura interna bien organizada, que permite generar agilidad, y eficacia en
todo momento. Su objetivo es ofrecer al cliente la mejor asesoria y servicio dentro
de un ambiente de respeto y amabilidad, que responda a sus necesidades y
contribuya a generar relaciones comerciales solidas y duraderas.

Actualmente La NACIONAL AGENCIA DE SEGUROS CIA LTDA se encuentra
ubicada en la Calle 50 No. 29-10 en la ciudad de Bucaramanga su representante
legal es el Dr. PEDRO HERIBERTO MENDEZ.*

LA NACIONAL AGENCIA DE SEGUROS. ¢ Quiénes somos? URL:
http://www.lanacionalagenciadeseguros.com.Consultado el 21 de mayo de 2012.
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Fotografia 1. Panordmica de la Agencia de Seguros la Nacional.

Fuente: La Nacional®*

En la NACIONAL AGENCIA DE SEGUROS CIA LTDA les brindan a sus clientes
Asesoria profesional en seguros, ofreciéndole de acuerdo a sus necesidades el
producto o servicio adecuado. A continuacion se relaciona un listado de los

productos que ofrecen:

e Pdlizas de Cumplimiento.

e Cédulas de capitalizacion

e Seguro de Transporte de Mercancias y Pasajeros.

e Seguro Obligatorio de Accidentes de Transito. SOAT.
e Seguros de Automoviles Individual y Colectivo.

e Seguros de Salud.

e Seguros de Vida individual y de grupo.

* LA NACIONAL AGENCIA DE SEGUROS. ¢Quiénes somos? URL:
http://www.lanacionalagenciadeseguros.com consultado el 21 de mayo de 2012.
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e Seguro de Manejo

e Seguros de Responsabilidad Civil Contractual y Extracontractual
e Seguros de Riesgos de Ingenieria

e Seguro de Incendio

e Seguro de Sustraccién

e Seguro de Equipo Electrénico

e Seguro de Rotura de Maquinaria

e Seguro Todo Riesgo Contratista

e Seguro Todo Riesgo Montaje

e Seguro Todo Riesgo Construccion

e Pdliza Multirriesgo Dafio Material y PYMES®

COMPETENCIA No 2
DELIMA MARSH S.A.

Ha liderado por casi cinco décadas el servicio de corretaje de seguros y
administracion de riesgos, con oficinas en las 9 principales ciudades del pais. De
hecho, DeLima fue el primer corredor de seguros en Colombia y ha sido fuente

permanente de innovacion en el manejo de los riesgos y de los seguros.

Sus clientes son empresas de diversa indole en los sectores privado y publico.
Atienden ademas, los seguros de personas mediante unidades especializadas.
Tienen clientes en todas las actividades economicas, lo que les da la mayor

experiencia en el mercado nacional.

%> LA NACIONAL AGENCIA DE SEGUROS. ¢ Quiénes somos? URL:
http://www.lanacionalagenciadeseguros.com consultado el 21 de mayo de 2012

74



Esta conciencia sobre la globalidad del negocio, llevo a establecer en 1957 una
relacion de corresponsalia con Marsh & McLennan, la firma de corretaje mas
grande del mundo la cual fue evolucionando y se fue estrechando con el correr de
los afos.

En agosto de 1999, se celebré una negociacion entre DeLima y Marsh, en la cual
se vendié por parte de los socios colombianos del 51% de las acciones de la
compania, “holding” en la actividad del corretaje de seguros. Al iniciarse el afo
2000, se registra su nuevo nombre como “DelLima Marsh S.A.” y para dar

cumplimiento a requisitos legales se transforma en sociedad anonima.

Marsh es la primera firma corredora de seguros del mundo y al ser parte del grupo
Marsh & McLennan, le da a esa compafiia acceso a recursos tecnoldgicos y al
respaldo administrativo y técnico del grupo. Este cuenta con cerca de 55.000
funcionarios en mas de 100 paises alrededor del mundo y muy en especial, con
codigos de comportamiento tan estricto y sélido como los que han distinguido a

DeLima desde su fundacion en 1953.2°

Figura 2. Logo DeLima Marsh.

DELIMA MARSH Colombia

Lunes, 21 de Maya de 2012

Fuente: DeLima Marsh?®’

® DELIMA MARSH S.A. Nuestra Empresa. URL: http:/www.delimamarsh.com.co/ consultado el 21
de Mayo de 2012.
*" DELIMA MARSH S.A. Nuestra Empresa. URL: http:/www.delimamarsh.com.co/ consultado el 21
de Mayo de 2012.
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COMPETENCIA No 3

JARDINE LLOYD THOMPSON - VALENCIA & IRAGORRI S.A. CORREDORES
DE SEGUROS

Son una empresa de intermediacion de seguros. Expertos en seguridad social. El
mayor accionista de la organizacion es el Grupo Jardine Lloyd Thompson, un
conjunto de empresas lideres en gerencia de riesgos, corretaje de seguros y de
reaseguros y beneficios. A través de compafiias afiliadas y subsidiarias, JLT opera
en mas de 35 paises y emplea méas de 4.500 personas. Sus origenes se remontan
a 1832.

Fue fundada en 1969 en la ciudad de Popayan, con la razén social de Valencia &
Iragorri Ltda., y poco después trasladaron su domicilio principal a Bogota. En
2004, luego de varios cambios formales, el Grupo Jardine Lloyd Thompson, el
quinto corredor de seguros y reaseguros mas grande del mundo, adquirid la
mayoria accionaria y de esta manera su nombre comercial resume hoy el pasado,
presente y futuro de la compafia: Jardine Lloyd Thompson — Valencia & Iragorri
Corredores de Seguros S.A.%

Figura 3. Logo JLT

AJILT

Fuente JLT?

8 JLT COLOMBIA. Empesa.URL: http://www.jltcolombia.com/ consultado el 21 de mayo de 2012.
? JLT COLOMBIA. Empesa.URL: http://www.jltcolombia.com/ consultado el 21 de mayo de 2012.
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COMPETENCIA No 4

SUASESOR

Es una organizacion orientada al cliente que ofrece en el mercado local y nacional
todas las soluciones en seguros para personas y empresas, basados en los

principios de servicio, calidad, eficiencia y rentabilidad.

Apoyados en procesos de analisis del riesgo en exposicion, ofrecen a sus clientes
la mejor opcién del mercado en términos de asegurabilidad, cobertura, porcentaje
de traslado y factor econdmico en cualquiera de los aseguradores que los

respaldan.®

Figura 4. Logo Suasesor.

A SUaSesor

proveedor de seguros

Fuente: Suasesor™!

% SU ASESOR. Nuestra Empresa. URL: http://suasesor.com.co/ consultado el 21 de Mayo de
2012.
%1 SU ASESOR. Nuestra Empresa. URL: http://suasesor.com.co/ consultado el 21 de Mayo de
2012.
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COMPETENCIA No 5

EDUARDO RINCON & CIA LTDA.

Su objetivo es brindarle a toda la comunidad seguros y titulos de capitalizacién a
nombre de una o varias compafilas de seguros buscando siempre la mejor
proteccion para las familias y sus bienes.

Ubicados en la Diagonal 31 No. 53-90 en Bucaramanga. Santander - Colombia. *

Fotografia 2. Oficina Eduardo Rincén & Cia. Ltda.

Fuente: Eduardo Rincén & Cia. Ltda.*®

¥ SU ASESOR. Nuestra Empresa. URL: http://www.eduardorincon.net/index.html consultado el 21
de Mayo de 2012.

% EDUARDO RINCON GOMEZ Y CIA LTDA. Historia. URL:
http://www.eduardorincon.net/index.html consultado el 21 de Mayo de 2012.
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Resefia histdrica. Eduardo Rincon Gomez y Cia. Ltda., fue constituida en 1970,
mediante escritura publica 2995 de la Notaria 03 del circuito de Bucaramanga, con
el objeto de brindarle integralmente a toda la comunidad, seguros y titulos de
capitalizacion a nombre de una o varias compafiias de seguros. Afiliada a la
Cémara de Comercio de Bucaramanga y estuvo vigilada por la Superintendencia
Bancaria segun Registro No. 16911085.

Actualmente la empresa cuenta con una importante infraestructura tecnoldgica

para el manejo de la informacion tanto interna como externa.

Mision. Ser el intermediario de seguros de mayor credibilidad en el oriente
colombiano, generando las mejores relaciones de trabajo con las compaiiias
aseguradoras de mayor prestigio y efectividad, otorgando a nuestros clientes
soluciones integrales a sus necesidades de proteccién y la mas oportuna y
fidedigna informacion y la atencion personalizada de todos sus requerimientos,
minimizando su participacion directa en las gestiones y tramites ante
aseguradoras y respondiendo con agilidad y solvencia en la orientacién y
representacion del asegurado.

Vision. Eduardo Rincon Goémez & Cia. Ltda. mantendra y ampliara su
participacion en el mercado de seguros mediante la consolidacion de un sistema
integrado de servicio al cliente en una gestion que involucra la excelencia y el

mejoramiento continuo de su tecnologia y su gente.
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Figura 5. Logo Eduardo Rincon Gomez & Cia. Ltda.

ER G &, CIALTDA

Fuente: Eduardo Rincén Gémez & Cia. Ltda.**

Politica de la Calidad. Eduardo Rincén Gémez & Cia. Ltda., propendera por
brindar la mejor atencion, asistencia oportuna y asesoria confiable a sus clientes,
a través de mantener comunicacion permanente, buscando satisfacer las

necesidades e intereses que redunden en beneficio de todos.*

Servicios. Eduardo Rincon Gémez & Cia. ofrece a sus clientes atencion
personalizada y vinculacién a las diferentes aseguradoras. Algunos de sus

servicios son:

e Cartas de aviso de proximo vencimiento de pélizas

e Avisos de cobro de primas

e Servicio a domicilio de entrega y cobro de certificados

e Auviso de vencimiento via telefonica

¢ Administracion de riesgo de polizas colectivas

¢ Intercambio de informacion en archivo plano con clientes corporativos

e Creacion de programas especiales para facilitar el servicio de atencién al

cliente.*®

% EDUARDO RINCON GOMEZ Y CIA LTDA. Logo empresarial. url:
http://www.eduardorincon.net/quienes_somos.html. Consultado el 21 de marzo de 2013.
%> EDUARDO RINCON GOMEZ Y CIA LTDA. Empresa. url:
http://www.eduardorincon.net/quienes_somos.html. Consultado el 21 de mayo de 2012.
% EDUARDO RINCON GOMEZ Y CIA LTDA. empresa. url:
http://www.eduardorincon.net/servicios.html. Consultado el 21 de mayo de 2012.
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Productos. Eduardo Rincén Gémez & Cia. provee a sus clientes de asesoria
profesional en seguros, ofreciendo segun sus necesidades y posibilidades, el
producto adecuado. Estos son algunos de los ramos en los cuales se desempefia

Su agencia de seguros:

e Seguro de Transporte de Mercancias y Pasajeros.
e Seguros de Automoviles Individual y Colectivo.

e Seguro Obligatorio de Accidentes de Transito. S.O.A.T.
e Pdlizas de Cumplimiento.

e Seguros de Vida individual.

e Seguros de Salud.

¢ Medicina Prepagada.

e Seguro de Responsabilidad Civil Profesional.

e Seguro de Manejo.

e Seguro de Riesgos de Ingenieria.

e Seguro de Incendio.

e Otro Ramos®’

2.5.2 Ficha técnica. No fue realizada ficha técnica, ya que las fuentes de

informacion utilizadas fueron fuentes secundarias.

2.5.3 Tabulacién y presentaciéon de resultados de la oferta. No fue realizada la
tabulacion, ya que las fuentes de informacion utilizadas fueron fuentes

secundarias.

¥ EDUARDO RINCON GOMEZ Y CIiA LTDA. Empresa. URL:
http://www.eduardorincon.net/productos.html consultado el 21 de Mayo de 2012.
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2.5.4 Andlisis de la situacion actual de la competencia. A continuacién se
realiza un analisis comparativo con las 5 empresas escogidas entre Agencias de

Seguros y Corredores de Seguros mas destacadas de la ciudad de Bucaramanga:
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Cuadro 18. Andlisis situacion actual de la competencia.

COMPETENCIA COMPETENCIA
TR T A COMPETENCIA COMPETENCIA | COMPETENCIA
VARIABLES 1 2 3 4 S COMPARATIVO
DELIMA EDUARDO
LA NACIONAL MARSH J.L.T SUASESOR RINCON
ePolizas de Delima e Seguro de autos | ¢ RCE e Seguro de Ninguna de las
Cumplimiento. Emp.rgsarial o Pyme e Clinicay Transporte de empresas
e Cédulas de Servicios Hospitales Mercancias y destacadas de la
capitalizacion Corporativos * Hogar ) Pasajeros. region que
° PYME e Vida o Dlr69t9res y .S d comercializa los
* Seguro de Accident Administradore Aegurqs 'Ie microseguros, Io que
Transporte de Seguro de ¢ Accldentes s utomoviles e
- Personales Individual marca la diferencia
Mercancias Empleados : y
y . e Todo riesgo Colecti en los planes que se
Pasajeros. e Exequias ) olectivo. .
e Incendio ofreceran en la
e Seguro Delima e SOAT b *SOAT. agencia de seguros
Obligatorio de Personal ¢ Incendio * Fyme e Pdlizas de en los ramos de vida,
¢;:{;:ri]c;ir;te§g:r Auto Plus « RCE * Vida deudores Cumplimiento. exe_c:juiats, hogar y
. . Seqguros de i accliaentes
PRODUCTOS « Seguros de gglﬁgltjss * Directores y ) vidg ) 22?\:;?;? e vida personales.
y Administradores '
Aut-o.movues Sgat Plus . Otros e Salud « Seguros de
Inleld.uaI y Vida Plus « Seguro de Salud.
Colectivo. ; -
Accidentes ¢ Medicina
. gelgtjjros de personales Prepagada.
alud.
. e SOAT e Seguro de
* Seguros de Vida « Exequias Responsabilidad
individual y de Civil Profesional.
grupo. e Autos
ot e Seguro de
e Seguro de . ros Manejo.
Manejo
e Seguro de
e Seguros de. _ Riesgos de
Responsabilidad Ingenieria.
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http://www.eduardorincon.net/productos_transporte.html
http://www.eduardorincon.net/productos_transporte.html
http://www.eduardorincon.net/productos_transporte.html
http://www.eduardorincon.net/productos_automoviles.html
http://www.eduardorincon.net/productos_automoviles.html
http://www.eduardorincon.net/productos_soat.html
http://www.eduardorincon.net/productos_cumplimiento.html
http://www.eduardorincon.net/productos_vida.html
http://www.eduardorincon.net/productos_vida.html
http://www.eduardorincon.net/productos_salud.html
http://www.eduardorincon.net/productos_prepagada.html
http://www.eduardorincon.net/productos_prepagada.html
http://www.eduardorincon.net/productos_rceprofesional.html
http://www.eduardorincon.net/productos_rceprofesional.html
http://www.eduardorincon.net/productos_manejo.html
http://www.eduardorincon.net/productos_ingenieria.html
http://www.eduardorincon.net/productos_ingenieria.html

COMPETENCIA COMPETENCIA COMPETENCIA | COMPETENCIA COMPETENCIA
COMPETENCIAS/ 2 5
R A = 1 3 4 COMPARATIVO
DELIMA EDUARDO
LA NACIONAL MARSH J.L.T SUASESOR RINCON
Civil Contractual « Seguro de
y Incendio
Extracontractual
¢ Otros
e Seguros de
Riesgos de
Ingenieria
e Otros
Con el programa de
microseguros se
pretende abarcar los
sectores de los
PARTICIPACION DEL 7% 20% 18% 3% % estratos 1,2y 3 a los
MERCADO Segun Fasecolda. | Segin Fasecolda. | Segun Fasecolda. | Segln Fasecolda. | Segin Fasecolda. | cuales no llega la
competencia, en la

cual se obtendra un
buena participacio
en el mercado.

a
n

CALI, BOGOTA,

UBICACION DE BUCARAMANGA, BOGOTA, Bucaramanga a
EMPRESAS BUCARAMANGA MEDELLIN, MEDELLIN, CALI, BUCARAMANGA BUCARAMANGA | través de los puntos
PEREIRA Y BUCARAMANGA de venta de RAYCO.
MANIZALEZ.
PUBLICIDAD Y WEB Y REVISTAS WEB Y WES, WEB, T.V local
. WEB Y REVISTAS WEB PERIODICOS Y o !
PROM ION 5 .
OMOCIO LOCALES REVISTAS REVISTAS periédicos y revistas
Pdlizas colectivas, Pdlizas colectivas Pdlizas colectivas | Pdlizas colectivas | Pdlizas colectivas Planes de
COMERCIALIZACION Pdlizas y polizas y polizas y polizas y polizas MiCrosequros
individuales individuales. individuales. individuales individuales 9 '
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COMPETENCIA

COMPETENCIA

COMPETENCIA COMPETENCIA | COMPETENCIA
COMPETENCIAS/ 2 5
R A = 1 3 4 COMPARATIVO
DELIMA EDUARDO
LA NACIONAL MARSH J.L.T SUASESOR RINCON
Contado Pago mensual a
ESTRATEGIA DE _ Contado, _ Contado, _ Contado, _ Contado, financiacieny | T2vés del credito
- financiacion y financiacion y financiacion y financiacion y . RAYCO o través de
NEGOCIACION ) ) ) . convenio de -
convenio de pago. | convenio de pago. | convenio de pago. | convenio de pago. pago la factura de servicio

publico.

