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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion tiene por objetivo general Disefiar un plan estratégico para
el Asesor Productor CG Seguros, mediante un diagndstico del entorno y la formulacion de
estrategias, para contar con un adecuado direccionamiento de la empresa y alcanzar los objetivos
planteados, igualmente crear la filosofia organizacional mediante herramientas administrativas,
las cuales se van a ir desarrollando en el andlisis del macro y micro entorno del Asesor de Seguros
con el fin de identificar las oportunidades y amenazas que existe en el mercado asegurador del pais.
La metodologia de la investigacion es cualitativa con un focus group, porque se analizara resultados
de matrices, entrevista con los dos tipos la explicativa y de accion, para la determinacion de la
situacién interna mediante matrices correspondientes, como la matriz PEST, 5 Fuerzas de Porter,
matriz de evaluacion de factores externos e internos, matriz de Perfil Competitivo y matriz PEYEA.
Para la construccion de la propuesta y desarrollo de las estrategias adecuadas para su optimo
funcionamiento se utilizara la matriz FODA, Balance Scorecard, matriz Plan Estratégico, Cuadro
de Mando y el Mapa Estratégico.

PALABRAS CLAVE: Seguros, Asesor de Seguros, Matriz, Herramientas administrativas.
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ABSTRACT

The general objective of this degree work is to Design a strategic plan for the CG Seguros
Producer Advisor, through a diagnosis of the environment and the formulation of strategies, to
have an adequate direction of the company and achieve the objectives set, also to create the
philosophy organizational through administrative tools, which will be developed in the analysis of
the macro and micro environment of the Insurance Advisor in order to identify the opportunities
and threats that exist in the country's insurance market. The research methodology is qualitative
with a focus group, because results of matrices will be analyzed, an interview with both types, the
explanatory and action, to determine the internal situation through corresponding matrices, such as
the PEST matrix, 5 Porter's Forces , evaluation matrix of external and internal factors, Competitive
Profile matrix and PEYEA matrix. For the construction of the proposal and development of the
appropriate strategies for its optimal functioning, the SWOT matrix, Balance Scorecard, Strategic

Plan matrix, Scorecard and the Strategic Map will be used.

KEY WORDS: Insurance, Insurance Advisor, Matrix, Administrative Tools.



INTRODUCCION.

El sector asegurador del Pais tiene dos panoramas, un antes del COVID 19, que segln
(Revista Ekos, 2020); "Durante 2019 la economia ecuatoriana ya atravesaba una desaceleracion
importante de su actividad econdmica. Con un crecimiento de 0,1% y dos trimestres consecutivos
de decrecimiento, el pais ya se encaminaba a una recesion técnica. Sin embargo, el sector
asegurador reportd un crecimiento de 6,4% en sus niveles de prima neta emitida, los cuales pasaron
de USD 1.689,04 millones (diciembre, 2018) a USD 1.797,39 millones a diciembre de 2019. Las
cifras demuestran un crecimiento sostenido si se considera que la variacién anual de la prima neta
emitida de 2017 fue del 0,8% y en 2018 del 3,6%. ", y después del COVID 19, igualmente segln
(Revista Ekos, 2020); “El nuevo escenario donde el sector asegurador se desenvolvera es complejo,
sobre todo porque se espera que el ingreso de los hogares sufra una contraccion del 30%. De igual
manera, el sector empresarial afronta y -lo hara a futuro- graves problemas de liquidez y reduccion
en sus ventas. Y finalmente, la pandemia provoco un cambio de 180° en la conducta de los

consumidores y su interaccion con las empresas.

Asi como las Compariias de Seguros estan afrontando problemas econémicos por la
pandemia del COVID 19, los Asesores Productores de Seguros no son la diferencia, ya que depende
del movimiento economico, con las restricciones y confinamientos que ha vivido el Ecuador la

produccién bajo considerantemente con respectos a los afios anteriores.

Los Asesores Productores de Seguros que no cuentan con una Planificacion Estratégica
bien estructurada van a tener muchos inconvenientes para seguir operando en el transcurso de la

pandemia, porque se sigue en la emergencia sanitaria que decreto el Presidente de la Republica.

La investigacion realizada se identifica un problema central que es el inadecuado
direccionamiento en la empresa para que alcance sus objetivos y metas empresariales, las causas
es una desorganizacion de activadas que tiene el personal, control financiero deficiente que existen
gastos innecesarios y desconocimientos de la filosofia empresarial por parte de los clientes,
proveedores y empleados. Y esto conlleva a un efecto que es la ausencia de un 6ptimo

funcionamiento empresarial.

La realizacion del documento se resolvera los inconvenientes encontrados, y con esto se

dara un buen direccionamiento empresarial para que la empresa cumpla con los objetivos y metas



propuestos, con la ayuda de herramientas administrativas que sirven para detectar los problemas

empresariales.
Justificacion

El presente trabajo de titulacion se enmarca de los lineamientos de la Universidad
Metropolitana del Ecuador (UMET), en donde se sigue con las lineas de investigacion establecidas
por la misma; el presente estudio titulado “Propuesta para el disefio de un plan estratégico del
Asesor Productor CG Seguros™; basandose en la linea de la investigacion de la carrera de Gestion
Empresarial, Emprendimiento, Productividad y Competitividad, del modelo de gestién para las
Mipymes , y al programa de investigacion cientifica y de formacion para las MiPymes, ademas
tributa a la linea de investigacion de la "UMET" que apoya a la transformacion de la matriz
productiva, el campo de accion de la zona de impacto 9, cumpliendo con el Plan Nacional de
Desarrollo 2017-2021 “Toda una vida”, objetivo 5 que menciona el impulso a la productividad y

la competitividad para el crecimiento econdmico sostenible de manera distributiva y solidaria.

El tema propuesto del disefio de un Plan Estratégico para el Asesor de Seguros CG es
importante porque cumple con las normativas estructuradas por la Universidad Metropolitana del
Ecuador; ayuda a la realizacion de estrategias de la empresa para que cumplan con los objetivos y
metas empresariales propuestos y poder seguir brindando los servicios en el mercado de seguros
del Pais.

Figura 1 Justificacion

LINEA DE LA LINEA DE LA .
, PROGRAMA DE LA a FUNDAMENTACION
TEMA INVESTIGACION DE INVESTIGACION DE | ZONA DE IMPACTO
FACULTAD LEGAL
LA CARRERA LA UNIVERSIDAD
Objetivo 5 del plan
Propuesta para el Programa de Proyecto de Lineade toda unavida,
disefio de un Plan investigacion investigacion investigacion, impulsar la
Estratégico del cientificay de propuesta de emprendimiento, Zona impacto 9 productividad y
Asesor productor CG | formacién paralas | modelo de gestion productividad y competitividad para
Seguros MIPYMES para las MIPYMES competitividad el crecmiento
econémico

Fuente: (Universidad Metropolitana del Ecuador, 2018)
Realizado por: David Carpio

La presente investigacion hace referencia a lo planteado por el anterior y actual gobierno
en impulsar la generacion de empleos, ya que la empresa cuenta con 6 empleados. La sostenibilidad

en el mercado asegurador es compleja actualmente para nuevos asesores de seguros por la



pandemia que se esta atravesando. Cabe sefialar que el presente estudio, nace a partir de los
conocimientos de los docentes de la UMET y del emprendimiento del autor en generar plazas de
trabajos en la sociedad y en el crecimiento empresarial, inculcado por la Institucion, donde se busca
mejorar la atencion de los clientes en los servicios que la empresa presta y la produccién en la

intermediacion de seguros.

La situacién del mercado de los seguros es impredecible por la pandemia que se esta
atravesando, porque las ventas de seguros van a reducir en un porcentaje significativo en todos los
paises en los ramos de seguros generales, en Ecuador no va ser la excepcion. Por ende, los Asesores
Productores de Seguros también van atravesar por una situacion econémica preocupante si no
tienen estructurado un plan de contingencia hasta que pase la emergencia sanitaria, la elaboracién
del Plan Estratégico con los lineamientos otorgados por Universidad Metropolitana del Ecuador
de la empresa CG Seguros va contra restar la disminucion de la producciéon que obtengan en el

periodo de tiempo que conlleve.
Situacion problematica

El problema identificado es el inadecuado direccionamiento en la empresa para alcanzar los
objetivos y metas empresariales propuestos, con esto no existe un 6ptimo funcionamiento
empresarial; porque existe una desorganizacion de actividades, que genera retrasos en las
operaciones. Por otro lado, no existe un control financiero adecuado, lo que provoca que se
presenten periodos de iliquidez; la empresa no cuenta con una filosofia empresarial lo que impide
establecer mision, vision, valores y estrategias para obtener un buen posicionamiento en el

mercado.



Figura 2 Arbol de problema

Fuente: Investigacion Propia

Realizado por: David Carpio

Formulacién del problema cientifico

¢Como aportara la investigacion para el direccionamiento estratégico de la empresa Asesor

Productor CG Seguros en su crecimiento empresarial?
Delimitacion Espacial

El estudio se realiza en la Provincia de Pichincha, en el Distrito Metropolitano de Quito.
Delimitacion Temporal

El Plan Estratégico se encuentra delimitado desde el mes de octubre del 2020, con la

implementacion a 6 meses; con un analisis de 3 afios para su revision.



Objetivo General

Disefiar un plan estratégico para el Asesor Productor CG Seguros, mediante un diagndstico
del entorno y la formulacién de estrategias, con un adecuado direccionamiento de la empresa y
alcanzar los objetivos planteados.

Objetivos Especificos

e Realizar un anlisis y diagnostico del entorno situacional del sector asegurador de la
empresa, mediante herramientas administrativas.
e Construir una propuesta para la realizacion de la filosofia empresarial con las estrategias

adecuadas para su 6ptimo funcionamiento en el mercado.
MARCO TEORICO

Antecedentes de Investigacion

La presente investigacion se apoya en la consulta de libros, revistas, proyectos y tesis
similares, de repositorios digitales; encontrandose tres trabajos de tesis, la primera en la
Universidad Central del Ecuador (UCE), la segunda en la Universidad Catolica de Santiago de
Guayaquil (UCSG) vy la tercera en la Pontificia Universidad Catolica del Ecuador (PUCE), las
cuales son referentes en el mismo giro de negocio que se encuentra la empresa CG Seguros, que
sirven para fortalecer la investigacion para detectar los problemas y con las herramientas necesarias

resolver los inconvenientes.

Con la ayuda de estos trabajos de tesis se podra trabajar mas preciso para darle un
direccionamiento estratégico adecuado para que la empresa cumpla con los objetivos y metas

empresariales que se vayan a proponer.

Segun (Martinez Salazar, 2015) cuyo tema es Disefio de un plan estratégico para el
desarrollo y posicionamiento de una empresa asesora productora de seguros caso: ISIS BUSINESS,
que menciona como objetivo general; Disefiar un plan estratégico para el desarrollo vy
posicionamiento de la empresa Asesora Productora de Seguros ISIS BUSINESS, en donde se

determina lo siguiente:

La empresa no posee un plan estratégico. Sus actividades y operaciones se han venido desarrollando
sin lineamiento ni objetivos claramente establecidos, lo que puede ocasionar un incremento de la

ineficiencia de sus procesos internos y un bajo cumplimiento de objetivos.



De acuerdo al analisis financiero realizado a ISIS Business, se observa que la empresa tiene exceso
de recursos concentrados en el activo exigible, especificamente en el disponible y el exigible que

son los que generan rendimientos a la empresa.

El endeudamiento total de la empresa asciende a 36,97%; es decir la empresa se encuentra

financiada por los accionistas en su mayoria y una pequefia porcién por los acreedores.

Al realizar el andlisis externo, se pudo observar que existen buenas oportunidades para la empresa,
como la existencia de clientes potenciales, gran cantidad de proveedores de productos y servicios,
y la variedad de herramientas tecnoldgicas que permiten mejorara los procesos. Al contrario, las
principales amenazas que se logré detectar fueron: la gran cantidad de competidores en el mercado
de seguros, guerra de precios de los productos y la posibilidad del ingreso de nuevos competidores

al mercado asegurador nacional.

Del analisis interno, se observa que la empresa posee mas fortalezas que debilidades lo que le
permite generar estrategias para aprovechar las oportunidades. Entre las principales fortalezas que
posee estan la buena comunicacién y acuerdos con los proveedores y el contar con personal con
experiencia y altamente calificado. Entre sus principales debilidades esta la falta de experiencia en

algunos ramos de seguros y no contar con un plan estratégico definido.

SegUn la matriz de Posicidn Estratégica y Evaluacion de la Accion (PEYEA), la empresa ISIS
Business se encuentra en una posicién financiera adecuada y puede utilizar sus ventajas
competitivas para aprovechar las oportunidades del entorno, contrarrestar amenazas y superar sus
debilidades.

Con la propuesta de Plan Estratégico, la empresa tendrd parametros claros para el cumplimiento

de sus objetivos y una mejora en la gestion administrativa y financiera.

De acuerdo a la evaluacién financiera de la aplicacion del Plan Estratégico Propuesto, se tiene que
generara un VAN de USD. 39.160,85 una TIR del 38,45%; una relacién beneficio costo de 1,71y

un periodo de recuperacion de la inversién de 3 afios 9 meses.

Segun (Narvaéz Cepeda & Pazmifio Baille, 2014) cuyo tema es Propuesta de planeacién
estratégica del broker de Seguros J. A. Narvaez y disefio de sus indicadores de Gestion, que
menciona como objetivo general; Proponer la planeacién estratégica del Broker de Seguros J.A.

Narvéez y el disefio de los indicadores de gestion, en donde se determina lo siguiente:

De acuerdo al estudio realizado, el broker de seguros tiene diversas oportunidades para desarrollarse

como microempresa, mantiene planes activos de mejoras continuas y procedimientos que al



ejecutarse podran demostrar resultados exitosos.

En el Ecuador el mercado de los seguros se encuentra en constante crecimiento, de este crecimiento
se deriva una importante competencia con la que el broker de seguros J.A. Narvaez debera destacar
sus esfuerzos por adquirir clientes. El servicio de posventa que resulte de la venta de polizas debe
ser muy exhaustivo, dependiendo del grado de satisfaccion de los clientes con el trato recibido se
derivara la fidelidad que los mismos tengan hacia el Broker y la capacidad promocionar este servicio
con otros posibles clientes.

A lo largo del proyecto se identificaron las oportunidades a las que el broker puede atacar, la
implementacion de un plan de vendedores por ejemplo es uno de los factores claves que contribuira

al crecimiento sélido de esta propuesta.

La propuesta presenta un excelente retorno sobre la inversion (50%) en situaciones normales, lo
cual lo convierte en un proyecto atractivo y viable econémicamente, de igual forma se espera de un

crecimiento importante en ventas a corto — mediano plazo para una mayor rentabilidad.