Fuente: Fasecolda.®

% FASECOLDA. Estadisticas Comportamiento del Sector Asegurador de Bucaramanga Santander. URL:
www.fasecolda.com.co/estadisticassegurossantander/. Consultado el 21 mayo de 2012.
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2.5.5 Proyeccion de la oferta. En la actualidad en la ciudad de Bucaramanga
existen 83 empresas de seguros, entre corredores, agencia, compafias

aseguradoras y agentes de seguros.

A continuacibn se muestran las Ultimas cifras de Fasecolda referente a la

participacion en el mercado asegurador por ciudades:

Gréfica 10. Participacion de seguros por ciudad. *°

Participacion en la Produccion Junio 2012

Particpaddn Primas Emitidas Dafios Junf12 Participacitn Primas Emidti das Personas jun/12

CARTRCIMNA
1%

articipation Primas Emitidas Seguridad Sodal Jun/12

fasecolda

Fusnte: FASECOLDA

¥ FASECOLDA. Estadisticas del sector. Disponible en URL:
www.fasecolda.com/fasecolda/BancoConocimiento/E/estadisticas_del_sector_final/estadisticas_del
_sector_final.asp. Consultado el 02 de diciembre de 2012.
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En la siguiente gréfica se observa la participacion de Microseguros en las
compafiias aseguradoras, que es el producto que la agencia de seguros se

encargara de comercializar.

Gréfica 11. Participacion de las compaifiias.

Participacion de las Compaiiias

B SnMiosegure B Con Micoseguro

Fuente: Fasecolda.*

Por lo anterior y teniendo en cuenta la evolucion histérica del sector asegurador en
la ciudad de Bucaramanga es del 1,5% segun Fasecolda, se puede determinar
gue aunque su crecimiento se mantiene son muy pocas las empresas que se
dedican a la comercializacién de los microseguros y, de las aseguradoras solo el

41% conoce y maneja este producto.

El desarrollo de los micros seguros se ha fundamentado en soluciones de
mercado, en donde las compafilas compiten ofreciendo diferentes alternativas y

“° FASECOLDA. Microseguros. Disponible en URL: www.fasecolda.com./microseguros/Consultado
el 02 de diciembre de 2012.
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combinaciones de productos y coberturas a través de diferentes canales de
distribucion.

Se ha confirmado que la comercializacion de microseguros es mas exitosa cuando
se hace junto con otro servicio que es el caso de la Distribuidora RAYCO S.A,,
porque prestara el servicio dentro de sus diferentes almacenes de venta de

electrodomeésticos lo que brinda un valor agregado para sus clientes.

2.6 RELACION ENTRE DEMANDA Y OFERTA

Teniendo en cuenta el estudio de mercados realizado, existe un 54% de la
poblacién que se encuentra insatisfecha en cuanto al servicio recibido en el sector
asegurador, por lo cual hay que darle a conocer a ésta poblacién las ventajas y
valores agregados que podrd encontrar en la agencia de seguros de la
Distribuidora RAYCO S.A.

Cuadro 19. Proyeccion de la demanda.

PRODUCTO ANO 1|ANO 2 |ANO 3|ANO 4|ANO 5
Vida 6.447 | 7.324 | 8.320 | 9.452 |10.737
Exequias 3.449 | 3.918 | 4.450 | 5.056 | 5.743
Accidentes Personales| 3.599 | 4.088 | 4.644 | 5.276 | 5.993
Hogar 1.499 | 1.703 | 1.935 | 2.198 | 2.497
TOTAL 14.994(17.033|19.350(21.981(24.971

Fuente: Los autores.

Teniendo en cuenta los resultados obtenidos de la demanda y la oferta, la
participacion de las empresas aseguradoras en el campo de microseguros en la
ciudad de Bucaramanga es baja, por lo cual la agencia tiene una importante
participacion en el mercado porque éste aun no ha sido explotado por las

empresas actuales.
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2.7 CANALES DE COMERCIALIZACION

2.7.1 Estructura de los canales actuales. Los productos de micro seguros se
vende por medio de Canales de Comercializacion tales como:

e Empresas de Servicios Publicos.

e Cajas de Compensacion.

e ONG, Fundaciones, Agremiaciones, Cooperativas, Asociaciones,
Microfinancieras, etc.

e Retalil.

e Empresas de productos de Consumo Masivo.

e Medios impresos.

e Comercializador de productos y servicios.

Figura 6. Estructura Canales de Distribucion.

Canal de Compania

Distribucion aseguradora

Fuente Autores

2.7.2 Ventajas y desventajas de los canales actuales. A continuacion se

describen:

VENTAJAS

e FA&cil distribucion

e Medio de pago integrado
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e Facturacion sistematizada

e Bajo costo en la comercializaciéon

e Comercializacion tercerizada

e Diversidad en productos

e Mayor posicionamiento de la marca
e Minima administracién de ventas

¢ Riesgo de pérdida disperso en cantidad alta de asegurados.

DESVENTAJAS

e Menores ingresos

e En caso de finalizar el convenio la cartera no es propia

2.7.3 Seleccion de los canales de comercializacién. Los canales de
comercializaciéon con los cuales se realizard las ventas y recaudo de los

microseguros en Bucaramanga son los almacenes de la Distribuidora RAYCO S.A.

2.8 PRECIO

2.8.1 Analisis de precios. Los precios son fijados por las compafias
aseguradoras de acuerdo a la informacién que se suministra para la clasificacién
del riesgo. En el caso de seguros para personas, factores importantes en el
momento de tarifar son: la edad, género, actividad 6 profesién, enfermedades

preexistentes, etc.

Teniendo en cuenta la informacién suministrada por MAPFRE Seguros Generales
y MAPFRE Seguros de Vida, una de las aseguradoras mas fuerte en la ciudad de
Bucaramanga en el area de los microseguros, los precios que se manejan son los

siguientes:
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Cuadro 20. Precios del Mercado Asegurador.

VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR

PRODUCTO | MENSUAL | MENSUAL | MENSUAL | MENSUAL | MENSUAL
PLAN 1 PLAN 2 PLAN 3 PLAN 4 PLAN 5

VIDA $ 16000 § 23000 $ 33.0000 $ 44000 § 54.000
SOLO MANEJAN TRES

EXEQUIAS S 6490 $ 82001 $ 9960 PLANES

ACCIDENTES SOLO 4
PERSONALES $ 10130 $§ 141201 § 19430 § 29.140 PLANES

El valor asegurado se multiplica por la prima mensual de $200 y

HOGAR $650 por millon asegurado. Primas mensuales alrededor de

$15.000.

Fuente: MAPFRE Seguros Generales y MAPFRE Seguros de Vida.™

2.8.2 Estrategias de fijacién de precios. Se optara por pdlizas colectivas las

cuales se fijan bajo otras variables, como son promedios de edades y numero de

clientes potenciales para adquirir los seguros.

Las estrategias que se utilizaran para captar clientes, estaran basadas en dar a

conocer las principales caracteristicas de los productos como son:

e La ventaja de que es una proteccién que se brinda especialmente a personas

de bajos ingresos.

e Atienden las principales necesidades (vida, exequias, patrimonio).

e Son de facil comprension y econémicamente accesibles.

e Facilidades de pago.

¢ Sin condiciones de asegurabilidad complejas.

e Generan cultura del seguro y bienestar para la gente.

“I MAPFRE SEGUROS GENERALES Y MAPFRE SEGUROS DE VIDA. Tarifas Microseguros 2012
— 2013. Consultado el 08 de febrero de 2013.

91




Sensibilizando a los clientes en la necesidad de adquirir los seguros, dando
ejemplos de hechos ocurridos a personas cercanas y que hayan causado
impacto en la ciudad y en Colombia.

Demostrar que las aseguradoras si responden cuando ocurre un siniestro y
gue diferencia existe en tener o no tener un seguro, para que no arriesguen su

patrimonio.

2.9 PUBLICIDAD Y PROMOCION

2.9.1 Objetivos

Informar a los clientes de la DISTRIBUIDORA RAYCO S.A la facilidad en la
compra de seguros por medio de sus tiendas.

Persuadir a los clientes actuales en la compra de seguros para mejorar su
calidad de vida.

Mantener recordacion en los consumidores, la marca de la agencia de seguros
como una solucion para estar bien asegurados.

Facilitar el trabajo de la fuerza de ventas dando a conocer a los clientes
potenciales de la compafia y los productos que presentan los vendedores.
Satisfacer a los canales de distribucion con el apoyo de publicidad.

Reforzar las decisiones de los clientes actuales y reducir la probabilidad de que

opten por otras marcas.

2.9.2 Logotipo

Su nombre. Asekura significa Seguro en Espartaco.

Sus colores. El azul es un color fresco, tranquilizante y se asocia con la mente, a

la parte mas intelectual de la mente, al igual que el amarillo, lo cual transmite

seguridad y proteccion.
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Figura 7. Logo Asekura Agencia de Seguros.

asekur

Agencia de sequros

Fuente: Archivos publicitarios RAYCO S.A.*

2.9.3 Lema

“La vida es lo que ocurre mientras estas ocupado haciendo planes... de tu

tranquilidad nos encargamos nosotros”

El lema estad basado en reflejar en la Agencia de Seguros, la tranquilidad,
respaldo, proteccion y seguridad que pueden encontrar todos los clientes a través

de la compra de los seguros.

2.9.4 Analisis de medios. Después de haber realizado el analisis de la situacion y
diagnosticado la empresa, se procedera a establecer los objetivos de la campafia
de acuerdo a las necesidades que se detectaron para incentivar y concientizar al

consumidor la compra del servicio.
Medios publicitarios. Es la eleccion de los medios de comunicacion de acuerdo
al segmento de mercado al cual va dirigido el servicio. Los medios mas conocidos

son la radio, la television, prensa, revistas, etc.

Se utilizaran las redes sociales y la prensa local para realizar un plan de Medios.

“2 DISTRIBUIDORA RAYCO S.A. Archivos publicitarios. Consultado el 20 de noviembre de 2012.

93



Por lo tanto, se debe plantear:

e Una descripcion del publico meta al que se dirige la publicidad.

e Requisitos de comunicacion y elementos creativos.

e Geografia. Donde se distribuye el servicio.

e El equilibrio entre eficiencia y balance. Se debe enfatizar el alcance, la
frecuencia o la continuidad.

e La presion de la competencia

e El presupuesto

e FEl calendario de medios

2.9.5 Seleccién de medios. En comunicacion se utilizaran las redes sociales,
prensa local, la radio y la televisidbn regional. Para el caso de los medios
audiovisuales, seran utilizados los rompe traficos, pendones, porta pendones y

habladores, todos ellos basados en la demanda actual que existe en el mercado.

Basados en los resultados arrojados por las encuestas realizadas, los medios de
comunicacién que se van a implementar en el proyecto y en donde se realizara

una mayor fuerza son:

e Internet (correos electrénicos y redes sociales). Con una periodicidad
semanal, sin ningun costo y con un amplio alcance llegando no solo a los
clientes de RAYCO S.A, sino a todas las personas que visiten su pagina virtual

y facebook.

e Periodicos y Revistas Locales. Con una periodicidad bimestral, un costo de
$1.000.000 promedio y con un amplio alcance a toda la ciudad de
Bucaramanga, realizando actualizaciones e innovaciones en cada una de sus

promociones.
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Radio. Con una periodicidad de 10 cufias al mes y un costo mensual de
$3.000.000, llegando a oidos de todos los radio oyentes de la ciudad y
promocionando los diferentes productos que se comercializaran en la Agencia

de Seguros.

2.9.6 Estrategias Publicitarias

Otorgar diferenciacion y reconocimiento.

Otorgar servicios diferentes al de la venta de electrodomésticos y gas
domésticos.

Mejorar la satisfaccion del cliente.

Aumentar la lealtad del cliente.

Satisfacer necesidades basicas de seguros: Seguridad, Salud, y Bienes
Materiales.

Generar una cultura de seguros y socializar sus bondades.

Productos de seguros a buen precio.

Sin condiciones de asegurabilidad complejas.

Promocion por Teléfono

Promocién por promotoras en los puntos de venta de RAYCO S.A.

2.9.7 Presupuesto de publicidad y promocion. Teniendo en cuenta el costo

cada vez mas alto de los medios en los ultimos afios, nunca se cuenta con el

dinero suficiente para lograr todos los objetivos de la mayor parte de los planes

publicitarios. Sin embargo, a continuacion se detalla un presupuesto para el primer

afio de publicidad y promocion de la agencia de seguros.

2.9.7.1 De lanzamiento. El Lanzamiento constara de un plan de medios, se

realizara cufas radiales aprovechando la negociacién que Distribuidora RAYCO
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tiene con las principales emisoras de Bucaramanga. Se realizardn 10 cufias

radiales de 15 segundos cada una, en horario familiar.

A continuacion se detalla el presupuesto destinado para el lanzamiento de la
Agencia de Seguros ASEKURA LTDA.

Cuadro 21. Presupuesto de lanzamiento.

PUBLICIDAD CANTIDAD |VALOR UNIDAD| TOTAL
Volantes 5.000 $500( $2.500.000
Tarjetas de Presentacion 1.000 $50| $50.000
Cufias de Radio 10 $ 350.000|$ 3.500.000
Penddn 8 $120.000| $960.000

TOTAL $ 7.010.000

Fuente: Los Autores

2.9.7.2 De operacioén. El presupuesto de operacion son los gastos de operacién
mensual que tendra la empresa como publicidad, gastos de volantes y cufias de

radio mensual, estos gastos son permanentes en la operacion del negocio.

Cuadro 22. Presupuesto de Operacion.

ACTIVIDAD VALOR TRIMESTRAL | VALOR ANUAL
VOLANTES $1.125.000 $4.500.000
TARJETAS DE PRESENTACION $625.000 $2.500.000
CUNAS DE RADIO $2.000.000 $8.000.000
PENDONES $375.000 $1.500.000
TOTAL $4.125.000 $16.500.000

Fuente: Los Autores™

43 Presupuesto formulado por Los Autores el 21 de Mayo de 2012.
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El presupuesto de operacion de la agencia se manejara de forma trimestral en lo
referente al manejo de la publicidad. Esta hara parte de una de las estrategias

comerciales de la empresa y como herramienta de trabajo.

2.10 CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO

El trabajo de investigacion de mercados permitié adquirir un compromiso
estructurado frente al estudio de la factibilidad para la creacion de una Agencia de
Seguros para la Distribuidora RAYCO S.A.

Por otra parte, a través del trabajo se demostro la importancia de la factibilidad
para la creacion de una Agencia de Seguros para la Distribuidora RAYCO S.A,,
asi como la aptitud para llevarla cabo, lograr objetivos alcanzables que justifiquen

invertir tiempo y los recursos necesarios para su realizacion.

El estudio de mercados amplia los aspectos relacionados con el aprendizaje
referente a minimizar riesgos a la hora de estudiar la factibilidad de crear empresa
puesto que se investiga mediante recoleccion de datos, hechos por medio de
encuestas determinando sus implicaciones para la puesta en marcha de la idea
emprendedora. Por otra parte se ve como el estudio de mercados de la idea
emprendedora tiene como caracteristica primordial despejar dudas creadas a lo
largo de la investigacion acerca de la creacion de empresa, ampliando horizontes
permitiendo alcanzar un alto grado de competitividad en el mercado.

Asi mismo, es necesario ver la empresa como una célula econémica, dentro de la
célula social, la cual esta formada por hombres y para hombres, insertada en la
sociedad a la que sirve y no puede permanecer ajena a ella; la fuerza de trabajo y
el mercado de consumidores; la educacion de sus obreros, técnicos y directivos;
los medios de comunicacion aspectos determinados por el estudio de mercados

gue marcan el éxito o fracaso de la empresa naciente.
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Teniendo en cuenta la proyeccion de la demanda con un factor de crecimiento del

13,6%, para el quinto afio se tendria una venta total de pdlizas de 24.971 al afio.

Tomando en cuenta los estudios de Fasecolda en la colocacion y penetracion
actual de los seguros, el sector donde menos existe esta concentracion esta dado
en los estratos 1, 2 y 3; en los cuales esta enfocada la agencia de seguros para el
desarrollo y comercializacion de los micro seguros, contribuyendo con la
responsabilidad social y concientizando a las personas de la importancia de estar
protegidos ante cualquier eventualidad. Existe un desconocimiento de los seguros
del 43,04%.

Los canales de comercializacion mas llamativos son a través del internet con un
porcentaje del 35,80% y a través de revistas y periddicos locales con un 31,25%;
las formas de pago de los productos obtuvo una respuesta positiva del 70,40%
ante los encuestados con un presupuesto mensual de $14.816 que estarian

dispuestos a pagar los clientes por la compra del seguro.

Y por ultimo, en las principales competencias de la region no ha sido explotado
aun los programas de microseguros, lo que marcaria la diferencia en la region, ya
gue de las aseguradoras solo el 41% conoce y maneja este producto. Se invertira
en publicidad de los productos con volantes, tarjetas de presentacion, cufas

radiales y pendones para llegar a mas clientes y dar a conocer los productos.
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3. ESTUDIO TECNICO

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

3.1.1 Descripcion del tamafio del proyecto. La actividad a desarrollar en la
nueva empresa comercializadora de seguros, define su tamafio de proyecto en el

numero de polizas vendidas en el afio.