Segun (Puga Pillalaza & Sornoza Zambrano, 2014), cuyo tema es “Plan estratégico para el
broker de seguros JISSEGUROS de la ciudad de Quito, que menciona como objetivo general;
Desarrollar una planificacion estratégica para el broker de seguros JISSEGUROS de la ciudad de
Quito, que le permita la formulacion de estrategias coherentes, oportunas, planteando lineamientos
para que se pueda proporcionar un seguimiento de las mismas con fin de mejorar su participacion

de mercado y su nivel de ventas, en donde se determina lo siguiente:

La planificacion estratégica es una herramienta que permite alinear los objetivos y consensuar las

estrategias hacia el logro de objetivos de corto, mediano y largo plazo.

La planificacion permitird mejorar la toma de decisiones organizaciones en el broker de seguros
por que establecera esquemas hacia el futuro, orientando hacia los procesos decisorios que le daran

mayor racionalizacion al disminuir incertidumbre inherente en cualquier toma de decisién.

Se realizara un diagnéstico mediante un analisis del macro y micro entorno que posee actualmente
la empresa de broker de seguros Jisseguros con el fin de identificar las oportunidades, amenazas
existentes en el mercado y la determinacion de la situacién interna y como estas podran convertirse

en ventajas competitivas al minimizarlas y convertirlas en fortalezas.

Al analizar los puntos de vista de Porter mediante las cinco fuerzas se determind las consecuencias
de rentabilidad que se obtendra a largo en él un mercado o el segmento considerado para este

proyecto. Es decir, la idea es que la organizacion pueda evaluar objetivos y recursos frente a éstas



cinco fuerzas las cuales se rigen mediante la competencia industrial.

La planificacion estratégica es el proceso de desarrollo e implementacion de planes para alcanzar
propositos u objetivos proporcionar una direccion general a una compafiia que pueden estar

desarrolladas por estrategias que ayudan a visualizar mejor el mercado al cual deben enfocarse.

El diagnostico situacional se convierta en la clave de analisis por que busca conocer aspectos
internos y externos que se pueden convertir en los ejes de cambio, hacia el mejoramiento de la

empresa.

La aplicabilidad de las matrices diagrama y valora los factores internos y externos que luego son
relacionados de acuerdo al impacto que generan y la relacion que estos posen hacia la toma de

decisiones.

El disefio del Mapa Estratégico se clarifica con la especificacién de rutas logicas que la empresa

espera conseguir con los objetivos estos estan relacionados a las 4 perspectivas.

El FODA permite desarrollar estrategias para lograr una ventaja competitiva en el mercado o

simplemente provee herramientas que ayudan a equilibrar fuerzas exégenas.

La empresa Jisseguros sabe que el manejo de una planificacion estratégica permitira enlazar las
estrategias y objetivos es por esta razén que al analizar factores Macro ambientales y micro
ambientes, pudo darse cuenta que el mercado de seguros tiene un alto potencial que existe un
mercado insatisfecho que mantienen productos tradicionales y que no ha crecido, pero que depende

de la innovacion y la adaptacion de nuevas alternativas.

El mercado de seguros es sumamente rentable y dependen de la capacidad directiva, competitiva,
talento humano, tecnoldgico y financiero para que se mantenga en auge, estas capacidades
deben estar orientadas al crecimiento y la rentabilidad, las cuales permitiran tomar las
mejores decisiones y mas aun si se utilizan indicadores financieros para dar a conocer

cdmo se encuentra la empresa.
Fundamentacién contextual
El mercado asegurador tiene dos etapas en este afio 2020, un antes y después del covid 19:

Antes que existiera la pandemia en todo el mundo, segun (El Telégrafo, 2020), Para este
2020 las aseguradoras tienen el reto de poner en marcha nuevas estrategias para llegar a mas nichos

de mercado y mantener este progreso.

El sector asegurador crecié un 6,4% el afio anterior en relacion con 2018. Las compafias Hispana y Sucre



son algunas de las empresas que mejor les fue.

De acuerdo con datos de la Federacion Ecuatoriana de Empresas de Seguros (Fedeseg), las primas emitidas
pasaron de $ 1.689 millones en 2018 a $ 1.797 millones en 2019. El crecimiento fue de $ 108
millones.

Segun Patricio Salas, secretario ejecutivo de Fedeseg, el incremento en un afio en el que la economia no
crecid tiene dos explicaciones.

Una es que aument6 la demanda especialmente en el sector publico. “Eso hizo que la aseguradora estatal,
Seguros Sucre, tenga un crecimiento muy importante. Pero igual hubo empresas privadas que
tuvieron un buen incremento”, explico Salas.

En segundo lugar, el crecimiento se debe a las estrategias que han puesto en marcha las compafiias para
tratar de cerrar la brecha de aseguramiento (demanda insatisfecha que no ha tenido acceso a
seguros). Las compafiias estan diversificando productos para llegar a mas gente con disefios faciles

de entender y con mas facilidades. (El Telégrafo, 2020)

El seguro con mas demanda el afio anterior a nivel nacional fue el de vida colectiva. Estos
amparan a las familias de personas que mueren dandoles un capital econdomico. Esta proteccion se
vincula a las operaciones de crédito. En una hipoteca, por ejemplo, se debe por ley contratar un
seguro de desgravamen que en caso de fallecimiento la deuda queda saneada. Ademas de la
proteccion de salud, las personas suelen resguardar sus activos como vivienda. Para esto se contrata
seguros de incendios, robo o de multirriesgo. Las empresas sobre todo buscan cubrir incendios,
multirriesgo industriales y comerciales, dafio de maquinaria y flota de vehiculos. (El Telégrafo,
2020)

Las empresas sobre todo buscan cubrir incendios, multirriesgo industriales y comerciales,
dafio de maquinaria y flota de vehiculos. “Las empresas precautelan el concepto de empresa en
marcha. No importan los riesgos que puedan ocurrir, buscan tener la capacidad de resiliencia para
sobrepasar los riesgos y continuar en marcha”, dice Salas. La rama que mas incremento tuvo en
2019 fue la de riesgo petrolero. Esta fue del 186,4%, segin Fedeseg. La siniestralidad también se
incremento. De lo contratado en 2018 se pago el 43,84%, en 2019 se pagd el 44,12%. (El Telégrafo,
2020)
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Figura 3 Ranking de Aseguradoras

Seguros Sucre es la aseguradora que mas crecio en 2019
Vida colectiva y vehiculos son las principales ramas por las que se
invierte en seguros.
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Realizado por: David Carpio

Cuando la pandemia alcanzo al Ecuador las Compafias de Seguros y los Asesores

Productores de Seguros al principio tuvieron inconvenientes para seguir en el mercado asegurador.
Segun (Todo Riesgo, 2020), en una entrevista con Salas Guzman manifesto lo siguiente:

Todas las empresas de seguros ejecutaron sus planes de contingencia para garantizar la continuidad
del negocio. Para esto trabajaron con todos los recursos tecnoldgicos que poseen. Ejecutaron el
teletrabajo en todas sus actividades y reforzaron los canales de contacto y servicio con los clientes.

Dentro de las obvias limitaciones, el servicio fue continuo y muy efectivo
Igualmente, con el tema de los cobros a los clientes se digo lo siguiente:

La cobranza se gestiona con la colaboracion de los asesores de seguros, especialmente en
individuales y pymes. En estos casos estan utilizandose los mecanismos que el sector financiero
ofrece, como las transferencias electronicas por diversas plataformas. En definitiva, esta
entregandose a clientes y a asesores de seguros todo el apoyo para que su gestion sea efectiva, via

teletrabajo y con acceso a sistemas provistos por las empresas. (Todo Riesgo, 2020)
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Con respecto a los siniestros, segun (Todo Riesgo, 2020),

Se garantizo el acceso a diversos canales de comunicacion con las aseguradoras, todos virtuales y
tecnologicos. Esto significd que el servicio no deje de prestarse. Un reto fue la recepcion de
reclamos y de documentacion de respaldo, tanto desde el interés de los asegurados como de las
aseguradoras. Sin embargo, se aplicaron politicas mas flexibles, las que estan validandose y
continuaran realizandose. Por ejemplo, se aceptan documentos y proformas escaneados o

fotografiados y enviados por mail e inclusive via WhatsApp.

Los primeros impactos que se dieron en el mercado asegurador segin (Todo Riesgo, 2020),

manifiesta;

Hay disposicion de contribuir con el pais y aportar con esa via en la proteccion de los asegurados.
Se espera un incremento en la siniestralidad y se esta trabajando con las autoridades de control para
que no se afecte la solvencia que actualmente tiene el sistema”. “Esto significd que tengan que
acordarse diferimientos y reprogramacion de pagos, lo que en alguna manera esta afectando el flujo
usual de efectivo. Esto también tiene un efecto en la solvencia del mercado ya que la cartera vencida

esta generando mayores provisiones por incobrables
En cuanto en las ventas de las polizas de seguros, se manifesto;

Se espera y se siente un decrecimiento, no tanto por cancelacién de coberturas, sino por diferimiento
en las renovaciones anuales. Hasta el primer trimestre 2020, el mercado habia crecido un 3%
respecto de igual periodo de 2019. Sin embargo, la tendencia es a una pérdida de ventas netas hasta
fin de afio, cuyo volumen no es posible estimar actualmente. De todas formas, ya se conocen
predicciones de caida del PIB en alrededor del 7%”. (Todo Riesgo, 2020)

En la actualidad, segun (Vistazo, 2020); Desde la declaratoria de emergencia por la
pandemia, las ventas de polizas han caido. Durante marzo, abril y mayo, las primas emitidas

registraron una reduccion en comparacién con los mismos meses del afio pasado.

El sector resulté afectado y no solo con la caida de ventas sino también con el pago de primas, pues

muchos clientes no cumplieron con sus obligaciones debido a la contingencia del COVID-19.

Y el impacto aln no termina del todo, pues también se espera que haya un pico en los reclamos por

siniestros, especialmente, en los ramos de vida y asistencia médica.

Las empresas que operan en dichos ramos manifiestan que se esta sintiendo un incremento en los

siniestros, lo cual serd mas claro en las proximas semanas cuando las personas presenten sus
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reclamos atrasados y busquen servicios publicos privados para sus afecciones en salud que han
estado represadas por la cuarentena (Vistazo, 2020)

Hasta mayo anterior, los siniestros pagados por todo el sistema sumaron 243 millones de ddlares,
de acuerdo con datos de la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros. En la actualidad, se
trabaja para conocer la afectacion directa de la pandemia en el pago de estas obligaciones.

Ante esta situacion, las compafiias aseguradoras y las autoridades de control han puesto en marcha
sus planes de contingencia para garantizar un buen servicio a la ciudadania y mantener la liquidez

necesaria en el sistema para hacer frente a las obligaciones que tienen derecho los clientes.
Segun (Vistazo, 2020);

Actualmente, hay 30 compafiias de seguros operando en el pais, de las cuales 19 registran caida en
el volumen de primas emitidas entre enero y mayo de este afio en comparacién con el mismo periodo
del 2019; mientras que las 11 restante tienen incrementos no tan significativos. El consolidado del

sistema demuestra una caida del 6,9 por ciento.

La situacion en el Ecuador es un reflejo de lo que acontece en el mercado asegurador mundial. Con
ramos gue tienen cierto comportamiento positivo, pero otros con grandes pérdidas. En general, el
impacto del COVID-19 en la industria global sera de 203.000 millones de dolares, calcula Lloyd’s

of London, una de las aseguradoras mas prestigiosas en el mundo.

De ese valor, el 52 por ciento correspondera al pago de indemnizaciones y el 48 por ciento adicional
a la pérdida de valores de las inversiones del sector. De acuerdo con el Banco Central del Ecuador,
pandemia dejara un efecto negativo en la economia del Pais, que ser& un decrecimiento anual entre
el -7.3% vy el -9.6 %.

Segun (Vistazo, 2020);

En este sentido, hasta fin de este afio se espera una reduccion del nivel de primas en casi el mismo
ritmo antes citado, frente a lo que fue la actividad en 2019, aunque destaca que, ante una posible
demanda adicional de los seguros de salud y de vida para los siguientes meses, ese incremento no
se reflejara en el resultado general del sector por la caida de otros ramos como las pdlizas de Pymes
y familias. Para el mediano y largo en plazo, en cambio, las perspectivas son mas positivas, pues se

espera un crecimiento del mercado y la reduccion de la brecha de aseguramiento que tiene el pais.

De acuerdo con (EI Comercio, 2020); El sector asegurador siente un remezon por los efectos
del covid-19: contagios, muertes e impacto econdmico. La pandemia redujo en 26% la utilidad neta

hasta agosto de este afio, respecto a lo alcanzado en igual periodo del 2019.
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La utilidad pas6 de USD 43,5 millones el afio pasado a 32,3 millones en la actualidad, segun un balance
de la Federacion Ecuatoriana de Empresas de Seguros (Fedeseg).

La afectacion se localiza en los seguros de vida, puesto que hubo USD 10 millones mas de ingresos entre
enero y agosto del 2020 y, pese a eso, hubo pérdida de USD 23,4 millones. (ElI Comercio, 2020)

Para la presente investigacion se va a desarrollar la implantacion de estrategias competitivas
para la creacion del FODA; que conlleva a la creacion del Plan Estratégico para fundamentar en el

Mapa Estratégico de la empresa de los objetivos y metas empresariales propuestos.
Fundamentacion Legal

Para la elaboracion del Plan Estratégico y el funcionamiento del Asesor Productor CG
Seguros se describe los siguientes articulos considerados de las normativas legales, que fueron
investigadas de la Ley General de Seguros, Reglamento a la Ley General de Seguros, Resolucion
SCVS-INS-2019-0006 y Resolucion SCVS-INS-2020-008:

Constitucion de la Republica del Ecuador, articulo 213:

Art. 213.- Las superintendencias son organismos técnicos de vigilancia, auditoria, intervencion y
control de las actividades econdmicas, sociales y ambientales, y de los servicios que prestan las
entidades publicas y privadas, con el proposito de que estas actividades y servicios se
sujeten al ordenamiento juridico y atiendan al interés general. Las superintendencias actuaran
de oficio o por requerimiento ciudadano. Las facultades especificas de las superintendencias y las
areas que requieran del control, auditoria y vigilancia de cada una de ellas se determinaran de
acuerdo con la ley. Las superintendencias seran dirigidas y representadas por las superintendentes
0 superintendentes. La ley determinard los requisitos que deban cumplir quienes aspiren a dirigir
estas entidades. Las superintendentas o los superintendentes seran nombrados por el Consejo de
Participacion Ciudadana y Control Social de una terna que enviara la presidenta o presidente de la
Republica, conformada con criterios de especialidad y méritos y sujeta a escrutinio publico y

derecho de impugnacion ciudadana. (Ecuador, Asamblea Constituyente , 2008)
Segun (Ecuador, Congreso Nacional, 2006); se describen los siguientes articulos:

Art. 1.- Esta Ley regula la constitucion, organizacion, actividades, funcionamiento y extincion de
las personas juridicas y las operaciones y actividades de las personas naturales que integran el
sistema de seguro privado; las cuales se someteran a las leyes de la Republica y a la vigilancia y

control de la Superintendencia de Bancos y Seguros.
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Art. 2.- Integran el sistema de seguro privado: a) Todas las empresas que realicen operaciones de
seguros; b) Las compafiias de reaseguros; ¢) Los intermediarios de reaseguros; d) Los peritos de
seguros; Y, e) Los asesores productores de seguros.