3.1.2 Factores que determinan el tamafio del proyecto

e Mercado. Existe un factor favorable referente a la demanda del mercado el
cual ha sido determinado gracias al estudio de mercados practicado, donde se

refleja un porcentaje positivo para la comercializacion de los microseguros.

e Oferta. En la actualidad no existe en la ciudad de Bucaramanga un
intermediario de seguros que se encargue de la comercializacion de los
microseguros. Su venta actualmente se esta ejerciendo directamente por las
compafias de seguros y no existe un canal de distribucion como con el que

cuenta la distribuidora RAYCO S.A. en sus diversos puntos de venta.

e Precio. Los precios de los productos a ofertarse estan liquidados, para ser

asequibles por el mercado potencial.

e La Localizacion. Como se mencionaba anteriormente, los puntos de venta en
donde se realizara la comercializacion de los seguros sera en cada uno de los
diferentes almacenes de Distribuidora RAYCO S.A. a donde llega un gran

namero de personas y donde la competencia no tiene acceso.

e La Rentabilidad. El negocio de la comercializacion de seguros es 100%

rentable, debido a que no se maneja inventarios, no hay mermas, no existen
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costos por almacenamiento. Por su naturaleza de producto intangible el valor
ganado por la intermediacion, llamado comision solo tiene gastos operativos 6

de administracion.

e La Tecnologia. La tecnologia impone una escala de espera minima, debido a
que las plataformas permiten que se pueda emitir en Linea las pdlizas. Con ello
se disminuyen los costos de funcionamiento. En este numeral no solo debemos
hablar de los equipos sino de la Tecnologia blanda como es el Recurso
Humano, Habilidades, el perfil y Capacitacion de quienes integren la

compainia.

3.1.3 Capacidad del proyecto. La capacidad de produccion de la Agencia de
Seguros de la Distribuidora RAYCO S.A. en la ciudad de Bucaramanga estara
basada en la cantidad de Pdlizas de Seguros que se ofreceran durante un afio de
funcionamiento para los clientes que visiten los diferentes almacenes de RAYCO
S.A. El nUmero de servicios a prestar se determina con base a tres capacidades:
Disefiada, Instalada y Utilizada.

3.1.3.1 Capacidad total disefiada. Esta capacidad corresponde al niumero de
seguros que se venderan en cada uno de los ramos que comercializara la Agencia

de Seguros para el mercado objetivo (Clientes de la Distribuidora RAYCO S.A)).

Teniendo que se contara con 14 vendedores en la agencia de seguros, los cuales
se encuentran en los diferentes almacenes de la Distribuidora RAYCO S.A. y que

se gasta en promedio una hora en la venta de un seguro, entonces:

8 hr 8 clientes 1 vendedor

8 hr 112 clientes 14 vendedores

112 * 26 dias * 12 meses = 34.944 pdlizas/afio
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3.1.3.2 Capacidad instalada. Su célculo estara basado en que no siempre sera
utilizada su capacidad disefiada al 100% por las diferentes situaciones que se
presentan en el mercado, como lo es la oferta de otros seguros similares por otras
Agencias de Seguros en la ciudad y del sector econdmico. Para ello se estima que

la Agencia de Seguros ocupe un 60% su capacidad disefiada, asi:

34.944 seguros/afno * 60% = 20.966 polizas/afio

Se puede observar que la Agencia de Seguros presentara una capacidad
instalada para ofertar en promedio 67 seguros al dia, con 1.747 seguros al mes y

un total de 20.966 seguros al afio.

3.1.3.3 Capacidad utilizada y proyectada. La capacidad utilizada se empleara
de acuerdo a la capacidad instalada que se mencioné anteriormente, contando
con 14 vendedores profesionales en el ramo de seguros laborando 26 dias al mes
y teniendo en cuenta que cada venta se realiza en un promedio de una hora y
tomando un porcentaje de crecimiento anual de venta de seguros del 13,6% a 5

anos entonces:

Cuadro 23. Capacidad proyectada.

CAPACIDAD PROYECTADA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

SEGUROS/ANO

20.966 23.817 27.056 30.736 34.916

Fuente: Los Autores.*

Este crecimiento del 13,6% se basa en el porcentaje promedio de crecimiento de
ventas de Electrodomésticos venta de Seguros Masivos. Como la venta de los

productos de seguros va atada a la venta del Electrodoméstico, por medio de las

* Cuadro redactado por Los Autores el 21 de Mayo de 2012
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estrategias comerciales pactadas por Distribuidora Rayco, Asekura planea

alcanzar las metas.

3.2 LOCALIZACION

3.2.1 Macro localizacion. La agencia de seguros sera ubicada dentro de las
instalaciones del personal administrativo y directivo de la distribuidora RAYCO
S.A. en la ciudad de Floridablanca, en donde se direccionaran todas las
actividades de la empresa. Los puntos de venta estaran localizados en cada uno
de los diferentes almacenes que tiene RAYCO en la ciudad.

3.2.2 Micro localizacién. La oficina estara ubicada en el nuevo Centro
Empresarial Ecoparque Natura T.1 Oficina 206 — Autopista Floridablanca Girén,
porque en él queda ubicada la Holding del Grupo Empresarial llamada Inversiones
Arar S.A.

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

3.3.1 Ficha técnica del servicio

Cuadro 24. Ficha técnica del servicio.

e Servicio de Asesoria y gestion en venta de seguros en la

Servicio principal
P P ciudad de Bucaramanga.

e Atencion directa al cliente en la oficina de lunes a sabado.

e Horario de atencion en oficina de 8:00 a.m. a 12:00 a.m. y
de 2:00 p.m. a 6 p.m., de lunes a viernes; y el sabado de
8:00 a.m. a 1:00 p.m.

e Servicio suministrado por personas altamente capacitadas
y en la prestacion de estos servicios.

¢ La planta fisica se encuentra acondicionada para la
satisfaccion del cliente de acuerdo a su necesidad.

Disefio
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e El area de oficinas y salones esta altamente calificada en
Especificaciones comodidad, seguridad, temperatura y funcionalidad.

técnicas e Los equipos que se utilizan para las actividades son de
gran nivel técnico.

e El servicio de oficina ASEKURA tendrd inicialmente un
periodo de vida util de 5 afios, por ser este el periodo de
Vida util tiempo en que se va a proyectar este estudio de factibilidad
sobre la creacion de la NUEVA OFICINA el cual podra ser

ampliado a 25 afios 0 mas; segun el éxito alcanzado.

3.3.2 Descripcion técnica del proceso. El disefio del proceso de servicio en la
Agencia de Seguros de Distribuidora RAYCO S.A. corresponde a las oficinas de
frente, porque requiere de la presencia y la interaccién con el cliente para brindarle
una asesoria adecuada a sus necesidades, las cuales se deben ajustar al perfil del

cliente.

Inicialmente la Agencia de Seguros aprovechara cada uno de los diferentes puntos
de venta de la Distribuidora RAYCO S.A. para ofertar los servicios de los ramos de
Vida, Accidentes Personales, Exequias y Hogar con diferentes paquetes o planes,
los cuales deben ajustarse a las necesidades de cada cliente.

Los pasos a seguir para la colocacion o venta de los seguros son los

siguientes:

1. El cliente visita el Almacén de RAYCO para la compra de -cualquier
electrodomestico.

2. En la visita del cliente, el vendedor da a conocer los seguros de acuerdo al
perfil del cliente haciéndole ver la necesidad del producto con sus beneficios y

los riesgos a los que puede estar expuesto.
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3. El vendedor ensefa los diferentes planes que se ofrecen en cada ramo y
explica sus coberturas y el valor de la prima y las bondades del pago de la
misma.

4. Escogido el plan, se diligencia la solicitud péliza.

Se entrega el original del seguro al cliente con su condicionado respectivo y
sus fechas de pago.

6. El vendedor ingresa la informacion al sistema con la informacion del cliente
para su base de datos, con la cual mas adelante puede realizar una venta
cruzada y puede realizar consultas del cliente en cualquier momento.

7. La copia de los documentos son remitidos a la asistente operativa de la
Agencia de Seguros, quien se encarga de enviar la copia de las pdlizas a la
compaifiia de seguros.

8. La compafiia de seguros realiza la revision de los documentos y envia cuenta
de cobro a la Agencia de Seguros de RAYCO S.A.

9. La Agencia de Seguros contabiliza la cuenta de cobro, descontando el retorno

y realiza transferencia de pago a la Aseguradora.
3.3.3 Diagrama de operacion, proceso y procedimiento
A continuacion en la Figura 8 se realiza una breve descripcion del proceso que se
debe seguir para la colocacién y venta de los seguros y en la Figura 9, cual es el

proceso que se debe llevar a cabo para presentar una reclamacion en caso de un

siniestro:
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Figura 8. Diagrama de proceso colocacion de seguros.

El cliente Vvisita el
Almacén RAYCO.

1

El Vendedor del Almacén da a conocer al
cliente los seauros. Exolica.

|

Cliente
interesado

3

Sl

% 1

FIN

El vendedor ensefa los planes al cliente.

v

Se diligencia la solicitud poéliza de acuerdo al
plan escogido por el cliente.

! l

}

Copia 2 Copia 1l Original
Es reportada a la El vendedor ingresa la Se entrega al cliente
Agencia de Seguros. informaciéon al sistema y con su condicionado
archiva el documento.

}

La Agencia de Seguros revisa
los documentos y reporta a la

A\ 4

La Aseguradora revisa, factura y
envia Cuenta de Cobro a la
Agencia de Seqguros.

Aseauradora.

FIN

Fuente: Los autores™®

*® Diagrama de reportes de siniestros.
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Figura 9. Diagrama de proceso reporte de siniestros.

|

El cliente reporta el
siniestro a RAYCO.

\4

RAYCO informa al cliente los
documentos para reportar la
reclamacion.

A 4

El cliente entrega
documentacion y el reporte del >
siniestro a RAYCO.

RAYCO remite los documentos a la Agencia de Sequros.

La Agencia revisa la documentacion, la ingresa al sistema y
reporta el siniestro a la Aseguradora.

A 4

La Aseguradora apertura y

La Agencia de Seguros analiza la reclamacion.

notifica al cliente el pago o la
obiecién de la reclamacion. l

Hay
cobertura

La Aseguradora realiza
Transferencia de Pago al
Beneficiario.

FIN

La Aseguradora envia
objecién al Asegurado o
Beneficiario.

Fuente: Los autores*®

Los pasos para las reclamaciones en caso de un siniestro son:

1. El cliente reporta el siniestro a RAYCO.

2. RAYCO informa al cliente los documentos que debe adjuntar al reporte del

siniestro.

4 Diagrama de Reclamaciones y Siniestros redactado por los Autores.
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Con la documentacién completa por parte del cliente, RAYCO reporta y envia
documentacion a la Agencia de Seguros.

La Agencia de Seguros revisa que los documentos estén completos e ingresa
la informacion del siniestro al sistema.

La Agencia envia y reporta el siniestro a la Aseguradora.

La Aseguradora apertura la reclamacion y analiza el siniestro.

Si hay lugar a indemnizacién, la compafia realiza el pago a los beneficiarios
del seguro.

De no haber cobertura o lugar a la indemnizacién, la Aseguradora envia
comunicacién por escrito a la Agencia de Seguros.

La Agencia de Seguros notifica al cliente el pago o la objecion de la

reclamacion.

3.3.4 Control de calidad. La agencia de seguros de la Distribuidora RAYCO S.A.

Asekura, desde su inicio implementara los principios de calidad de la nhorma ISO

9001 - 2008 para que hacia el futuro se tengan los procedimientos necesarios que

permitan obtener facilmente la certificacion.

El control de calidad de los servicios a ofrecer por la empresa se medira de la

siguiente forma, bajo los siguientes parametros:

Teniendo en cuenta la opinién de los clientes, quienes son los que en realidad
estan sintiendo y calificando el servicio que se les presta. Se contara con un

buzon de sugerencias y con formatos para que el cliente evalle el servicio.
Toda actividad estara supervisada por el Gerente, quien estara atento y presto

a la correcta realizacion de todos los procesos, y a su correccion dado el caso

de que se cometan errores ademas a cargo de él esta la logistica.
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e La calidad de equipos de la empresa que se utilizan en su actividad se
asegurara por medio de mantenimientos preventivos y el correcto uso de los

mismaos.

Ademas de lo anterior se realizaran periddicamente las actividades siguientes con
el fin de mantener el sistema de gestion de la calidad y el resultado de dichas
actividades permitird hacer retroalimentacion en busca de un mejoramiento

continuo para beneficio de los clientes.

e Mejoramiento. Se realizaran evaluaciones periddicas por parte de la gerencia
para determinar la conveniencia de los procedimientos aplicados en el servicio
que presta la empresa y asi determinar si se deben realizar cambios que se

ajusten mejor a las necesidades de los clientes.

e Auditoria interna. Se evaluara el desempefio del personal profesional de la

empresa determinando asi las no conformidades.

e No conformidades. Se buscan soluciones a las no conformidades y se
establece un periodo de tiempo para ejecutar las acciones correctivas las
cuales deben ser cerradas en el tiempo establecido para ello.

3.3.5 Recursos

3.3.5.1 Recurso humano. Para el funcionamiento de la agencia se requiere el

siguiente recurso humano:
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Cuadro 25. Recurso humano.

CARGO CANTIDAD
Gerente General 1
Director Comercial 1
Director Técnico 1
Asistente Administrativo 1
Ejecutivo de Técnico 1
Asesores Comerciales Seguros 14
Mensajero 1
Analista Técnico 1
Promotor Comercial 1
Coordinador de Convenio 1

Fuente Los Autores®’

3.3.5.2 Recurso fisico. Para el funcionamiento de la Agencia se requiere una
oficina con aire acondicionado y con todos los implementos necesarios en

herramientas como:

e Seis computadores marca Lenovo 8 Gigas.

e Un computador marca Samsung.

e Cuatro impresoras marca Kyosera.

¢ Diez licencias software — Administracion de Clientes.
e Un software de administracion de clientes.

¢ Una planta telefonica.

e Tres archivadores.

e Cinco escritorios con silla.

e Tres archivadores con gaveta.

47 Requerimiento de personal detallado por los Autores 22/11/2012
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¢ Una mesa de trabajo.

e Cuatro aires acondicionados.

e Cinco mouse inalambricos.

e Cinco bases de computador portétil.

e Ocho diademas.

e Utiles de oficina, hojas membreteadas, lapiceros, ganchos para cosedora,
legajadores, carpetas, etc.

e Veinte toner para impresora.

3.3.5.3 Recurso de insumos. A continuacion relacionamos los insumos que se

requieren de papeleria para la agencia:

e Solicitudes de seguros de las compafias aseguradoras (8.000 mensuales)

e Formularios de conocimiento de cliente — Sarlaft. (8.000 mensuales)

e Hojas con membrete para impresion de las pélizas (3 resmas mensuales)

e Carpetas (500 mensuales)

¢ Hojas en blanco y con membrete de la agencia (3 resmas en blanco y 1 con
membrete mensual)

e Sobres (100 mensuales)

3.3.6 Estudio de Proveedores

3.3.6.1 Proveedores Compairfias Aseguradoras. La Ciudad de Bucaramanga
ofrece una cantidad de proveedores de seguros, compaifias AAA, y con grandes

reaseguradores que garantizan el cumplimiento y respaldo que los clientes que

adquieran el seguro. Entre las cuales estan:
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e Seguros del Estado S.A.

Direccion: Carrera 36 No 44-05. Teléfono 6573225

e Generali Seguros S.A.

Direcciéon Calle 43 No 34-75. Teléfono 6325880

e AIG Seguros S.A.

Direccion Calle 512 No 31-56 .Teléfono 6439966

e Suramericana de Seguros S.A.

Direccion Centro Empresarial Sura Piso 7. Teléfono 6356600

e Liberty Seguros S.A.

Calle 52 No 30-16. Teléfono 6574949

e Mapfre Seguros S.A.

Calle 44 No 35 -15. Teléfono 6434747
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Figura 10. Proveedores Compairiias Aseguradoras.

Suramericana

Fuente Los Autores*®

3.3.6.2 Proveedores de Insumos. La ciudad de Bucaramanga ofrece una buena
cantidad de proveedores, para el funcionamiento de la empresa se han
seleccionado los siguientes teniendo en cuenta su experiencia, buen servicio y

calidad de los productos que ofrecen.

Proveedores de equipos.

e Abaco Audiovisuales. Teléfono: 6574444
e Multicobmputo. Teléfono: 6435340
e Soluciones Informaticas. Teléfono: 6358034

Proveedores de muebles.

e Hogar Coomultrasan. Teléfono: 6434204
e Muebles BIEN HECHOS. Teléfono: 6426789
¢ COLMUEBLES. Teléfono: 6421587

Proveedores de insumos.

e Central Papelera Ltda. Teléfono: 6434222
e Litografia La Bastilla. Teléfono: 6300148

8 Figura de proveedores desarrollada por Los Autores el 12/05/2012.
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e Postobdén S.A. Teléfono: 6578700
e Distribuidora El Nilo Teléfono: 6443083

3.3.7 Distribucion de planta. Teniendo en cuenta que se esta hablando de una
empresa prestadora de servicios y comercializadora de productos intangibles, la
Agencia de Seguros contara con una matriz, en donde tres direcciones guiaran las

unidades de negocio:

Figura 11. Matriz organizacional.

UNIDADES DE NEGOCIO

EMPRESARIAL CONVENIOS AFFIMITY

DIRECCION
ADMINISTRATIVA

DIRECCION
TECNICA

DIRECCION
COMERCIAL

Fuente: Los autores™

Teniendo en cuenta lo establecido en la micro localizacién, es necesario
disponer de una casa ubicada en el sector del barrio Sotomayor la cual cuenta con
dos pisos y un area de 176 mts2 por cada piso (16 metros de largo por 11 metros
de ancho) distribuidos en la siguiente forma:

9 Matriz Organizacional detallada por unidad, desarrollada por los Autores el 12 /05/2012.
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Figura 12. Distribucion de planta piso uno.

16 mts.

Oficina Oficina Oficina Oficina Oficina

5 4 3 2 1
EANO
11 HOMERE BANO - . Secretaria
mts wuger |~ CERENCIA Recepcion —
COCINA Y |

CUARTOASED
Sala de espera

Oficina Oficina Oficina Oficina Oficina

o [ ] ) 10

Fuente: Los autores™

Piso 1.
Seccién Area (mts?)

Gerencia 3x4=  12mts?
Secretaria — recepcion 6x4= 24 mts?
Sala de espera Ax4= 16 mts®
Area 10 oficinas (3x3) 30x3= 90 mts?
Bafio hombre 3x2= 6 mts?
Bafio muijer 3x2= 6 mts?
Cocina y cuarto aseo 4x3= 12 mts?
Pasillos 5x2= 10 mts?
TOTAL 176 mts?

*® Disefio de la Oficina de seguros ubicada en la ciudad de Bucaramanga.
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Figura 13. Distribucion de planta piso dos.

16 mts.
BANO
HOMBRE
Salén
BANO de
MUJER _
11 mts. conferencias
Salén de reuniones
Saldn de reuniones 1
2
Fuente: los autores™
Piso 2.
Seccidn Area (mts?)
Sala 1 de reuniones 7x5=  35mts?
Sala 2 de reuniones 7x5=  35mts?
Sala de conferencias 12x6=  72mts?
Pasillos 11x2=  22mts?
Bafio hombre 3x2= 6mts?
Bafio mujer 3 x 2= emts?
TOTAL 176 mts?

*! Disefio de la Oficina de seguros ubicada en la ciudad de Bucaramanga.
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3.3.8 Logistica de facilitacion del servicio. La empresa “ASEKURA LTDA.”

Contaré con un sistema de logistica de servicio enfocado hacia el mejoramiento en

el servicio al cliente, de la siguiente forma:

Organizacion. La recepcion dispondra de formatos de venta donde se
registraran los servicios que el cliente desea y la informacion pertinente a tener
en cuenta para la prestacion del servicio, contara con elementos
indispensables como calculadoras, lapiceros, libreta de apuntes y listado sobre
el valor del servicio. Esta informacién se entregara a las personas que desean
contratar los servicios. Si el cliente desea ampliar o mejorar su informacion y

cerrar el contrato puede hablar con el gerente.

Mando. El Gerente sera el responsable de la coordinacion de la asesoria y
gestibn en la venta del seguro; por lo tanto tendra mando sobre los
funcionarios pero a su vez cada persona deberd responder ante él por los
actividades y procesos realizados. Cada funcionario debe elaborar el
respectivo informe sobre el desarrollo de actividades y los acontecimientos que
se presenten al prestar el servicio, de esta manera se medird la

responsabilidad y resultados de la gestidon que se le ha asignado a cada cual.

Previsién. Control permanente por parte de la gerencia y la Direccion
Administrativa, con el fin de que los recursos e insumos no falten para la

prestacion de los servicios.

Control. EI control lo ejercera el Gerente verificando el desarrollo de cada
servicio o0 actividad prestada. Se evaluara el indicador de logro por medio de
informes recibidos realizados por el personal a cargo y la gestiébn post venta

nos dara un indicador en la satisfaccion del cliente

116



Adicionalmente, las instalaciones se mantendran en Optimas condiciones de buen
aseo y pulcritud; se realizar4 mantenimiento preventivo de los equipos requeridos

y se innovara en las herramientas tecnoldgicas de acuerdo a la evolucion global.

3.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA DEL PROYECTO

Después de realizar este estudio se concluye que técnicamente hay todas las

posibilidades para ejecutarlo, a continuacion se describe las razones:

e De acuerdo con lo analizado en el estudio técnico y confrontando las mdultiples
variables que lo determinan, se define que es un proyecto ejecutable gracias a
la venta cruzada que se puede combinar entre la venta de electrodomésticos y

la venta de seguros.

e La planta fisica contara con unas areas especificas para su funcionamiento
administrativo, mientras que el area de comercializacion contard con las

vitrinas de los almacenes de RAYCO S.A y sin ningun costo adicional.

e La adquisicion de equipos, muebles, herramientas tecnologicas Yy
mantenimiento en general se puede adquirir en la ciudad, porque se cuenta
con un portafolio de proveedores que ofrecen variedad de precios y acorde a

las capacidades de los autores del proyecto.

e Los procedimientos de facilitacion del servicio son claros y de facil manejo por

parte de los funcionarios.

e El recurso humano y de insumos que se requieren para las actividades del

proyecto no presentan dificultad para su adquisicion y reclutamiento.
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e La capacidad utilizada se empleara de acuerdo a la capacidad instalada,

contando con 14 vendedores profesionales en el ramo de seguros.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1 FORMA DE CONSTITUCION

La empresa debera constituirse como una Sociedad Limitada porque la legislacion
de Seguros segun es el Estatuto Orgénico Financiero Numeral 1 Articulo 40 dice:
“De acuerdo con el Decreto 1347 del Codigo del Comercio son corredores de
Seguros las empresas constituidas 0 que se constituyan como
Sociedades(Colectivas 6 de Responsabilidad Limitadas),cuyo objeto social sea
exclusivamente ofrecer seguros, promover su celebracion y obtener su renovacion

a titulo de intermediarios entre el asegurado y el asegurador”.

Se creara con Escritura publica y registrada ante la cAmara de comercio. Por ser
una empresa filiar a DISTRIBUIDORA RAYCO S.A. la composicién accionaria es
la misma con la que cuentan las demas empresas del holding. El capital social

minimo para iniciar la compafiia es de $10.000.000.

El nombre bajo el cual se registrara la agencia de seguros sera Asekura Ltda. Y su
representante legal serd la sefiora Nancy Stella Arenas de Ardila, esposa del

sefor Rafael Ardila Duarte.

4.2 CONSTITUCION DE LA EMPRESA

4.2.1 Vision. La empresa en el afio 2017 lograra consolidarse como la agencia de
seguros que le proporcionara tranquilidad y calidad de vida al cliente, con una

solucion de seguros que satisfaga sus aspiraciones de proteccion y bienestar.

4.2.2 Mision. La Agencia de ASEKURA LTDA pretende realizar sus actividades
con el empefo y entusiasmo necesario para dar cumplimiento a la siguiente

Mision:
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La Agencia de Seguros ASEKURA LTDA liderard iniciativas para generar,
desarrollar y ofrecer soluciones de proteccion a los clientes de la Distribuidora
RAYCO S.A. con el fin de mejorar su calidad de vida. El logro de este propésito se
sustenta en un compromiso ético, en la capacidad de desarrollar procesos y
servicios acordes con las necesidades del cliente y en el trabajo de sus miembros
comprometidos en el fortalecimiento empresarial, industrial y comercial de la

ciudad.

4.2.3 Objetivos

4.2.3.1 Objetivo General

Proteger los intereses de nuestros clientes y brindarles los beneficios posibles, a
través del conocimiento y la experiencia de nuestros profesionales y el respaldo de
una compaiiia solida. Haciendo sus metas nuestras y entendiendo la naturaleza y

necesidades de su compafia.

4.2.3.2 Objetivos Especificos

e Identificar los procesos, necesidades, insumos, talento humano, localizacién,
calidad y demas recursos para la prestacién del servicio.

e Realizar alianzas con las diferentes compafiias aseguradoras para definir
productos exclusivos que satisfagan el mercado objetivo y potencial.

e Disefiar la estructura organizacional de la compafiia. Procesos de calidad de la
comercializacion de seguros y de la suscripcion. Implementando el SARO.

e Adquirir el software especializado para la administracion de los seguros.

e Utilizar la tecnologia para adquirir clientes nuevos, mediante las herramientas
tecnoldgicas.

e Establecer las metas comerciales de acuerdo al presupuesto. Alianzas y

apertura de nuevos convenios.
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e Conformar alianza con 5 compariias aseguradoras lideres en el mercado.

e Realizar la Planeacion estratégica para el afio 2.014.

4.2 .4 Politicas

4.2.4.1 Politicas de Personal

e El personal que trabaje con la empresa o para la empresa, debe ser preparado
académicamente y tener experiencia en su area de desempefio.
e El contador sera contratado por servicios, es decir no hara parte de la némina

de la empresa.

El reclutamiento de personal se hara por intermedio de:

- Avisos publicados en el diario de mayor circulacion local, y en empresas que
se denominan como bolsas de empleo.

- Se solicitaran hojas de vida para las diferentes actividades.

Para la seleccidén de personal se procedera de la siguiente manera:

- Se revisaran las hojas de vida presentadas de las cuales se hard una
preseleccion.

- Alas hojas de vida seleccionadas se les llamara para realizar entrevista.

- En la entrevista se seleccionara el personal requerido.

- Después de seleccionar el personal y de avisar a los interesados se les llamara
y se les dardn las instrucciones necesarias respecto de la forma de
contratacion.

- Se realizaran contratos a término fijo por prestacion de servicios para 3 meses

inicialmente y después para un afo.
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El salario se establecera de acuerdo con lo establecido en el codigo sustantivo
de trabajo que represente lo de la ley.
Si se llega a requerir dotacion esta se hara tres veces al afio como lo estipula

la ley, seria el caso de la secretaria.

4.2.4.2 Politicas de Compras

De todos los aspectos relacionados con las compras necesarias para el buen
funcionamiento de la empresa, en el momento en que empiece Ssu
funcionamiento, estara encargado el Gerente.

El Gerente seleccionara después de analizar cada portafolio de proveedores,
cual es el mas conveniente en caso de que se requiera comprar algin insumo
0 equipo necesario, después de la puesta en marcha de la empresa.

La forma de pago se hara como estipule la empresa proveedora, sin embargo
se intentara manejar el crédito a 30 y 60 dias.

Después de este proceso se elaborara la orden de pedido y la salida de caja,
seguidamente se procedera a hacer el pedido.

Los insumos requeridos por la empresa se irdn comprando a medida que se

necesiten.

4.2.4.3 Politicas de Ventas

El proceso de venta del servicio de oficina por horas o de otros servicios
empresariales se hara directamente en la oficina, hablando con el cliente y
estableciendo previamente un contrato a la fecha de inicio de las actividades
requeridas.

El pago de los servicios que ofrezca la empresa “Office On Line” se hara en

efectivo o en cheque.
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e La cancelacion de los servicios por parte del cliente se realizara asi: 100% de
contado antes de iniciar las actividades por parte de la persona que requiere el

servicio.

4.2.4.4 Politicas de calidad

Orientamos al recurso humano y sus capacidades hacer el logro de los objetivos,
con un alto nivel de calidad en todos los procesos, para garantizar la satisfaccién
de los clientes.

En ASEKURA LTDA, comercializamos productos de alta calidad con el fin de
cumplir y superar las expectativas de nuestros clientes, socios y comunidad
mediante el mejoramiento continuo de nuestros procesos de Asesoria, Compras y
Logistica y Comercializacion en puntos de Venta; desarrollando una gestion con
excelencia en servicio, contando con la activa participacion y apoyo del talento

humano.
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4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.3.1 Organigrama

Figura 14. Organigrama.

Gerente General

Director Técnico e

i Com i . :
Director Comercial Indemnizaciones

Promotor Comercial e

Asesor Seguros
Analista Técnico

Coordinador
Convenio

Fuente: Los autores®?

*2 Organigrama disefiado por Los Autores el 22/11/2012
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4.3.2 Descripcion y perfil de cargos

Cuadro 26. Manual de funciones Analista Técnico.

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: Analista|CARGO A QUIEN REPORTA: Director

Técnico Técnico.

Nivel Educativo: Técnico  o|Esfuerzo Fisico: Bajo
Tecndlogo en areas administrativas, | Esfuerzo Mental: Alto

financieras, mercadeo o comercial.

Perfil Caracteristicas: agil con el sistema,
Hombre o Mujer recursivo, sociable, responsable vy
Edad: 20 a 30 afios colaborador. Experiencia minima e 6

meses en el manejo de Seguros.

CARGOS QUE LE REPORTAN: Ninguno

2. MISION DEL CARGO
Colaborar y dar soporte a la Unidad Empresarial y Unidad Lineas Personales

cuanto a atencion referente a seguros. Organizacion, control y manejo de archivo
del Departamento de Seguros, manejo y distribucidon de la informacion a diferentes
usuarios, con una actitud caracterizada por la reserva de la informacion, asi como
por brindar un excelente servicio y atencién a funcionarios y clientes en beneficio a

la organizacion.

e PRINCIPALES FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES
3.1Ejecucién

¢ Digitar en el sistema la produccion emitida por la unidad

e Subir al sistema los extractos de comisiones

e Realizar conciliacion entre la produccion emitida y pagada. Vs las comisiones
devengadas por compairiia de seguros.

e Realizar la liquidacién de Incentivos (Enviar a Asistente administrativa ESSA —
PAGADURIAS) (Mensual primeros 5 dias)

o Expedir seguros obligatorios

e Enviar la documentacion referente a la Emision de SOAT a la coordinacién de
Convenio SOAT (SEMANAL)

e Facturar recaudos ESSA en la sucursal.

e Atender requerimientos de los asegurados en las poélizas de forma presencial y
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telefonica.
Realizar gestiéon comercial y de apoyo en la Sucursal.

3.2. Planeacion

Mensualmente debe expedir los siguientes reportes:

Reporte de PRODUCCION

Reporte de cartera pendiente

Expedir reportes de ZREPORTMAPFRE (01 — de Octubre de 2010 a la fecha)
((Mensual primeros 5 dias)- Este reporte debe ser enviado segun las
caracteristicas emitidas a MAPFRE con copia al Ejecutivo de cuenta).

Expedir reporte de Corporativo (Mensual primeros 5 dias) Enviar a MAPFRE
Expedir reporte de recaudos ESSA (Mensual primeros 5 dias) Enviar a
MAPFRE

Expedir reporte de pagadurias (Mensual ultimos 5 dias)

Realizar reporte de produccion de SOAT (SEMANAL)

Reporte de vencimientos de podlizas mes siguiente (se envia a la Gerencia
General y Ejecutivo de Cuenta).

3.3 Control y Seguimiento

Manejar inventario de dotacién

Conciliar las cuentas de cobro emitidas por MAPFRE con los reportes emitidos
(PAGADURIAS, ESSA, CORPORATIVO)

Pasar las cuentas de cobro a RAYCO para su tramite (estas cuentas deben ser
firmadas por la Gerencia General)

Controlar papeleria de SOAT del punto

Manejo del archivo

Controlar los vencimientos.

Seguimiento de pagos de contado de los clientes ESSA, CORPORATIVO Y
PAGADURIAS.

Control en los recursos dados por la compafia para la ejecucion de sus
actividades (CELULAR. TELEFONO FI1JO, MAIL y otros)

Controlar que los seguros facturados de contado sean recaudados de forma
inmediata.

Manejo del archivo de la correspondencia enviada

Fuente: Los Autores™

*¥ Manual de funciones redactado por los Autores el 20/11/2012
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Cuadro 27. Manual de funciones Asesor de Seguros.

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: Asesor|CARGO A QUIEN REPORTA: Director

Seguros Comercial

Nivel Educativo: Bachillero Técnico |Esfuerzo Fisico: Alto
en areas administrativas, financieras, | Esfuerzo Mental: Bajo

mercadeo o comercial.

Perfil Caracteristicas: elocuente, recursivo,

Hombre o Mujer sociable, amigable, responsable vy

Edad: 20 a 35 afios colaborador. Experiencia: Minima 1 afio en
el area comercial.

CARGOS QUE LE REPORTAN: Ninguno

2. MISION DEL CARGO
Vender los productos de seguros ofrecidos por la compafia, en los puntos de

RAYCO de acuerdo a la distribucion de la compafia. Organizacion, control y
manejo de archivo del Departamento de Seguros, manejo y distribucién de la
informacion a diferentes usuarios, con una actitud caracterizada por la reserva de
la informacion, asi como por brindar un excelente servicio y atenciéon a

funcionarios y clientes en beneficio a la organizacion.

3.PRINCIPALES FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES
3.1Ejecucibén

e Realizar gestibn comercial en la colocacidon de seguros en los puntos de
RAYCO.

e Brindar asesoria a los clientes sobre la adquisicion de los seguros.

e Apoyar en las reclamaciones efectuadas y direccionar a la compaiia de
seguros afectada la documentacion de los clientes de la compaiiia.

e Realizar las cotizaciones con las compafias aliadas para ofrecer la mejor
oferta a nuestro cliente.

3.2. Planeacién
Mensualmente debe expedir los siguientes reportes:

4. Reporte de PRODUCCION
5. Reporte de cartera pendiente
6. Reporte de pago de Comisiones (si hubiere lugar)
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7. Reporte de gestidon de renovaciones Mes/Afo anterior.

3.3 Control y Seguimiento

8. Manejar inventario de dotacion

9. Controlar papeleria del punto

10.Manejo del archivo

11.Controlar los vencimientos.