Art. 7.- Son asesores productores de seguros:

a) Los agentes de seguros, personas naturales que a nombre de una empresa de seguros se dedican
a gestionar y obtener contratos de seguros, se regiran por el contrato de trabajo suscrito entre las
partes y no podran prestar tales servicios en mas de una entidad aseguradora por clase de seguros;
y, los agentes de seguros, personas naturales que a nombre de una o varias empresas de seguros se
dedican a obtener contratos de seguros, se regiran por el contrato mercantil de agenciamientos

suscrito entre las partes;

Art. 8.- Los asesores productores de seguros, intermediarios de reaseguros y peritos de seguros,
deben tener intachables antecedentes, poseer los conocimientos necesarios por cada rama de
seguros, para el correcto desempefio de sus funciones, obtener, mantener su credencial y registro

ante la Superintendencia de Bancos y Seguros.

Segun (Ecuador, Superintendencia de Compariias, Valores y Seguros, 2019); con la resolucion
expedida SCVS-INS-2019-006:

Art. 1.- La presente resolucidn se aplicard para el ejercicio de las actividades de los asesores
productores de seguros, intermediarios de reaseguros y peritos de seguros, asi como el mecanismo

para otorgar, suspender y revocar las credenciales y certificados de autorizacion por cada seguro.
Art. 2.- A efectos de la presente norma, se entendera por:

2.1.- Asesores productores de seguros. - Se clasifican de la siguiente forma:

a. Agentes de seguros sin relacion de dependencia,
b. Agentes de seguros con relacion de dependencia; vy,
C. Agencias asesoras productoras de seguros.

Los agentes de seguros sin relacion de dependencia son personas naturales que a nombre de una o
varias empresas de seguros o de salud integral prepagada autorizadas a operar en el pais, se dedican
a gestionar y obtener contratos de seguros. Se regiran por el contrato mercantil de agenciamiento

suscrito entre las partes.

Art. 3.- La Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros conferird una credencial y

certificados de autorizacion por seguros a los asesores productores de seguros, intermediarios de
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reaseguros y peritos de seguros, personas naturales y juridicas, sin los cuales no podran ejercer sus

actividades.

Art. 4.- La credencial y los certificados de autorizacién por seguros tienen el caracter de

desmaterializados; es decir, su validez no esta condicionada a la existencia de un documento fisico.

El 6rgano de control mantendra un listado de las personas naturales y juridicas a quienes se haya
otorgado credenciales y certificados de autorizacién por seguros para ejercer cOmo asesores
productores de seguros, intermediarios de reaseguros y peritos de seguros, denominado “indice de
credenciales y certificados de autorizacién por seguros”, que se publicara en el portal web

institucional.

Art. 9.- Los asesores productores de seguros tienen derecho a pactar libremente sus comisiones y
forma de pago con las compafilas de seguros, las que deben constar en los contratos de

agenciamiento.
Las comisiones se pagaran de conformidad con las siguientes reglas:

9.1 Los asesores productores de seguros tendran derecho al cobro de la comision tanto en su
contratacion inicial como en los casos de renovacién o restitucion; o, en su caso, en las extensiones

de vigencia de la poliza.

9.2 Si, por cancelacion o anulacion de la péliza a solicitud del asegurado o tomador del seguro,
la empresa de seguros debiere devolver primas sobre las cuales ha pagado comision, tendréa derecho
a exigir al asesor productor de seguros el reembolso de la parte proporcional de dicha comision, por

el tiempo no devengado de la prima.

9.3 La comision correspondiente a seguros colocados de comun acuerdo por varios asesores
productores de seguros se distribuird en la proporcion que éstos hayan acordado en el respectivo

convenio.

9.4 No hay derecho a comision en los casos de rehabilitacion de pélizas de vida caducadas,
salvo que haya sido gestionada por el mismo asesor productor de seguros, dentro de los noventa
dias siguientes a la fecha de caducidad. En caso contrario, las empresas de seguros admitiran la

gestion de otro asesor productor para la habilitacion, a quien le correspondera la comision.

9.5 Las comisiones que genere la obtencién de un contrato de seguro s6lo podran ser percibidas
por el asesor productor de seguros que gestione la colocacion de la péliza de seguros, sin perjuicio

de que haya terminado unilateralmente el contrato de agenciamiento con la aseguradora.
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9.6 Las comisiones, en el caso de polizas de seguros con vigencia anual o de menor plazo, cuyo
pago de prima se realice de acuerdo al plazo o condiciones pactadas en la pdliza, seran pagadas al
asesor productor de seguros que las haya gestionado inicialmente, aun cuando el asegurado haya
designado otro asesor productor de seguros durante la vigencia de los contratos de seguros.
Corresponderéa al nuevo asesor productor de seguros percibir las comisiones que se generen a partir
de las renovaciones o extensiones de vigencia, cuando ha fenecido el plazo de vigencia del contrato
inicial.

9.7 Las comisiones, en el caso de polizas de seguros plurianuales cuyo pago de prima se realice
anualmente, seran abonadas al asesor productor de seguros que las haya gestionado inicialmente, al
igual que para el caso de modificaciones al contrato de seguro, que generen primas extras durante

la vigencia inicialmente pactada.

9.8 Para el caso en que el asegurado designe a un nuevo asesor productor de seguros durante la
vigencia del contrato original y antes de iniciarse el segundo afio de vigencia de las p6lizas con
vigencia plurianual, la comisién que se genere correspondera al nuevo asesor productor de seguros.

Igual regla se aplicara respecto de las renovaciones subsecuentes.

9.9 Cuando el asegurado extienda o renueve la vigencia del contrato inicial, la comision que se
genere por tal concepto corresponderd al nuevo asesor productor de seguros designado con

antelacion a la culminacion del plazo de vigencia inicial.