12.Seguimiento de pagos de contado de los clientes.

13.Control en los recursos dados por la compaifiia para la ejecucion de sus
actividades (CELULAR. TELEFONO FIJO, MAIL y otros)

14.Controlar que los seguros facturados de contado sean recaudados de forma
inmediata.

15.Manejo del archivo de la correspondencia enviada

Fuente: Los Autores™

Cuadro 28. Manual de Funciones Ejecutivo Técnico.

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: Ejecutivo| CARGO A QUIEN REPORTA: Director

Técnico. Técnico.

Nivel Educativo: Tecnélogo y/o|Esfuerzo Fisico: bajo
Profesional en areas administrativas, | Esfuerzo Mental: Alto

financieras, mercadeo o comercial.

Perfil Caracteristicas: elocuente, recursivo,
Hombre o Mujer sociable, amigable, responsable 'y
Edad: 20 a 35 afios colaborador. Experiencia: Minimo de 2

afios en el manejo de Seguros Generales y
Empresariales.

CARGOS QUE LE REPORTAN: Ninguno

2.MISION DEL CARGO
Vender los productos de seguros especializados de VIDA y SALUD por la

compainia, en los puntos de RAYCO de acuerdo a la distribucion de la compafia.
Organizacion, control y manejo de archivo del Departamento de Seguros, manejo

y distribucion de la informacion a diferentes usuarios, con una actitud

> Manual de funciones redactado por Los Autores el 20/11/2012
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caracterizada por la reserva de la informacion, asi como por brindar un excelente

servicio y atencion a funcionarios y clientes en beneficio a la organizacion.

3.PRINCIPALES FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES
3.1Ejecucidn

e Realizar gestion comercial en la colocacion de seguros en los puntos de
RAYCO.

e Brindar asesoria a los clientes sobre la adquisicion de los seguros.

e Apoyar en las reclamaciones efectuadas y direccionar a la compafia de
seguros afectada la documentacion de los clientes de la compafiia.

e Realizar las cotizaciones con las compafiias aliadas para ofrecer la mejor
oferta a nuestro cliente.

3.2. Planeacion

Mensualmente debe expedir los siguientes reportes:

4. Reporte de PRODUCCION
5. Reporte de cartera pendiente

6. Reporte de pago de Comisiones (si hubiere lugar)

7. Reporte de gestidon de renovaciones Mes/Afo anterior.

3.3 Control y Seguimiento

8. Manejar inventario de dotacion

9. Controlar papeleria del punto

10.Manejo del archivo

11.Controlar los vencimientos.

12.Control en los recursos dados por la compafiia para la ejecucién de sus
actividades (CELULAR. TELEFONO FIJO, MAIL y otros)

13.Controlar que los seguros facturados de contado sean recaudados de forma
inmediata.

14.Manejo del archivo de la correspondencia enviada

Fuente: Los Autores™

*®* Manual de Funciones redactado por Los Autores el 20/11/2012
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Cuadro 29. Manual de Funciones del Promotor Comercial.

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: Promotor| CARGO A QUIEN REPORTA: Director

Comercial Comercial

Nivel Educativo: Técnico o|Esfuerzo Fisico: Bajo
Tecnologo en é&reas administrativas, | Esfuerzo Mental: Alto

financieras, mercadeo o comercial.

Perfil Caracteristicas: elocuente, recursivo,

Hombre o Mujer sociable, amigable, responsable vy

Edad: 20 a 35 afios colaborador. Experiencia: Minimo de 2
afnos en ventas de intangibles.

CARGOS QUE LE REPORTAN: Ninguno

2. MISION DEL CARGO
Vender los productos de seguros especializados de VIDA y SALUD por la

compainiia, en los puntos de RAYCO de acuerdo a la distribucion de la compaiiia.
Organizacion, control y manejo de archivo del Departamento de Seguros, manejo
y distribucion de la informacién a diferentes usuarios, con una actitud
caracterizada por la reserva de la informacion, asi como por brindar un excelente

servicio y atencion a funcionarios y clientes en beneficio a la organizacion.
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3.PRINCIPALES FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

3.1Ejecucién

Realizar gestibn comercial en la colocacion de seguros en los puntos de
RAYCO.

Brindar asesoria a los clientes sobre la adquisicion de los seguros.

Apoyar en las reclamaciones efectuadas y direccionar a la compafia de
seguros afectada la documentacion de los clientes de la compafiia.

Realizar las cotizaciones con las compafiias aliadas para ofrecer la mejor
oferta a nuestro cliente.

3.2. Planeacion

Mensualmente debe expedir los siguientes reportes:
Reporte de PRODUCCION

Reporte de cartera pendiente
Reporte de pago de Comisiones (si hubiere lugar)
Reporte de gestion de renovaciones Mes/Afio anterior.

3.3 Control y Seguimiento

Manejar inventario de dotacién

Controlar papeleria del punto

Manejo del archivo

Controlar los vencimientos.

Control en los recursos dados por la compafia para la ejecucion de sus
actividades (CELULAR. TELEFONO FIJO, MAIL y otros)

Controlar que los seguros facturados de contado sean recaudados de forma
inmediata.

Fuente: Los Autores™®

*® Manual de Funciones redactado por Los Autores el 20/11/2012
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Cuadro 30. Manual de funciones Director Comercial.

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: Director| CARGO A QUIEN REPORTA: Gerente
Comercial. General.

Nivel Educativo: Profesional y/o|Esfuerzo Fisico: Bajo
especialista en areas administrativas, | Esfuerzo Mental: Alto

financieras, mercadeo o comercial.

Perfil Caracteristicas:  elocuente, recursivo,
Hombre o Mujer sociable, con iniciativa, manejo de presion,
Edad: 20 a 35 afios responsable y colaborador. Experiencia:

Minimo de 2 afios en el manejo de Seguros
y Direccion de Equipos Comerciales.

CARGOS QUE LE REPORTAN: Promotores Comerciales, Asesores comerciales,
Corresponsales y Coordinadores de Convenio.

2. MISION DEL CARGO
Liderar efectivamente la operacion comercial de la Empresa, que incluye los

procesos de venta, distribuciébn e inventario de todas las sucursales para
garantizar un servicio oportuno y de calidad a los clientes y cumplir con todos los
presupuestos de venta asignados por el direccionamiento estratégico de la

Empresa.

3.PRINCIPALES FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

3.1 Planeacioén

e Establecer los presupuestos mensuales y anuales de ventas y rentabilidad de
cada Sucursal y de toda la Empresa

e Establecer el presupuesto anual y mensual para la implementaciéon de
estrategias de mercadeo y publicidad.

e Disefnar y planear estrategias comerciales para identificar y desarrollar nuevos
mercados para generar mas cobertura, abrir nuevos puntos de venta y
mantener los clientes actuales activos.

e Programar mensualmente junto con sucursales las necesidades de productos.

e Planear y participar en el disefio y desarrollo de las politicas y procedimientos
comerciales de la compaiiia.

e Planear anualmente las estrategias de mercadeo y publicidad a implantar para
apoyar la operacion de ventas y posicionar la marca de los productos de la
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empresa.
Realizar capacitacion e induccién en el direccionamiento de la estrategia
comercial fijada para el desarrollo productivo y rentable de la Unidad Affinity.

3.2. Ejecucidn

Mensualmente debe expedir los siguientes reportes:

Responder por el cumplimiento de los objetivos y metas de ventas y rentabilidad
asignados por la Gerencia General

Coordinar la implantacion de las estrategias comerciales y de mercadeo
presupuestas

Dirigir, apoyar y motivar la fuerza de venta a su cargo que conforma el grupo
primario de su area.

Visitar, atender y realizar negociaciones con clientes asignados y que considere
principales o importantes.

Desarrollar ofertas para negociacién de clientes especiales o asignados por la
gerencia General.

Coordinar que toda la proveeduria de productos sea efectiva y oportuna para
cada sucursal.

Coordinar y desarrollar todos los programas, procesos y procedimientos para
propiciar la debida rotacidon del inventario

Autorizar la contratacion del servicio de transporte y distribucibn de mercancia
para garantizar la puntualidad y efectividad de este servicio.

Garantizar la atencion y agilidad de los procesos y servicios técnicos
considerados como criticos.

Realizar visitas a cada sucursal segun cronograma establecido para verificar el

cumplimiento de metas de ventas, metas de cartera, cubrimiento de mercado y

niveles de satisfaccion del servicio y atender

3.3 Control y Seguimiento

Monitorear permanentemente el cumplimiento de metas de ventas y rentabilidad
asignadas a cada sucursales

Evaluar la productividad de los vendedores de cada sucursales

Monitorear el desempefio y comportamiento de los productos y compaiias
aseguradoras, la imagen de la marca y su posicionamiento en el mercado.
Monitorear el desempefio y comportamiento en el nivel de del satisfaccion
cliente.

Evaluar y controlar periddicamente la contratacion de personal de cada sucursal
para controlar el cumplimiento de metas asignadas a este rubro.

Evaluar mensualmente los indicadores del proceso comercial para encontrar las
desviaciones y aplicar los planes y acciones correctivos necesarios.

Vigilar que se cumpla la ejecucion de las acciones y planes correctivos y
preventivos establecidos
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Indicadores de Logro

Cumplimiento de los objetivos de ventas
Incremento en ventas

Productividad Fuerza de venta

Participacion por linea de producto

Participacion por compafiia aseguradora
Participacion de sistemas de ventas

Participacion en las compaiiias de la Holding.
Porcentaje de cartera

Porcentaje de cancelacion de podlizas.

Porcentaje de venta cruzada

Cumplimiento de metas de gastos

Nivel de satisfaccion del cliente.

Aumento de ventas por ejecucion de planes y programas de promocién y
comunicacion

Cumplimiento de metas de costos y presupuestos de planes y programas de
promocién y comunicacion

Numero de nuevos productos lanzados
Cumplimiento de % de ventas de nuevos productos
Participacion de ventas de nuevos productos
Crecimiento en el posicionamiento de la marca
Apertura de nuevos mercados

Capacitacion del personal.

Fuente Los Autores®’

*" Manual de Funciones redactado por Los Autores el 21 /05/2012
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Cuadro 31. Coordinador de Convenio.

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: Coordinador

de Convenio

CARGO A QUIEN REPORTA: Director

Técnico.

Nivel Educativo: Técnico o
Tecnologo en areas administrativas,

financieras, mercadeo o comercial.

Esfuerzo Fisico: Bajo

Esfuerzo Mental: Medio

Perfil
Hombre o Mujer
Edad: 20 a 35 afios

Caracteristicas: Manejo de sistemas
operativos basicos, recursivo, sociable, con
iniciativa, manejo de presion, responsable
y colaborador. Experiencia: Minimo de 1
afios en el manejo de Seguros vy
coordinacion de Equipos Comerciales.

CARGOS QUE LE REPORTAN: Ninguno

2. MISION DEL CARGO

Liderar efectivamente la operacion técnica de la Empresa, y apoyar al area
comercial para que los procesos de venta, distribucion e inventario de todas las
sucursales. Asi mismo, garantizar un servicio oportuno y de calidad a los clientes y
cumplir con todos los presupuestos de venta asignados por el direccionamiento

estratégico de la Empresa.

3. PRINCIPALES FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

3.1 Ejecucibén

3.2. Planeaci6n

Mensualmente debe expedir los siguientes reportes:

Reporte de PRODUCCION

Expedir reporte clientes nuevos

3.3 Control y Seguimiento

Reporte de Siniestralidad por cliente.

Expedir seguimiento de ejecucion Vs Cotizaciones emitidas.

Expedir reporte de emision de pdlizas en el punto

Estadisticas de espera en emisién de polizas

Reportar a la compafia de seguros soportes de las pélizas emitidas.

e Manejar inventario de papeleria de todos los ramos.

e Conciliar las cuentas
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e Pasar las cuentas de cobro al departamento de cartera para Su respectivo
recaudo.

Manejo del archivo de solicitudes y negocios emitidos.

Controlar los vencimientos.

Seguimiento renovaciones.

Control en los recursos dados por la compafila para la ejecucién de sus
actividades (CELULAR. TELEFONO FI1JO, MAIL y otros)

e Controlar que los seguros facturados de contado

e Manejo del archivo de la correspondencia enviada

Fuente Los Autores™

Cuadro 32. Manual de funciones Director Técnico.

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: Director| CARGO A QUIEN REPORTA: Gerente

Técnico e indemnizaciones General

Perfil Caracteristicas: Manejo de sistemas
Hombre o Mujer operativos basicos, recursivo, sociable, con
Edad: 20 a 35 afios iniciativa, manejo de presion, responsable

y colaborador. Experiencia: Minimo de 7
afos en el manejo de Seguros Generales y
de Vida.

Nivel Educativo: Profesional y/o|Esfuerzo Fisico: Bajo
Especialista en areas administrativas, | Esfuerzo Mental: Medio

financieras, mercadeo o comercial.

CARGOS QUE LE REPORTAN: Ninguno

2. MISION DEL CARGO

Liderar efectivamente la operacion técnica de la Empresa, y apoyar al area
comercial para que los procesos de venta, distribucion e inventario de todas las
sucursales. Asi mismo, garantizar un servicio oportuno y de calidad a los clientes y
cumplir con todos los presupuestos de venta asignados por el direccionamiento
estratégico de la Empresa.

3. PRINCIPALES FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES
3.2 Ejecucibén

3.2. Planeacioén

* Manual de funciones redactado por los Autores el 20/11/2012
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Mensualmente debe expedir los siguientes reportes:

Reporte de PRODUCCION

Reporte de Siniestralidad por cliente.

Expedir reporte clientes nuevos

Expedir seguimiento de ejecucion Vs Cotizaciones emitidas.

Expedir reporte de emision de polizas en el punto

Estadisticas de espera en emision de polizas

Reportar a la compafia de seguros soportes de las pdlizas emitidas.

3.3 Control y Seguimiento

Manejar inventario de papeleria de todos los ramos.

Conciliar las cuentas

Pasar las cuentas de cobro al departamento de cartera para su respectivo
recaudo.

Manejo del archivo de solicitudes y negocios emitidos.

Controlar los vencimientos.

Seguimiento renovaciones.

Control en los recursos dados por la compafiia para la ejecucion de sus
actividades (CELULAR. TELEFONO FIJO, MAIL y otros)

Controlar que los seguros facturados de contado

Manejo del archivo de la correspondencia enviada

Fuente Los Autores>

Cuadro 33. Manual de Funciones Gerente General.

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: Gerente

General

CARGO A QUIEN REPORTA: Junta Directiva

y Accionistas

Nivel Educativo: Profesional y/o
especialista en areas
administrativas, financieras,

mercadeo o comercial.

Esfuerzo Fisico: Medio

Esfuerzo Mental: Alto

Perfil
Hombre o Mujer
Edad: 20 a 35 afnos

Caracteristicas: Manejo de  sistemas
operativos basicos, recursivo, sociable, con
iniciativa, manejo de presion, responsable y

*® Manual de funciones redactado por los Autores el 20/11/2012
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colaborador. Experiencia: Minimo de 8 afios
en el manejo de Seguros Generales y de Vida.
En el area administrativa experiencia minima
de 4 afos.

CARGOS QUE LE REPORTAN: Todos los cargos de Direccion y demas personal

de la compaiiia.

2. MISION DEL CARGO
Liderar y Coordinar la gestion administrativa y comercial de la Empresa, actuando

como representante Legal, evaluador de resultados para garantizar el
funcionamiento, crecimiento y desarrollo efectivo de la misma; al realizar una
gestién caracterizada por la administracion eficiente de los recursos financieros
buscando un 6ptimo manejo que genere los mejores rendimientos y los menores

costos a la Empresa.

3.PRINCIPALES FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

3.1 Planeacion

Planear y disefar las estrategias para el cobro de cartera de la compaiiia
Planear anualmente el presupuesto de ingresos y gastos de la compafiia
Planear anual y mensualmente el flujo de efectivo de la compaiiia

Planear y programar pagos de obligaciones de acuerdo a los ingresos y
cumplimiento de plazos y prioridades.

3.2. Ejecucion

e Representar a la compafiia Legal u Socialmente ante las entidades o
personas de caracter oficial, publica y privada.

e Coordinar la elaboracion y ejecucion del presupuesto de ingresos y gastos
de la compaiiia.

e Coordinar la elaboracion y ejecucion el flujo de caja de efectivo de la
compaiiia

e Autorizar segun la programacion los pagos a realizar

e Mantener buenas relaciones y realizar negociaciones con las compafiias
aseguradoras y aguellas con las cuales se pueden realizar negociaciones
para obtener recursos.

e Coordinar el cumplimiento oportuno y veraz de las obligaciones legales y
financieras para asegurar la solidez y productividad de la Organizacion.

e Coordinar la ejecucion oportuna del proceso contable para la obtencion de
los estados financieros y cumplimiento de las obligaciones tributarias de la
compaiiia.