9.10  En caso de que no se nombre a un nuevo asesor productor de seguros, las comisiones que
se generen en las extensiones o renovaciones del contrato inicial corresponderan al asesor productor
de seguros que gestiond y colocé el contrato de seguros inicialmente, siempre que haya efectuado

actos de gestion para la extensién o renovacion.
Art. 11.- Son obligaciones de los asesores productores de seguros:

11.1  Comunicar inmediatamente por escrito a la empresa de seguros cualquier modificacién del

riesgo, si el asegurado le participé de aquello, o por tener conocimiento directo del hecho;

11.2  Responder ante la empresa de seguros por el correcto manejo de los documentos que le han

sido confiados;

11.3  Cuidar que el contrato de seguro se mantenga vigente y gestionar la oportuna renovacién,
previa comunicacion expresa de las condiciones al asegurado, tomador o beneficiario, con 30 dias

antes del vencimiento;
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11.5  Suscribir los contratos de agenciamiento de seguros con las empresas de seguros y/o de
salud integral prepagada;

11.14 Contar con una poliza de responsabilidad civil para cubrir errores y omisiones en el
gjercicio de su actividad, cuya suma asegurada serd determinada por la Superintendencia de
Compafiias, Valores y Seguros;

11.16 Cumplir con los principios de ética profesional y evitar la competencia desleal en la

asesoria, gestion y colocacion de contratos de seguros;

11.17 Asesorar al cliente en forma veraz, suficiente, detallada y permanente acerca de las
condiciones del contrato, haciéndole conocer las mejores opciones segun sus necesidades, el alcance
de las coberturas, beneficios, exclusiones, primas, forma de pago, requisitos, plazos y

procedimientos para reclamar el pago de indemnizaciones;

Art. 12.- A los agentes de seguros sin relacion de dependencia y representantes legales, funcionarios

0 empleados de agencias asesoras productoras de seguros les queda prohibido:

12.1  Egresar valores por concepto de comisiones a favor de otros asesores productores de
seguros. Se exceptuan los asesores productores de seguros que hubieren suscrito un convenio de
asociacion y participacion, especificando los seguros en que cada uno de los asociados va a
participar y la forma y porcentaje del pago de comisiones; a estos efectos, podran celebrar convenio
de asociacion y participacion tnicamente los asesores productores de seguros que tengan aprobados

los seguros en los cuales participaran;

12,2  Egresar valores por pago de comisiones o reconocimientos econémicos a favor de personas
naturales o juridicas ajenas al asesor productor de seguros que de una u otra forma hubieren

participado en la colocacion de una poliza de seguro;
12.4  Operar o ejercer actividades econdmicas ajenas a su objeto social,

12,5  Firmar, cancelar, anular, dejar sin efecto o modificar en cualquier forma el plazo, la
cobertura o beneficio, exclusiones, prima 0 modalidad de pago de los seguros gque intermedian, sin

previa autorizacion escrita de la empresa de seguros;

Art. 15.- Los agentes de seguros sin relacion de dependencia, las agencias asesoras productoras de
seguros y los intermediarios de reaseguros deben suscribir contratos de agenciamiento y de
intermediacion con las empresas de seguros y/o compafiias que financien servicios de atencion
integral de salud prepagada, y con las compafiias de reaseguros, seguin el caso, con reconocimiento

legal de las firmas de los contratantes.
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Asi mismo dice:
Disposiciones transitorias.

Primera. - Los asesores productores de seguros, peritos de seguros e intermediarios de reaseguros
deberan contratar dentro de los quince primeros dias del mes de enero de 2020, la pdliza de
responsabilidad civil para cubrir errores y omisiones cuya vigencia debera ser minima de un afio,
debiendo mantener la misma por el tiempo que dure el contrato. La identificacion de dicha poliza
debera constar en los nuevos contratos de agenciamiento, o, como adendas en los contratos ya

celebrados.

La suma asegurada de la pdliza de responsabilidad civil serd fijada por el érgano de control.

(Ecuador, Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros, 2019)
Fundamentacion tedrica
Estrategias.

Las estrategias son los medios a través de los cuales se alcanzaran los objetivos a largo
plazo. Algunas estrategias de negocios son la expansion geografica, la diversificacion, la
adquisicion, el desarrollo de productos, la penetracion de mercado, las reducciones presupuestarias,

las desinversiones, la liquidacion y las empresas conjuntas. (David, 2013)

Las estrategias que se formulen en la investigacion ayudaran alcanzar los objetivos

propuestos por parte de la empresa con el fin de cumplir con el Plan Estratégico.
Estrategias competitivas.

Las estrategias competitivas se enfocan en el posicionamiento de la marca o servicio que se

ofrece en el mercado que la empresa pertenece.

La empresa formulara estrategias competitivas segun el anlisis de la Matriz PEYEA y las

5 Fuerzas de Porter para implementacion.
Plan estratégico.

Un plan estratégico es el resultado del dificil proceso de elegir entre numerosas buenas
alternativas e indica un compromiso con ciertos mercados, politicas, procedimientos y operaciones

especificos y no con otros cursos de accion “menos deseables”. (David, 2013)
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Con esta herramienta se plasmara las estrategias que sean formuladas para definir las

acciones mas adecuadas y alcanzar los objetivos.
Andlisis PEST.

Es un instrumento que facilita la investigacion y que ayuda a las compafiias a definir su
entorno, analizando una serie de factores cuyas iniciales son las que le dan el nombre. Se trata de
los factores Politicos, Econdmicos, Sociales y Tecnoldgicos. En algunos casos, se han afiadido
otros dos factores, los Ecoldgicos y los Legales. (Cerem, 2017)

Con la matriz PEST se indicaran los factores del entorno de la empresa, ya sean politicos,
econdmicos, sociales y tecnoldgicos, para definir las estrategias mas relevantes para la

investigacion del caso.
Evaluacion de Porter.

El modelo de las cinco fuerzas de Porter del analisis competitivo es un enfoque ampliamente
utilizado para desarrollar estrategias en muchas industrias. La intensidad de la competencia entre

empresas varia mucho de una industria a otra. (David, 2013)

La matriz Porter nos indicara el nivel competitivo que tiene la empresa y fortalecer en ellas

que estan con menos calificacion.
Matriz EFE.

La matriz de evaluacién de factores externos (EFE) permite que los estrategas resuman y
evallen informacion econémica, social, cultural, demogréafica, ambiental, politica, gubernamental,

legal, tecnoldgica y competitiva. (David, 2013)

Esta matriz permite evaluar a la empresa externamente para definir las amenazas y

oportunidades que tiene en el mercado.
Matriz MPC.

La matriz de perfil competitivo (MPC) identifica los principales competidores de la
compaiiia, asi como sus fortalezas y debilidades particulares en relacion con la posicion estratégica

de una firma muestra. (David, 2013)

Esta matriz analizara que tan competitivo esta la empresa en el mercado, para formular las

estrategias mas adecuadas y estar en iguales 0 mejores condiciones que la competencia.
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Matriz EFI.

La matriz de evaluacion de factores internos (EFI) es una sintesis dentro del proceso de
auditoria interna de la administracion estratégica. Esta herramienta para la formulacién de
estrategias sintetiza y evalla las fortalezas y debilidades méas importantes encontradas en las areas
funcionales de una empresa y también constituye la base para identificar y evaluar las relaciones

entre estas areas. (David, 2013)

Esta matriz permite evaluar a la empresa internamente para definir las amenazas y

oportunidades que tiene en el mercado.
Matriz PEYEA.

Se trata de un modelo de cuatro cuadrantes que indica cuéles son las estrategias mas
adecuadas para una organizacion determinada: agresivas, conservadoras, defensivas o
competitivas. (David, 2013)

El resultado de la matriz PEYEA nos dara el tipo de estrategias que la empresa de optar, es

la identificacion estratégica.
Matriz FODA.

La matriz de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA) es una importante
herramienta de adecuacion que ayuda a los directivos a desarrollar cuatro tipos de estrategias:
estrategias FO (fortalezas-oportunidades), estrategias DO (debilidades-oportunidades), estrategias

FA (fortalezas-amenazas) y estrategias DA (debilidades-amenazas). (David, 2013)

Esta herramienta nos permitira formular estrategias para fortalecer, las fortalezas y

oportunidades; y contrarresta los efectos de las debilidades y amenazas.
Tablero de control.