138




e Velar por el cumplimiento de metas mensuales y anuales de recaudo y
cartera de toda la compafiia

e Realizar la revision mensual de cartera para verificar movimientos de
cartera, ventas, novedades e ingresos recibidos.

e Atender clientes de casos especiales y dar solucion a sus inconvenientes

e Elaborar y presentar mensualmente el informe general de ventas de la
compafiia

e Analizar y conciliar las cuentas correspondientes a los valores recibidos de
terceros.

e Estar pendiente de la apertura de nuevos puntos y realizar de manera
inmediata su reporte a la compafia de seguros, asi como de la compra de
activos que requieran ser asegurados.

e Reportar oportunamente los siniestros de la Empresa ante la compafiia de
Seguros, realizando el continuo seguimiento.

e Rendir informes mensuales a la junta directiva y accionistas de la empresa

e Cumplir con los requerimientos formulados por la compafiia de seguros
oportunamente.

e Autorizar las requisiciones de insumos del area

e Realizar las actividades que fomenten el mejoramiento continuo de su
unidad y de la empresa en general para dar cumplimiento a la politica y
objetivos de calidad.

e Cumplir y hacer cumplir los reglamentos de higiene y seguridad industrial y
el reglamento interno de trabajo.

e Cumplir con las responsabilidades propias del cargo y/o aquellas que le
sean asignadas por su jefe inmediato

e Conocer y aplicar los reglamentaciones internas y la normatividad vigente
de acuerdo con los procesos a su cargo.

e Hacer buen uso de todos los medios de comunicacién otorgados por la
empresa para el buen desarrollo de sus labores (teléfono, correo
electronico, celulares, fax, etc.)

3.3 Control y Seguimiento

e Realizar control diario de la gestion comercial.

e Realizar control permanente de los costos y cumplimiento de presupuesto y
flujos de efectivo.

e Realizar seguimiento y analisis permanente a los indices financieros.

e Controlar y realizar seguimiento para garantizar el cumplimiento y aplicacion de
todas las acciones o planes correctivos y preventivos definidos.

Fuente Los Autores.”

® Manual de funciones redactado por los Autores el 20/11/2012
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Cuadro 34. Manual de Funciones Asistente Administrativo.

1.IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: Asistente| CARGO A QUIEN REPORTA:

Administrativo Gerencia General

Nivel Educativo: Tecndlogo y/o | Esfuerzo Fisico: Medio
Profesional en areas administrativas, | Esfuerzo Mental: Medio

financieras, mercadeo o comercial.

Perfil Caracteristicas: Manejo de sistemas
Hombre o Mujer operativos basicos, recursivo, sociable, con
Edad: 20 a 35 afios iniciativa, manejo de presion, responsable

y colaborador. Experiencia: Minimo de 2
afios en el manejo contable vy
Administrativo.

CARGOS QUE LE REPORTAN: Ninguno

2. MISION DEL CARGO
Colaborar y dar soporte a la Gerencia General en cuanto a atencion de las areas

Administrativa y Financiera de la compafia, asi mismo la organizacién, control y
manejo de la informacién proveedores, clientes, compafiias aseguradoras y

trabajadores directos e indirectos.

3. PRINCIPALES FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES
3.1 Ejecucion

Contabilizacién de Ingresos

Contabilizacion de Gastos por centro de Operacion

Manejo y compra de activos fijos

Manejo de tesoreria: control de pagos recibidos y realizar archivo de
transferencias para pagos a proveedores.

Control de archivo de correspondencia enviada y recibida.

Manejo de caja menor

Realizar auditoria de caja menor a las sucursales

Manejo de inventario de recibos de caja

Control y autorizacién de permisos del personal

Programacion de vacaciones del personal

Reporte de facturacion RAYCO.

Realizar pedido de papeleria de las sucursales y dotacion

Manejo de actas de entregas de puestos, activos fijos y Uutiles de papeleria.
Seguimiento, control y conciliacion de cartera con las compaiiias
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aseguradoras.

Actualizacidn cartera clientes compafia unidades Empresarial y Affinity.
Autorizacion de gastos de caja menor hasta $50.000.

Recepcion y revisado de facturas para pagos a proveedores

Manejo de la cuenta Corriente de ASEKURA. (acceso a saldos)

Pagos de incentivos Fuerza Comercial

Realizar cuentas de cobro a las compafiias de seguros

Reporte de pagos de facturas y siniestros (QUINCENAL)

Enviar Quincenalmente a la Asistente Operativa de la Unidad Empresarial los
extractos de comisiones para su cargue en el sistema.

Asignacion de ruta al mensajero.

Realizar induccién de cargos nuevos 0 trabajadores nuevos.

Coordinacion para adecuacion fisica de puestos de trabajo.

Conciliacion de la produccion emitida Vs la pagada (Con Asistente Operativa
Unidad Empresarial).

3.2. Planeacién

Mensualmente debe expedir los siguientes reportes:

Reporte cartera de la compaiiia.

Reporte de ingresos y gastos para la Junta Directiva.

Realizar pedido de Papeleria. Trimestral

Auditoria en Recibos de caja y recaudos efectuados en los puntos de seguros.
Mensual.

Facturar las comisiones devengadas a las compafias de seguros
Quincenalmente.

Revision en la liquidaciéon de incentivos.

Control de las pdlizas financiadas.

3.3 Control y Seguimiento

Manejar inventario de dotacion

Controlar en los recursos dados por la compafiia para la ejecucion de las
actividades de todos los funcionarios (CELULAR. TELEFONO FIJO, MAIL y
otros).

Manejo de caja menor

Realizar Arqueo caja de los centros de operacion.

Organizacion de capacitaciones y citacion a reuniones.

Realizacion de actas de reuniones

Auditoria en el archivo de cada punto.

Programacion de actividades para la celebracion de las fechas especiales de
los funcionarios y/o Clientes.

Fuente Los Autores®™

®> Manual de funciones redactado por los Autores el 20/11/2012
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Cuadro 35. Manual de funciones Mensajero.

1. IDENTIFICACION DEL CARGO MENSAJERO

CARGOS QUE LE REPORTAN: Ninguno

NIVEL EDUCATIVO: Bachiller Esfuerzo Fisico: Alto

Esfuerzo Mental: Bajo

Perfil Caracteristicas: honesto, recursivo, con

Hombre o Mujer retentiva, con iniciativa, manejo de presion,

Edad: 20 a 35 afios responsable y colaborador. Experiencia:
Minimo de 1 afio en el manejo de domicilios
y entregas.

2. MISION DEL CARGO

Dar cumplimiento a las normas y politicas trazadas por la direccién general en
cuanto al manejo y discrecion de toda la documentacion de la empresa, recibo de
dineros y cheques, trabajando en equipo con todo el personal, brindando un buen

servicio y atencion a el cliente interno y externos.

3. PRINCIPALES FUNCIONES Y REPONSABILIDADES

3.1. ACTIVIDADES

* Programar la ruta de trabajo en coordinacion con el gerente.

* Recibir por parte de los funcionarios de la organizacion las vueltas de

mensajeria, constatando los documentos recibidos para su oportuna entrega.

* Coordinar u organizar la ruta de mensajeria teniendo en cuenta el horario de

atencion al publico de cada una de las entidades a donde requiera ir.

* Realizar todos los dias las respectivas consignaciones.

* Suministrar eficiente y eficazmente la informacion encomendada por su jefe

inmediato y todo el personal

* Recibir los documentos que le sean entregados firmar y verificar lo relacionado el

la planilla

* Otorgar un manejo discreto de la informacién que maneja la empresa.

* Cumplir con los reglamentos de higiene y reglamento interno de la empresa.
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* Cumplir con las responsabilidades propias del cargo y/o aquellas que le sean
asignadas por el jefe Inmediato.

3.2. CONTROL Y SEGUIMIENTO

*Verificar el efectivo recibido o cheques recibidos y devolver la consignacion al
responsable.

4. INDICADORES DE LOGRO

* Entregar oportunamente los documentos

* Realizar las consignaciones diarias

* Cancelar oportunamente las actividades diarias evitando vencimientos de las

fechas.

Fuente: Los Autores®

4.3.3 Asignacion salarial. En el cuadro 36 se relaciona el valor de cada uno de

los salarios de todos los cargos.

Cuadro 36. Asignacion salarial.

BONIFICACION

CARGOS SALARIO FI30 VARIABLE TOTAL
GERENCIA GENERAL 3.500,000 1,500,000 1,700,000 6,700,000
DIRECTOR COMERCIAL 1,800,000 1,500,000 3,300,000
DIRECTOR TECNICO 1,800,000 500,000 2,300,000
PROMOTOR COMERCIAL 900,000 1,000,000 1,900,000
ASESOR COMERCIAL 650,000 1,000,000 1,650,000
ASISTENTE
ADMINISTRATIVO 900,000 900,000
COORDINADOR CONVENIO 850,000 850,000
MENSAJERO 734,000 150,000 884,000
TOTAL NOMINA $18.484.000

Fuente. Los Autores®

®2 Manual de Funciones redactado por Los Autores el 21 /05/2012
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4.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD ADMINISTRATIVA DEL
PROYECTO

e Para el funcionamiento de la agencia de Seguros se debe constituir de acuerdo
las indicaciones legales dadas por el Estatuto Organico Financiero. Con ello se
facilitan los medios para las aperturas y alianzas con las diferentes compafias

aseguradoras.

e La Visidon y la Misidén estan proyectadas a la realizacion de una compafia que
beneficie la sociedad por medio de la comercializacién de Micro seguros. Con
estos dos textos se pretende que el lector comprenda la importancia de la

comparniia y sus objetivos generales y especificos.

e Con la redaccion y aplicacion de politicas por cada area de la organizacion
pretende tener un proceso de comercializacion y fidelizacion de clientes que le

permita permanecer y competir en el mercado Nacional de Seguros.

e La estructura organizacional de Asekura esta jerarquizada, se realizara con un
liderazgo participativo. Cada uno de los integrantes de la compafiia participa

activamente en la realizacion de uno de los objetivos.

e La descripcion y perfil de cargos estd disefiada para cumplir con las
especificaciones de cada una de las areas que se unen para realizar el

proceso de la colocaciéon de seguros y fidelizacion de clientes.

®% Cuadro de Asignacion salarial redactado por los Autores el 22/11/2012
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5. ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero determinara los valores en pesos necesarios para adquirir los
recursos para la ejecucion del proyecto y puesta en marcha y enumera el costo
total de operacion de este servicio, abarcando los costos operativos,

administrativos y de ventas, para asi consolidarlos en los estados financieros.

Todas las proyecciones se realizaron teniendo en cuenta los estudios anteriores
de mercados, técnico y administrativo. Las proyecciones se realizan a precios
constantes, es decir solo se aumentan los clientes permaneciendo el precio igual
en todos los afios. Proyectados por afio y los precios sin tener en cuenta la

inflacion.

5.1 INVERSIONES

Esta inversion esta representada en los bienes tangibles que se destinan para ser
utilizados en el planetario para la prestacién de sus servicios, se agrupan en la

inversion fija, inversion en capital de trabajo e inversion diferida.

5.1.1 Inversién Fija

5.1.1.1 Edificio. Asekura comprara un edificio de 352 m2 en Floridablanca
Santander para establecer su oficina principal. El valor de la inversion sera de
$300.000.000.

5.1.1.2 Adecuacién locativa. La oficina que se comprara requerira una mejora

locativa de $2.700.000 correspondiente al cableado estructurado.

5.1.1.3 Maquinaria y equipo. La maquinaria y equipos necesarios para la

prestacion del servicio (Ver cuadro).
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Cuadro 37. Maquinaria y Equipo.

MAQUINARIA'Y EQUIPO
CONCEPTO Cantidad Valor unitario | Valor Total
Aire Acondicionado 4| $1.000.000 |$4.000.000
Planta Telefénica 1| $5.000.000 |$5.000.000
Total $9.000.000

Fuente Los Autores®™

5.1.1.4 Muebles y enseres. Los muebles y enseres que se requieren para el

funcionamiento y prestacion del servicio (Ver cuadro).

Cuadro 38. Muebles y enseres.

CONCEPTO Cantidad Valor unitario | Valor Total
$450.000 |$ 1.350.000
$ 500.000 |$2.500.000
$ 350.000 $ 700.000
$ 800.000 $ 800.000

Archivadores

Escritorios con Silla

Archivador 3 gavetas

N[O W

Mesa de trabajo
Fuente Los Autores

Para la compra de los Escritorios se tiene en cuenta que los Asesores de Seguros
estaran ubicados en las sucursales de RAYCO en la ciudad de Bucaramanga. Por
esta razon Asekura Ltda. no realizara inversiébn de mobiliario sino se apalancara
con el de RAYCO.

®* Cuadro realizado por los Autores el 07 de Marzo de 2013.
®® Cuadro realizado por los Autores el 07 de Marzo de 2013.
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5.1.1.5 Equipo de oficina. Es el equipo que necesita el gerente para desarrollar

su actividad.

Cuadro 39. Equipos de Oficina.

CONCEPTO Cantidad u:;:l)r:o Valor Total
COMPUTADOR THINKPAD 6| $1,500,000| $9,000,000
COMPUTADOR SAMSUNG 1| $1,000,000| $ 1,000,000
SOFTWARE DE ADMINISTRACION DE
CLIENTES 1| $5,000,000| $5,000,000
LICENCIAS 10 $ 350,000| $ 3,500,000
DIADEMA 8 $50,000| $ 400,000
IMPRESORA 4 $ 350,000| $ 1,400,000
MOUSE 5 $45,000] $ 225,000
BASE PORTATIL 5 $ 60,000 $ 300,000

Fuente: Los Autores

5.1.1.6 Insumos

Cuadro 40. Insumos.

PAPELERIA
TONER 20

$50.000.000
$3.000.000

$150.000

Fuente: Los autores.

®® Cuadro redactado por los Autores el 07 de Marzo de 2013.
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El valor de $50.000.000 de papeleria al afio es asi de alto, porque se realiza una
negociacion con la compafiia de seguros en donde ser4 Marca Compartida el
primer afio en la emision de Papeleria para diligenciamiento de las pélizas. Asi
mismo, demas utiles como son Téner de impresoras y papel blanco y sobres para

la entrega de las mismas.

5.1.1.7 Total de Inversion fija. El total de la inversion fija requerida para la puesta

en marcha del proyecto.

Cuadro 41. Total Inversion Fija.

TOTAL INVERSION FIJA

Inversion Valor
EDIFICIO $ 300,000,000
MAQUINARIA'Y EQUIPO $ 9,000,000
MUEBLES Y ENSERES $ 5,350,000
EQUIPOS DE OFICINA $ 20,825,000
Total $ 335,175,000

Fuente los Autores®®

5.1.2 Inversidn diferida. Los activos intangibles estan constituidos por bienes no
fisicos (no se pueden tocar, pesar y medir) y derechos de la empresa necesarios
para su funcionamiento, tales como: patentes, derechos de uso de la marca,
nombres comerciales, disefios industriales o comerciales, inversiones y todos los
gastos pre operativos los cuales incluyen estudios de pre factibilidad, gastos de
organizacion, de instalacion y de puesta en marcha, intereses causados durante la

implementacion, gastos de entrenamiento de personal, estudios de ingenieria.

®7 Cuadro realizado por los autores el 07 marzo de 2013.
®8 Cuadro realizado por los Autores el 07 de Marzo de 2013.
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Dadas sus caracteristicas estos son amortizables generalmente durante los
primeros cinco afios de operacion. La empresa requiere de las inversiones
diferidas que estan representadas en los estudios técnicos, econdémicos de

organizacion y demas. (Ver cuadro 29)

Cuadro 42. Inversién Diferida.

INVERSION DIFERIDA
Gastos pre-operacionales y constitucion

DIFERIDO VALOR TOTAL
Gastos de transporte $ 250,000
Gastos de instalacion de equipos $ 1,500,000
Gastos de Constitucion $ 1,500,000
Adecuacion Locativa $2.700.000
Gastos de organizacion e Insumos| $ 53,000,000
Presupuesto de Lanzamiento $ 7,010,000
Inversion Diferida $ 65,960,000

Fuente Los Autores™

Cuadro 43. Amortizacion de Diferidos.

Diferidos $65.960.000 5 $1.099.333 $13.191.999

Fuente Los Autores™

5.1.3 Inversion de capital de trabajo. Es representada por el capital con que hay

gue contar para un mes de operaciones o funcionamiento de la empresa.

% Cuadro realizado por los Autores el 07 de Marzo de 2013
’® Cuadro realizado por los Autores el 07 de Marzo de 2013.
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Parte de la importancia que tiene el capital de trabajo reside en el hecho, que los
recursos en forma de activos circulantes tienen usos muy diversos y se aplican de
manera especifica por poco tiempo; por lo tanto, es posible efectuar cambios
rapidos en la estructura y uso de esas partidas circulantes entre las cuales se
consideran los gastos administrativos de consumo, imprevistos para el lapso de

tiempo durante el cual se iniciaran actividades.

Cabe anotar que Asekura hace una sinergia con las compafias de seguros donde
comparten el 36 % de los gastos de los asesores comerciales, pagando solamente
sobre 5 asesores de los 14 asesores contratados.

El capital de trabajo estara representado por el dinero necesario para llevar a cabo
la actividad econémica de la empresa sobre una base permanente, que
constituirdn los gastos de operacién, servicios profesionales, mano de obra,

gastos de consumo e imprevistos.

5.1.3.1 Costos del servicio. El costo del servicio de SEGUROS de Asekura sera
determinado por la comisién que se descuenta de los ingresos recibidos. El 65 %
es para la compafiia de seguros quedando un 35% para la empresa como

comisiones.

5.1.3.1.1 Mano obra directa. La prestacion del servicio requiere de recurso

humano, se considera el siguiente personal.
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Cuadro 44. Mano de Obra Asesores.

Costo fijo 27,584,500 331,014,000
Costo variable 5,000,000 60,000,000

Fuente: Los Autores

El calculo de Mano de Obra se obtiene de multiplicar el costo de un asesor al afio
para la compafia y luego este resultado se multiplica por los 5 asesores que

Asekura tendra que cancelar.