El tablero de control nacié como una herramienta gerencial con el objetivo basico de poder
diagnosticar una situacion y de efectuar un monitoreo permanente. Es una metodologia para
organizar la informacion y acrecentar el valor. Tiene la gran ventaja de no requerir grandes planes

estratégicos formales para poder desearla. (David, 2013)

Con los resultados del tablero de control la gerencia evaluara las estrategias mas adecuadas

para tomar decisiones que favorezcan a la empresa.
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Mapa estratégico.

El mapa estratégico representa la relacion de causa-efecto que hay entre los objetivos
trazados y los temas estratégicos. Cuando estas relaciones estan claramente definidas, se puede
comunicar y delegar las responsabilidades en forma efectiva. (Escuela de Administracion de
Negocios para Graduado, 2017)

Con el mapa estratégico marcara la linea a tomar por la empresa para alcanzar los objetivos

empresariales que se proponen en la investigacion.
Seguros privados.

Estos son gestionados por entidades privadas, con quienes los asegurados contratan
libremente, en general, las coberturas que les interesan, dentro de la amplia gama de posibilidades

que estos seguros ofrecen. (Mapfre, 1990)

Esta definicion hace entender lo que es un seguro privado que una persona puede contratar

de acuerdo a sus necesidades.
Riesgo.

En la terminologia aseguradora, se emplea este concepto para expresar indistintamente dos
ideas diferentes: de un lado, riesgo como objeto asegurado; de otro, riesgo como posible ocurrencia
por azar de un acontecimiento que produce una necesidad econdémica y cuya aparicion real o
existencia se previene y garantiza en la péliza y obliga al asegurador a efectuar la prestacion,

normalmente indemnizacion, que le corresponde. (Mapfre, 1990)

La Compafiia de Seguros asume el riesgo cuando realiza una poliza con el cliente que

requiere un seguro.

Seguro.

Es una actividad econdmica-financiera que presta el servicio de trasformacion de los riesgos
de diversa naturaleza, a que estan sometidos los patrimonios, en un gasto periodico presupuestable,

que puede ser soportado facilmente por cada unidad patrimonial. (Mapfre, 1990)

Con esta definicidn representa la actividad de un asesor de seguros cuando emprende en un

negocio de corretaje.



Contrato de seguros.

Es el documento o pdliza suscrita con una entidad de seguros en el que se establecen las
normas que han de regular la relacion contractual de aseguramiento entre ambas partes (asegurador

y asegurado), especificandose sus derechos y obligaciones respectivas. (Mapfre, 1990)

Es la poliza de seguros que el cliente contrata cuando requiere un seguro de acuerdo a sus

necesidades.

Figura 4 Proceso de emision de un contrato de seguros

Tomador

/ CONTRATO ™\ |
Asegurado ————»

DE
\\‘_EEGURO y

i

Prima

Prestaciéon

y

je———— Asegurador

Beneficiario

Fuente: (Contabilidad y comercios, 2013)
Realizado por: David Carpio

Compafiia de seguros.

Segun (Ecuador, Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros, 1963

SUpremo:

Art. 3.- Para los efectos de esta Ley, se considera asegurador a la persona juridica legalmente autorizada
para operar en el Ecuador, que asume los riesgos especificados en el contrato de seguro;
solicitante a la persona natural o juridica que contrata el seguro, sea por cuenta propia o por la de

un tercero determinado o determinable que traslada los riesgos al asegurador; asegurado es

la interesada en la traslacién de los riesgos; y, beneficiario, es la que ha

caso de siniestro, el producto del seguro.

Es el socio estratégico del asesor de seguros que firman un contrato de agenciamiento en

donde aclaran las comisiones, derechos y obligaciones de cada uno.

); en el decreto

de percibir, en
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Asesor de seguros.

Los Asesores Productores de Seguros son personas naturales o juridicas que actian como
intermediarios de las Compafiias de Seguros sin estar directamente vinculado a ellas, son
responsables de asesorar y conjuntar la brecha entre el cliente y la aseguradora con la finalidad de
proporcionar y vender programas apropiados de acuerdo a las necesidades del mismo.

Son las personas que realizan el ejercicio del corretaje de seguros cumpliendo con las

normas legales de la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros.
Asegurado.

Es la persona expuesta al riesgo cubierto por el contrato de seguro. El riesgo puede recaer
sobre la propia persona del asegurado, sobre los bienes que éste posea un interés econémico o sobre

su patrimonio globalmente considerado. (Finanzas para todos, 2010)

Es el cliente que contrata un seguro de acuerdo a sus necesidades y economia que le

permitan adquirir.
Prima.

Es la aportacion economica que ha de satisfacer el contratante o el asegurado a la entidad
aseguradora en concepto de contraprestacion por la cobertura de riesgo que ésta le ofrece. (Mapfre,
1990)

Es el costo que el cliente paga para la contratacion de un seguro, en donde se puede negociar

los valores correspondientes.
Deducible.

El deducible es el valor que asume el asegurado al momento de un evento fortuito, sin

importar el nimero de siniestros durante la vigencia de la péliza.
Porcentaje que el cliente asume cuando tiene un accidente y se activa la pdliza de seguro.
Marco metodologico

Segun (Lifeder, 2020); EI marco metodoldgico es la parte de nuestra investigacion en donde

exponemos los métodos teoricos y practicos utilizados para analizar el problema planteado o el
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tema que estemos tratando. Incluye los participantes y la muestra, instrumentos o equipos

utilizados, el disefio, procedimiento y el andlisis de datos.

En la investigacion planteada se utiliza un marco metodoldgico de entrevista con los
empleados para romper el paradigma en el sector asegurador que corresponde a los asesores de
seguros y mejorar en todos los servicios que la empresa presta para alcanzar el crecimiento

empresarial.

Con los resultados que se obtienen en el trabajo de titulacion, se analizan para formular las
estrategias mas adecuadas y alcanzar con los objetivos y metas que la empresa propone.

Paradigma de la investigacion.

El paradigma de la investigacion en referencia a los seguros es que los clientes creen un
conjunto de ideas que se tienen por ciertas, aunque sean erréneas en algunos casos. En los seguros
existen algunos paradigmas que se deben romper por parte de los clientes; ya que esto afecta a la

contratacion de las polizas de seguros de la empresa.

El asesor de seguros CG, debe romper esos paradigmas como tales; La contratacion del
Seguro es muy caro, que no es necesario un seguro ya que son precavidos, que la letra pequefia es

engafiosa y entre otras.

Por eso la formalizacion de la mision del Asesor de Seguros es necesaria ya que se va
demostrar el servicio que propone la empresa; Ir de la mano con las diferentes estrategias que se
van a plantear en la investigacion respectiva, para las creaciones de las matrices y en especial el

FODA, el Plan Estratégico y el Mapa Estratégico donde se refleja todo el estudio del documento.

Si se rompe los paradigmas de la mente de los clientes, va a ver la confianza cliente-broker,
y por ende la produccion se ira incrementado de acuerdo a las ventas de polizas de seguros por el
servicio prestado; por eso se deben enumerar las fortalezas de la empresa para que sean
aprovechadas y asi eliminar los conceptos negativos de potenciales clientes que tienen sobre los

Seguros.
Enfoque de la investigacion.