5.1.3.1.2 Costos indirectos de fabricacion. A continuacion relacionamos la

depreciacion.

Cuadro 45. Depreciacion.

ACTIVO ANOS | DEPRECIACION O AMORTIZACION
EDIFICIO 5 60,000,000
MAQUINARIAY EQUIPO| 5 1,800,000
MUEBLES Y ENSERES 5 1,070,000
EQUIPOS DE OFICINA 5 4,165,000
ACTIVOS DIFERIDOS 5 13,192,000
TOTAL 80,227,000

Fuente: Los autores.’”

" Cuadro realizado por los Autores el 07 de Marzo de 2013
2 Cuadro realizado por los Autores el 07 de Marzo de 2013.
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5.1.3.2 Gastos de administracién y ventas

Cuadro 46. Gastos de Administracion y ventas.

CONCEPTO VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL

Mano de obra administrativa $ 56.658.809| $679.905.706
Arrendamiento $ 3.000.000 $ 36.000.000
Agua $ 220.000 $ 2.640.000

Teléfono fijo y celular $ 450.000 $ 5.400.000
Dotacion $ 500.000 $ 6.000.000
Depreciacion equipos de oficina $ 347.083 $ 4.165.000
Impuestos $26.629.344| $319.552.128
Honorarios $ 500.000 $ 6.000.000
Insumos $ 80.000 $ 960.000
Publicidad de Operacion $1.375.000 $ 16.500.000

Fuente: Los Autores

El valor de los impuestos se presupuesta el 0.12% del valor total de ventas en el
afo. El item arrendamiento es el costo que Asekura Ltda. debera cancelar a
Rayco por operar dentro de sus sucursales. El costo de la dotacion esta
contemplado dentro del 36% que Asekura asume en el convenio de Microseguros
con MAPFRE S.A.

"% Cuadro realizado por los Autores el 07 de Marzo de 2013
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5.1.3.3 Gastos financieros
5.1.3.4 Total Capital de Trabajo

Cuadro 47. Capital de Trabajo.

CONCEPTO VALOR MES
Costos de Prestacion $0
Gastos de Administracion y Ventas | $ 90,814,569

Fuente: Los Autores

El capital de trabajo se calcula teniendo en cuenta los pagos de efectivo que hay
gue hacer en un mes de trabajo y comprende los gastos de administracion y

ventas para un mes.

Los $90.814.569 es el valor que resulta de la suma de todos los gastos

Administrativos y de Ventas.

 Cuadro realizado por los Autores el 07 de Marzo de 2013
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5.1.4 Inversién total

Cuadro 48. Inversion Total.

INVERSION ANO 1
Inversion Fija $ 335,175,000
Inversién Diferida $ 65,960,000
Inversion Capital de Trabajo | $ 90,859,569
TOTAL: $ 491,994,569

Fuente: Los Autores

5.1.5 Fuentes de financiacion
Del total de inversion se prestara $100. 000.000 millones a una tasa del 2 % mes
en Davivienda y el saldo restante aportado por los socios, tasa la cual es ofrecida.

Este crédito se cancelara a 60 meses.

Cuadro 49. Tabla de amortizacion.

cuotas Cuota interés capital saldo

$2.876.797 | $2.000.000 | $876.797 |$99.123.203
$2.876.797 | $1.982.464 | $894.333 |$98.228.871
$2.876.797 | $1.964.577 | $912.219 |$97.316.652
$2.876.797 | $1.946.333 | $930.464 |$ 96.386.188
$2.876.797 | $1.927.724 | $949.073 |$95.437.115
$2.876.797 | $1.908.742 | $968.054 |$ 94.469.061
$2.876.797 | $1.889.381 | $987.415 |$ 93.481.646
$2.876.797 | $ 1.869.633 | $ 1.007.164 | $ 92.474.482
$2.876.797 | $ 1.849.490 | $ 1.027.307 | $ 91.447.175
$2.876.797 | $1.828.944 | $ 1.047.853 | $ 90.399.322

=
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cuotas Cuota interés capital saldo
11 |$2.876.797|$1.807.986 | $ 1.068.810 | $ 89.330.512
12 [$2.876.797|$1.786.610 | $ 1.090.186 | $ 88.240.326
13 |$2.876.797|$1.764.807 | $1.111.990 | $ 87.128.335
14 |$2.876.797 |$ 1.742.567 | $ 1.134.230 | $ 85.994.106
15 |$2.876.797|$1.719.882 | $ 1.156.914 | $ 84.837.191
16 |$2.876.797|%$1.696.744 | $ 1.180.053 | $ 83.657.138
17 [$2.876.797 | $1.673.143 | $ 1.203.654 | $ 82.453.485
18 |$2.876.797|$ 1.649.070 | $ 1.227.727 | $ 81.225.758
19 |$2.876.797|$1.624.515|$1.252.281 | $ 79.973.476
20 |$2.876.797|$1.599.470 | $1.277.327 | $ 78.696.149
21 |$2.876.797 |$1.573.923 | $1.302.874 | $ 77.393.276
22 |$2.876.797 |$1.547.866 | $ 1.328.931 | $ 76.064.345
23 |$2.876.797 |$1.521.287 | $ 1.355.510 | $ 74.708.835
24  |$2.876.797 | $1.494.177 | $ 1.382.620 | $ 73.326.215
25 |$2.876.797 |$1.466.524 | $1.410.272 | $ 71.915.943
26 $2.876.797 | $1.438.319 | $ 1.438.478 | $ 70.477.465
27 |$2.876.797 | $1.409.549 | $ 1.467.247 | $ 69.010.218
28 |$2.876.797 | $1.380.204 | $ 1.496.592 | $ 67.513.625
29 |$2.876.797 |$1.350.273 | $ 1.526.524 | $ 65.987.101
30 [$2.876.797|$1.319.742 | $ 1.557.055 | $ 64.430.047
31 |$2.876.797|$1.288.601 | $1.588.196 | $ 62.841.851
32 |$2.876.797 |$1.256.837 | $1.619.960 | $ 61.221.892
33 |$2.876.797 | $1.224.438 | $ 1.652.359 | $ 59.569.533
34 |$2.876.797 |$1.191.391 | $ 1.685.406 | $ 57.884.127
35 $2.876.797 | $1.157.683 | $ 1.719.114 | $ 56.165.013
36 [$2.876.797|$1.123.300 | $ 1.753.496 | $ 54.411.517
37 |$2.876.797 |$1.088.230 | $ 1.788.566 | $ 52.622.950
38 |$2.876.797 |$1.052.459 | $ 1.824.338 | $ 50.798.613
39 |$2.876.797|%$1.015.972 | $1.860.824 | $ 48.937.788
40 |$2.876.797| $978.756 |$1.898.041 |$47.039.748
41 |$2.876.797 | $940.795 |$1.936.002 | $ 45.103.746
42 1$2.876.797 | $902.075 |$1.974.722 | $ 43.129.024
43 |$2.876.797 | $862.580 |$2.014.216|$41.114.808
44 |$2.876.797 | $822.296 |$ 2.054.500 | $ 39.060.308
45 |$2.876.797 | $781.206 |$2.095.590 | $36.964.717
46 |$2.876.797 | $739.294 |$2.137.502 | $34.827.215
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cuotas Cuota interés capital saldo

47 |$2.876.797 | $696.544 |$2.180.252 | $ 32.646.963
48 |$2.876.797 | $652.939 |$2.223.857 | $30.423.105
49 [$2.876.797 | $608.462 |$2.268.334 |$ 28.154.771
50 |$2.876.797| $563.095 |$2.313.701|$ 25.841.070
51 |$2.876.797| $516.821 |$2.359.975|$ 23.481.095
52 |$2.876.797| $469.622 |$2.407.175|$ 21.073.920
53 |$2.876.797| $421.478 |$2.455.318|$ 18.618.602
54 |$2.876.797| $372.372 |$2.504.425|%$ 16.114.177
55 |$2.876.797| $322.284 |$2.554.513|% 13.559.664
56 |$2.876.797 | $271.193 |$2.605.603 | $ 10.954.061
57 |$2.876.797| $219.081 |$2.657.715| $8.296.346
58 |$2.876.797| $165.927 |$2.710.870| $5.585.476
59 |$2.876.797| $111.710 |$2.765.087 | $2.820.389
60 |[$2.876.797| $56.408 |$2.820.389 $0

Fuente: Los Autores’®

5.2 COSTOS

5.2.1 Costos fijos. Los costos Fijos corresponden a los gastos de administracion

de la empresa de seguros Asekura que son de $ 1.090.314.834.

’® Cuadro realizado por los Autores el 07 de Marzo de 2013
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Cuadro 50. Relacion costos fijos.

RUBROS VALOR MENSUAL VALOR ANO
Mano de obra administrativa 56,658,809 $ 679,905,706
Arrendamiento 3,000,000 $ 36,000,000
Agua 220,000 $ 2,640,000
Teléfono fijo y celular 450,000 $ 5,400,000
Dotacion 500,000 $ 6,000,000
Depreciacion equipos de oficina 347,083 $ 4,165,000
Impuestos 26,629,344 $ 319,552,128
Honorarios 500,000 $ 6,000,000
Publicidad de Operacion 1,375,000 $ 16,500,000
Diferidos 1,099,333 $ 13,192,000
Insumos 80,000 $ 960,000
TOTAL 90,859,569 $1,090,314,834

Fuente: Los Autores’’

5.2.2 Costos variables. El costo variable mensual corresponde a los costos por
comisiones a las compafiias de seguros que es del 65 % y el 35 % es la comision

ganada.

5.3 PRECIOS DE VENTA

El precio de venta de calcula como un margen de contribucién del 35% para cada
tipo de producto, un precio de venta de la entrada de $ 14.800 pesos en promedio

para todas las pdlizas.

Precio de venta = costo variable unitario del producto que comprende el costo del

de la comisidén que esta prestando el servicio.

Precio de venta = 9620 /(1-0.35) = $ 14.800 y que esta de acuerdo proyectando el

precio promedio de la compaiiia.

" Cuadro realizado por los Autores el 07 de Marzo de 2013
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5.3.1 Presupuesto de ingresos (Unidades). Comparado precio de venta por afo.

El precio de venta se realiza con el mismo porcentaje de crecimiento del 13.6%.

Cuadro 51. Presupuesto de Ingresos.

PRODUCTO ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
Vida 6.447| 7.324| 8.320| 9.451| 10.737
Exequias 3.449| 3.918| 4.451| 5.056| 5.744
Accidentes Personales 3.599 4.088 4.644 5.276 5.994
Hogar 1.499| 1.703| 1.934| 2.198| 2.496
TOTAL 14.994| 17.033| 19.350| 21.981| 24.971
PRECIO $14,800|$16,813|$ 19,099 |$ 21,697 | $ 24,648

Fuente Los Autores’™

Para un total de 6.447 pdlizas por afio para seguros de vida, 3.449 de exequias,

3599 de accidentes personales y 1499 pdlizas de hogar. El presupuesto de

ingresos como de ventas crece un 13.6% debido a que estadisticamente este es el

promedio con el que se espera el sector de seguros en Microseguros crezca

durante los siguientes 5 afios79.

Cuadro 52. Ingresos por afio de acuerdo al precio de venta.

INGRESOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Vida 1,144,987,200 | 1,477,601,402| 1,906,838,698 2,460,767,713 | 3,175,610,891
Exequias 612,542,400 790,483,517 | 1,020,115,817 1,316,455,381 | 1,698,880,403
Accidentes
Personales 639,182,400 824,862,330 | 1,064,481,538 1,373,709,167 | 1,772,766,185
Hogar 266,222,400 343,558,942 443,361,441 572,156,166 | 738,365,244
Total 2,662,934,400 | 3,436,506,191 | 4,434,797,494 5,723,088,427 | 7,385,622,723

Fuente Los Autores™

'8 Cuadro realizado por los Autores el 07 de Marzo de 2013
" MAPFRE S.A. Datos generales y estadisticas de clientes. Emitidos por la Gerencia Comercial.

Consultado el 24 de Mayo de 2011.
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5.4 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS A 5 ANOS

5.4.1 Estado de resultados proyectado. Con las proyecciones de ingresos y los

presupuestos sobre los costos y gastos, se

realiza el ensamble del estado de

resultados o de pérdidas y ganancias, que permite medir la salud financiera de la

empresa.

Cuadro 53. Estado de Resultados Proyectado.

DETALLE

Ano 1

Afio 2

Afio 3

Afo 4

Afio 5

Ventas

$ 2,662,934,400

$ 3,436,506,191

$ 4,434,797,494

$5,723,088,427

$7,385,622,723

Menos costo de ventas

$1,730,907,360

$ 2,233,729,024

$2,882,618,371

$3,720,007,477

$ 4,800,654,770

Utilidad Bruta

$ 932,027,040

$1,202,777,167

$1,552,179,123

$ 2,003,080,949

$2,584,967,953

Gastos de Administracion

$1,090,314,834

$1,133,804,827

$1,179,014,420

$1,226,012,397

$1,274,870,293

Utilidad de Operacion. $ 158,287,794 $ 68,972,340 $ 373,164,703 $ 777,068,553 | $ 1,310,097,660
gastos financieros $ 22,761,885 $ 19,607,448 $ 15,606,861 $ 10,533,148 $ 4,098,454
Utilidad antes de impuesto $ 181,049,678 $ 49,364,892 $ 357,557,842 | $ 766,535,405 |$ 1,305,999,207
Impuesto sobre renta (33.%) | $ 59,746,394 $ 16,290,414 $ 117,994,088 | $ 252,956,684 | $430,979,738
Utilidad antes de reserva $121,303,284 | $33,074,477 | $239,563,754 | $513,578,721 | $ 875,019,468
Resrva legal $12,130,328 $ 3,307,448 $ 23,956,375 $ 51,357,872 $ 87,501,947
Utilidad Neta $ 109,172,956 $ 29,767,030 $ 215,607,379 $ 462,220,849 $ 787,517,522

Fuente: Autores del proyecto®"

5.4.2. Flujo de caja proyectado a 5 afios. Este Flujo de Caja es para proyectar el

balance general ya que el saldo final de cada afio es el saldo en Caja y Bancos del

balance de cada afio.

Cuadro 54. Flujo proyectado de caja.

Flujo de caja

Afo 2

Entradas de efectivo:

Saldo que pasa

$0

$ 90,859,569

$21,722,783

$ 156,008,839

$ 582,544,945

1,338,682,722

Préstamo

100,000,000

8 Cuadro realizado por los Autores el 07 de Marzo de 2013
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Flujo de caja Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Aporte socios 391,994,569
Ingresos 2,662,034,400 | 3,436,506,191 | 4,434,797,494 | 5723088427 | 02622723
Total Ingresos 491994569 | 0203060 | 3.414.783.408 | 450,806,334 | ©-305:633.371 | 8.724:305,445
Salidas de efectivo
Costos del servicio 1730007360 | 2233729.024 | 2882618371 | o0 00 400 | 4:800,654,770
Costos Indirectos Fabricacion $0 $0 $0 $0 $0
Gastos admén. y de ventas $01 100,314,834 | 1,133,804,827 | 1,179,014,420 | 1,226012,307 | 1274870293
Abonos capital e Interés 34,521,559 34,521,559 34,521,559 34,521,559 34,521,559
Impuestos 33% 59,746,394 16,290,414 | 117,994,088 252,956,684
Total salida de efectivo 2,855,743,753 | 3,342,300,017 | 4,112,444,764 | 5008535521 | 00003305
Mas depreciaciones y diferidos y reserva

80,227,000 83,534,448 | 104,183,375 | 131,584,872 167,728,947
legal
Inversién fija 335,175,000
Inversion diferida 65,960,000
Inversion capital de trabajo
Saldo en Caja 90,859,569 | 21,722,783 | 156,008,839 | 582,544,945 | 1,338,682,722 | 2,529,031,087

Fuente Los Autores™

5.4.3. Balance general. El balance general informa la situacion de la empresa en

una fecha determinada, presentando en forma clara el valor de las propiedades y

derechos, su capital y sus obligaciones.

Cuadro 55. Balance General.

Activos Afio Base Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Corriente

Caja y Bancos $90,859,569 | $21,722,783 | $ 156,008,839 | $ 582,544,945 | $1,338,682,722 | $2,529,031,087
Total Activo Corriente $90,859,569 | $21,722,783 | $ 156,008,839 | $ 582,544,945 | $1,338,682,722 | $2,529,031,087
ACTIVOS FIJOS

CONSTRUCC. Y ADE. $ 300,000,000 | $300,000,000 | $ 300,000,000 | $ 300,000,000 [ $ 300,000,000 | $ 300,000,000
MAQ. Y EQUIPO $9,000,000 | $9,000,000 | $9,000,000 | $9,000,000 $ 9,000,000 $ 9,000,000
MUEBLES Y ENSERES $5,350,000 | $5,350,000 | $5,350,000 | $ 5,350,000 $ 5,350,000 $ 5,350,000

8 Cuadro realizado por los Autores el 07 de Marzo de 2013
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Activos

Afio Base

Afio 1

Afio 2

Afio 3

Afio 4

Afio 5

EQUIPOS DE OFICINA

$ 20,825,000

$ 20,825,000

$ 20,825,000

$ 20,825,000

$ 20,825,000

$ 20,825,000

Total activo fijo

$ 335,175,000

$ 335,175,000

$ 335,175,000

$ 335,175,000

$ 335,175,000

$ 335,175,000

Depreciacion acumulada $0 $67,035,000 | $ 134,070,000 | $201,105,000 | $ 268,140,000 | $ 335,175,000
Total activo fijo neto $335,175,000 | $ 268,140,000 | $ 201,105,000 | $ 134,070,000 | $ 67,035,000 $0
Activo Diferido $ 65,960,000 | $ 65,960,000 | $65960,000 | $65,960,000 | $ 65,960,000 $ 65,960,000
Amortizacién Diferidos $0 $13,192,000 | $26,384,000 | $39,576,000 | $ 52,768,000 $ 65,960,000
Total Activo Diferido $ 65,960,000 | $52,768,000 | $39,576,000 | $26,384,000 | $13,192,000 $0
TOTAL ACTIVOS $491,994,569 | $299,185,217 | $ 396,689,839 | $ 742,998,945 | $ 1,418,909,722 | $2,529,031,087
Pasivos

Obligaciones Financieras $100,000,000 | $ 88,240,326 | $73,326,215 | $54,411517 | $30,423,105

Impuestos por pagar $0 $59,746,394 | $16,290,414 | $117,994,088 | $252,956,684 | $ 430,979,738
Total Pasivo $100,000,000 | $28,493,932 | $89,616,629 | $172,405,605 | $ 283,379,789 | $ 430,979,738

Patrimonio

Capital $391,994,569 | $ 391,994,570 | $ 391,994,570 | $391,994,570 | $391,994,570 | $ 391,994,570
Reserva legal $0 $12,130,328 | $8,822,881 | $15133,495 | $66,491,367 | $ 153,993,314
Utilidad de Ejercicios anteriores $0 $0 $109,172,956 | $76,098,478 | $163,465276 | $ 677,043,997
Utilidad del ejercicio $0 $109,172,956 | $33,074,477 | $239,563,754 | $513,578,721 | $ 875,019,468

Total Patrimonio

$ 391,994,569

$ 270,691,285

$ 307,073,210

$ 570,593,340

$1,135,529,933

$2,098,051,349

Total Pasivo mas Patrimonio

$ 491,994,569

$ 299,185,217

$ 396,689,840

$ 742,998,945

$1,418,909,722

$2,529,031,087

Diferencia

Fuente Los Autores™

5.5 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD FINANCIERA DEL PROYECTO

e Lainversidn a realizar en maquinaria, equipo, muebles y enseres es la minima
esperada para el inicio de operaciones de la Agencia de Seguros, pero debera

ser revisada en la medida que aumente la operacion de la empresa.

8 Cuadro realizado por los Autores el 07 de Marzo de 2013
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La inversion de $ 5.000.000 realizada para la compra del Software es
importante ya que este sistema manejara una parte critica del proyecto por lo
gue se hace necesario tener especial cuidado con la funcionalidad y servicio

post venta ofrecido para los clientes y con ello generar fidelizacién.

La relacibn de recursos propios y los recursos externos (inversionistas y
entidades financieras) del 79,90% contra el 20.10% respectivamente, permite a

los socios y fundadores tener el control de la Agencia de Seguros.

El préstamo que se realizara por $ 100°000.000 es un valor facil y comodo
tanto para ser aprobado por la entidad financiera Davivienda, como para ser

cancelado en los 5 afios de plazo que se han sugerido.
El 35% de rentabilidad sobre el precio de venta, es una rentabilidad bastante
buena para el proyecto teniendo en cuenta que la rentabilidad promedio para el

sector es del 25%.

Dentro del estado de resultados se observa utilidad del ejercicio desde el
primer afio por $ 109.172.956
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6.1 PUNTO DE EQUILIBRIO

6. EVALUACION DEL PROYECTO

El punto de Equilibrio del proyecto para el afio 1 se describe a continuacion:

Cuadro 56. Punto de Equilibrio.

PRECIO VENTA

PUNTO EQUILIBRIO | = O cVU MCU | %PART
Vida $14,800.00| $9,620.00| $5,180.00| 43.00%
Exequias $14,800.00| $9,620.00| $5,180.00| 23.00%
ézzlenr;: $14,800.00| $9,620.00| $5,180.00| 24.00%
Hogar $14,800.00| $9,620.00| $5,180.00| 10.00%
TOTAL 100.00%

Fuente Los Autores™

En el cuadro descrito anteriormente podemos observar la cantidad de Seguros

que debemos colocar el primer afio para conseguir un punto de equilibrio. Se

calcula por Ramo y sobre el valor promedio de venta de $14.800.

6.2 IMPACTO SOCIAL

“Los microseguros son un instrumento alternativo de penetracion en los paises

emergentes, por lo tanto, son un reto estratégico de grandes beneficios tanto para

el sector asegurador colombiano como para quienes componen la base de la

piramide.”®Los microseguros apuntan a ser una opcién rentable, viable y

8 Cuadro realizado por los Autores el 07 de Marzo de 2013.
% MAPFRE SEGUROS. Microseguros. URL:
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sostenible, que agrega valor, en tanto propone la inclusion de quienes forman
parte de la base de la piramide a procesos de consumo de productos como los
seguros, que por su misma naturaleza cumplen con un fin social, como lo es la
cesion de los riesgos, cuya ocurrencia conlleva, en esta poblacion en particular, a

graves consecuencias en la calidad de vida de los hogares afectados. .86

La sociedad Colombiana en donde es mas la mayoria personas de escasos
recursos con esta nueva modalidad de venta de seguros en donde los costos son
cada mas accequibles, haran que la calidad de vida de los ciudadanos no se vea
afectada y disminuya a causa de la perdida de la cabeza de hogar. Asi mismo, la
generacion de Empleo beneficiara a la sociedad, disminuyendo el desempleo en

la ciudad de Bucaramanga.

6.3 IMPACTO AMBIENTAL

La Politica Ambiental de la empresa se refiere a desarrollar un Programa de

Gestién Ambiental requiere de:

a. Una estructura administrativa, responsabilidades, organizacion y autoridad.

b. Procesos de controles ambientales del negocio.

c. Recursos (personas y sus habilidades, recursos financieros, herramientas)

Procesos para establecer objetivos y metas para alcanzar politicas

http://www.mapfre.com/documentacion/publico/il8n/catalogo_imagenes/grupo.cmd consultado el
06 de Noviembre de 2012.

% MAPFRE SEGUROS. Microseguros. URL:
http://www.mapfre.com/documentacion/publico/il8n/catalogo_imagenes/grupo.cmd consultado el
06 de Noviembre de 2012.
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ambientales; Procedimientos y controles operativos; Capacitacion; Sistema de

medicion y auditoria; Revision administrativa y panorama general.

Para implementar, la organizacion debe desarrollar capacidades y apoyar los
mecanismos para lograr la politica, objetivos y metas ambientales, para ello, es
necesario enfocar al personal, sus sistemas, su estrategia, Sus recursos y su

estructura.

Por lo tanto, se debe insertar la gestion ambiental en la estructura organizacional,
y ademas, dicha gestibn debe someterse a la jerarquia que la estructura de la
organizacion establece. En consecuencia, se hace imprescindible contar con un

programa de capacitacion dirigido a todos los niveles de la empresa.

Aseguramiento de las capacidades. Se debe disponer de Recursos humanos,
fisicos y financieros que permitan la implementacion.
Se debe incorporar los elementos del EIA en los elementos del sistema de gestion

existente.

Debe asignarse responsabilidades por la efectividad global del EIA a una o varias

personas de alto rango.
La alta gerencia debe motivar y crear conciencia en los empleados.
Se debe impartir educacion ambiental permanentemente e incorporar criterios

ambientales en la seleccion de personal. Ademas, el personal debe conocer los

requisitos reglamentarios, normas internas, politicas y objetivos de la organizacion.

165



ACCION DE APOYO

Se debe establecer procesos para informar interna y externamente las actividades
ambientales, mas aun, los resultados de monitoreo, auditorias y revisiones deben

comunicarse a los responsables ambientales.

Debe documentarse apropiadamente (sumario de documentos) los procesos y

procedimientos operacionales actualizandose cuando sea necesario.

Se deben establecer y mantener procedimientos y controles operacionales.

Debe establecerse planes y procedimientos de emergencia ambientales para
asegurar la existencia de una respuesta adecuada ante incidentes inesperados o
accidentes (emergencias ambientales se refieren a descargas accidentales de

contaminantes a la atmosfera).

La idea emprendedora tendra las siguientes acciones para disminuir el impacto

ambiental:

Reciclar el papel utilizado para las impresiones.
Disminuir las impresiones en papel, solo lo necesario 6 urgente.
Compromiso con la politica ambiental: Conservar los recursos naturales.

Minimizar el uso de energia eléctrica.

ok w0 N PE

Reducir en un 15% el consumo de energia eléctrica de la empresa.
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6.4 IMPACTO FINANCIERO

6.4.1 Valor presente neto.

Cuadro 57. Valor presente neto.

ANO

Afio O

Afo 1

Ao 2

Afo 3

Afo 4

Afo 5

SALDO EN
CAJA

-491,994,569

112,582,353

177,731,623

426,536,105

756,137,778

1,190,348,365

VPN

909,218,795.01

mayor que cero
viable

Fuente: Los Autores®’

La tasa de descuento utilizada es del 13.82%.

6.4.2 Tasa interna retorno TIR

Cuadro 58. TIR.

Ano O

Afo 1

Afo 2

Afio 3

Afo 4

Afo 5

-491,994,569

-112,582,353

177,731,623

426,536,105

756,137,778

1,190,348,365

TIR

28.95%

mayor que 14
% viable

Fuente: Los Autores®

6.4.3 Periodo de recuperacién. Es el tiempo en el cual se recupera la inversion,

el cual ser4 en 4 afnos, 6 mesesy 1 dia.

Formula:

8 Cuadro realizado por los Autores el 07 de Marzo de 2013.
8 Cuadro realizado por los Autores el 07 de Marzo de 2013.
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Valores presentes — la inversion = a cero

Flujo de Caja Valor presente Vp acumulado
-$ 491,994,569 |-$ 491,994,569 |-$ 491,994,569
-$112,582,353 | -$ 97,897,698 |-$ 589,892,267
$177,731,623 | $ 134,390,641 |-$ 455,501,626
$ 426,536,105 | $ 280,454,413 |-$ 175,047,214
$ 756,137,778 | $ 432,324,229 | $ 257,277,015
$1,190,348,365| $ 591,813,514 | $ 849,090,529

Fuente Los Autores™

6.4.4 Analisis de las razones financieras.

Cuadro 59. Razones financieras.

INDICADORES o o - - -
FINANCIEROS Afol |[Aho 2| Aho 3 | Ao 4 | Ao 5
Razén Corriente -0.76 1.74 3.38 4.72 5.87

Nivel de Endeudamiento| 10% | 23% | 23% 20% 17%
Rentabilidad Patrimonio [ 10.17% | 8.94% | 12.87% | 19.84% | 28.41%

Margen Bruto 35% | 35% | 35% 35% 35%
Margen Neto -4.10% (0.87% | 4.86% | 8.08% |10.66%

Rotacion de activos 8.90 | 8.66 | 5.97 4.03 2.92
Cobertura de intereses | -6.95 | 3.52 | 23.91 | 73.77 | 319.66

Fuente Los Autores™

El activo Corriente es mas bajo que el pasivo corriente, por ello la razén corriente

da negativa el primer afo.

% Cuadro realizado por los Autores el 07 de Marzo de 2013
% Cuadro realizado por los Autores el 07 de Marzo de 2013.
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6.5 CONCLUSIONES SOBRE LA EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

Los estudios de mercado del sector asegurador, determinan la viabilidad de la
factibilidad de la creacidon de la agencia de seguros para RAYCO S.A., ya que los
resultados obtenidos en la encuesta demuestran que hay un porcentaje del 63%
de clientes que aun no estan asegurados y que a la vez quieren y estarian

interesados en la adquisicion de éstos a través de la empresa.
De acuerdo al estudio financiero, se puede observar que el tiempo en el cual se
recupera la inversién sera en 4 afos, 6 meses y 1 dia, con una TIR del 28,95%,

un VPN de $909.218.795.01

En conclusién se puede definir que es un proyecto viable y rentable el cual cumple
las expectativas de los accionistas de RAYCO S.A.
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7. CONCLUSIONES

Por medio del estudio de mercado se determind la informacion necesaria para
concentrar los esfuerzos en captar clientes de un mercado potencial y a su vez
esté dispuesto a adquirir los productos de Seguros en la Agencia de
Distribuidora Rayco S.A.

La empresa contara con recurso humano de excelente calidad vy

profesionalismo para prestar una excelente atencion al cliente.

Técnicamente la compafia contara con las condiciones adecuadas para su
funcionamiento las cuales mejoraran con el transcurrir de la operacion,

buscando prestar un buen servicio al cliente.

Asekura Ltda. Agencia de Seguros proyecta una utilidad del ejercicio en su
primer afio de $109.172.956y con incrementos anuales permanentes,
generando excelente rentabilidad para los socios y accionistas.

La empresa estara ubicada en el Centro Empresarial Natura y tendra puntos de
atencion en cada una de las sucursales de Distribuidora Rayco S.A., acorde al
resultado del estudio. Estara estratégicamente ubicada permitiendo rapidez en
la colocacion de podlizas en los diferentes puntos geograficos del Area

Metropolitana.

Financieramente el proyecto es una alternativa de inversion viable, ya que con
una inversion de $491.199.569 se obtienen resultados financieros importantes
como una TIR del 28,95%, un VPN de $909.218.795. La rentabilidad neta de la
empresa, durante la vida atil del proyecto, alcanza niveles aceptables (10,17%)

en el primer Aio. Y se proyecta como una alternativa de diversificar el producto
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y recibir ingresos adicionales por esta gestion, con el aprovechamiento de los
clientes actuales que visitan las tiendas de RAYCO S.A.

e Analizando el proyecto en su totalidad se puede determinar que hay una alta
posibilidad de éxito en la apertura de puntos de Atencidén de ventas de Seguros
en las tiendas de RAYCO S.A. en el Area Metropolitana de Bucaramanga, lo

cual hace viable la ejecucién del presente proyecto.
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8. RECOMENDACIONES

Gestionar clave de intermediacidn con las principales compafias aseguradoras

del mercado nacional.

Estar atento a los cambios tecnolégicos empleados por el mercado asegurador
para que de esta forma se mantenga actualizada la agencia frente a la

competencia.

Innovacion de productos que satisfagan las necesidades del mercado potencial

y objetivo.

Caracterizarse por la prestacion y asesoria de un excelente servicio a los

clientes.
Adquirir un Software de Administracion Comercial de clientes, con el cual se
pueda llevar control de las renovaciones, ventas y recaudos de las polizas

vendidas en las tiendas de RAYCO.

Definir un plan de incentivos atractivo para los asesores comerciales con el fin

de motivar las ventas de seguros en las tiendas a su cargo.
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ANEXOS

Anexo A. Encuesta

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER UIS
INSTITUTO DE PROYECCION REGIONAL Y EDUCACION A DISTANCIA
IPRED
GESTION EMPRESARIAL

El objetivo de esta investigacion, es analizar las necesidades de los clientes de la
organizacibn RAYCO S.A. en Seguros. Agradecemos su colaboracion con la
respuesta a las siguientes preguntas:

Nombre:

Género: M F Estatura: Peso:

Edad: 18 a 25 26 a 35 36 a45 46 a 65

Ingresos: 0 a 600.000 600.001 a 1.200.000

Estado Civil: Casado Soltero Viudo Separado Unién Libre

Hijos: Tipo de Vivienda: Propia Arrendada Familiar

Jefe de Cabeza de familia: __ Vehiculo Propio: Moto Auto
PREGUNTAS

1. ¢Se encuentra actualmente asegurado? Sl NO

Si su respuesta es negativa, por favor pase a la pregunta No. 5.
2. ¢Qué tipo de seguro tiene?

a) Vida

b) Exequias
c) Accidentes personales
d) Hogar

e) Otra. ¢ Cual?

3. Indigue el nombre de la compafiia o compafiias de seguros en la que
actualmente se encuentra asegurado:
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5.

6.

Califique el servicio que ha obtenido:

a) Excelente
b) Bueno
c) Regular

d) Malo

¢ Por qué razén no esta asegurado?
a) Econdmica

b) Desconocimiento

c) No le interesa
d) Otra. ¢Cual?

¢Le interesaria como cliente de RAYCO S.A., adquirir un seguro con facilidad

de pago? Sl NO

Si su respuesta fue negativa, ha terminado la encuesta.

7.

¢,De los siguientes productos, cual le interesaria adquirir por intermedio de
RAYCO S.A.?

a) Vida

b) Exequias
c) Accidentes personales
d) Hogar

e) Otro. ¢ Cual?

¢, Qué presupuesto de ingresos mensuales destinaria para el pago de su
seguro?

a) $5.000 a $10.000
b) $10.001 a $20.000
c) $20.001 a $30.000
d) Mas de $30.000

¢En ddénde le interesaria que se ubicara la Agencia de Seguros de RAYCO
S.A?

a) En algun almacén de RAYCO S.A.
b) En cabecera
c) En canaveral
d) En el centro
e) Otro. ¢ Cual?
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10. ¢ Por cual medio desearia enterarse del servicio?

a) Internet
b) Radio
c) Periddico o revistas

d) Almacenes RAYCO S.A.
e) Otro. ¢, Cual?

Muchas gracias por su colaboracion.
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