Segun (Malhotra, 2008), “La investigacion cualitativa es de naturaleza exploratoria y no
estructurada, se basa en pequefias muestras y puede utilizar técnicas cualitativas populares como

las sesiones de grupo (entrevistas grupales), asociacion de palabras (pedir a los entrevistados que
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den la primera respuesta a las palabras estimulo) y entrevistas en profundidad (entrevistas
personales que exploran en detalle los pensamientos del entrevistado); y la investigacion
cuantitativa busca cuantificar los datos y, por lo general, aplica algln tipo de analisis estadistico.
Cada vez que se trate un nuevo problema de investigacion de mercados, la investigacion
cuantitativa debe estar precedida por la investigacion cualitativa adecuada. Cierta investigacion

cualitativa se realiza para explicar los hallazgos obtenidos de estudios cuantitativos. ~

Para el presente estudio de investigacion se aplica un enfoque cualitativo; ya que la empresa
estd buscando informacién para identificar los inconvenientes dentro y fuera de ella, para eso
realiza un focus group con los empleados, para recoger informacion sobre la situacion interna de
la empresa, generar nuevas ideas para fortalecer los servicios o implementar innovaciones; con los
resultados de las mismas se busca las estrategias mas adecuadas para mejorar las fortalezas y
oportunidades que se puedan presentar; y realizar nuevas estrategias para mitigar las amenazas y

debilidades del broker de seguros.

Con los resultados de este enfoque del focus group se clasificaran y se ponderara, para
realizar los analisis correspondientes sobre la situacion de la empresa; y que tomen las mejores

decisiones para mejorarla.
Tipo de estudio.

El presente proyecto de investigacion se desarrolla con dos tipos de estudios, explicativo;
segun (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014); Los estudios explicativos van mas alla de la
descripcion de conceptos o fendmenos o del establecimiento de relaciones entre conceptos; es
decir, estan dirigidos a responder por las causas de los eventos y fenGmenos fisicos o sociales.
Como su nombre lo indica, su interés se centra en explicar por qué ocurre un fenGmeno y en qué
condiciones se manifiesta o por qué se relacionan dos o mas variables; y accidn, segun (Hernandez,
Fernandez, & Baptista, 2014), la finalidad de la investigacion accion es comprender y resolver
problematicas especificas de una colectividad vinculadas a un ambiente (grupo, programa,
organizacion o comunidad) frecuentemente aplicando la teoria y mejores practicas. Asimismo, se
centra en aportar informacion que guie la toma de decisiones para proyectos, procesos y reformas

estructurales.
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Con estos tipos de estudios se puede identificar los inconvenientes que tiene el Asesor de
Seguros, para que sean resueltos con las herramientas administrativas mas adecuadas y que

obtengan un mejor direccionamiento empresarial, para alcanzar los objetivos y metas propuestos.
Recoleccion de datos.

En el Asesor de Seguros, la recoleccion de datos se desarrolla un plan detallado para el
procedimiento que conduzcan a reunir datos especificos para el anélisis de los inconvenientes que

esta tiene; se obtiene informacion de las fuentes primarias y secundarias.

La fuente primaria que se desarrolla para la investigacion del proyecto es la realizacion de
un focus group que se con los empleados del Asesor Productor CG Seguros por medio de una
entrevista y la fuente secundaria se obtiene en las normativas, resoluciones y leyes de seguros por
la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros, libros, tesis o repositorios digitales que

abarquen con el tema planeado.
Instrumento de investigacion utilizado.

El instrumento de investigacion que se utiliza para el desarrollo del proyecto es la entrevista
en general con respecto a un focus group; que segun (Grados & Sanchez, 2007), “es una
comunicacion generalmente entre entrevistado y entrevistador, debidamente planeada, con un
objetivo determinado para tomar decisiones que la mayoria de las veces son beneficas para ambas

partes”.

Se realizara un focus group con los empleados ya que se les entrevistara con el fin de
plantear soluciones a los inconvenientes que presenta la empresa, con el fin de cumplir con los

objetivos y metas empresariales que se han desarrollados por la misma.
Guia para realizar el focus group del Asesor Productor de Seguros

Definicidn del objetivo sobre el entorno interno de la empresa.
Seleccion del moderador del focus group

Determinacion de los participantes.

Realizacién de las preguntas

Programacién la fecha y hora del focus group.

Ambiente adecuado

N o g k~ wDdoe

Informacidn necesaria para llevar a cabo el focus group.
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Objetivo.

El objetivo principal del Focus Group es recolectar toda la informacion sobre las fortalezas
y debilidades que presenta la empresa en un ambiente interno y amigable con los empleados para

la obtencion de los mismos.

Los resultados que dieren en el focus group se realiza la matriz EFI de la empresa para en
listar en el FODA cruzado, Plan Estratégico y en el Mapa Estratégico. Se realiza un modelo de

preguntas sobre los servicios y el entorno micro de la empresa.
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CAPITULO |

1. ANALISIS Y DIAGNOSTICO DEL ENTORNO SITUACIONAL

1.1. Descripcion del contexto.

Con el andlisis del diagndstico del micro y macro entorno de la investigacion la empresa
detectara las fortalezas y debilidades o sus oportunidades y amenazas, con la ayuda de las
herramientas administrativas adecuadas que permitan formular las estrategias para resolver los

inconvenientes que se obtengan en este estudio.

El proceso se lleva de acuerdo a cada matriz utilizada en el analisis, con esto se cumplirén
los objetivos empresariales que propone el asesor de seguros, para obtener un buen

direccionamiento de empresa.
1.2. Macro entorno.

El analisis macro entorno se enfoca en los factores externos sobre los cuales la empresa no

ejercer influencia alguna, pero tienen incidencia en las actividades cotidianas de la misma.
1.3. Matriz PEST.

Para evaluar las Fuerzas Externas se aplicala Matriz PEST, que ayuda en la identificacion

de oportunidades y amenazas que forman parte del entorno de la empresa.
1.3.1. Fuerzas externas claves.

Segun (David, 2013); Las fuerzas externas pueden clasificarse en cinco amplias categorias:
(1) Fuerzas Econdmicas; (2) Fuerzas Sociales, Culturales, Demograficas y Ambientales; (3)
Fuerzas Politicas, Gubernamentales y Legales; (4) Fuerzas Tecnologicas, y (5) Fuerzas

Competitivas.
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Figura 5 Relaciones entre la organizacion y las fuerzas externas
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Fuente: (David, 2013)
Realizado por: David Carpio
1.3.1.1.  Factores Politicos.

Aqui se realiza un andlisis a las politicas gubernamentales, que influyen en la gestion de la

empresa.

e Resolucion SCVS-INS-2020-008

CG Seguros debe cumplir con las normativas legales y resoluciones que extiende la
Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, para su actividad de asesor de seguros. La
resolucién SCVS-INS-2020-008 que se encuentra vigente, se refiere a la contratacion de la
poliza de Responsabilidad Civil Profesional, para realizar contratos nuevos o renovaciones de
agenciamientos con las Compafias de Seguros, en la cual deja claro que podria sufrir una
demanda por parte de los clientes si estos son mal asesorados; ya que puede existir una mala
interpretacion por parte de los asegurados amenaza. Por otro lado, en la misma resolucién se
sefalan los requisitos para la obtencion de la credencial de Broker. Poner explicacion... nuevos
suprimen unos requisitos que son fundamentales para la misma. Esto es una amenaza para la

empresa porque afecta al direccionamiento para la contratacion de las pdlizas de seguros.

e Ley Humanitaria del Ecuador

Segun el texto que aprobd la Asamblea Nacional de la Ley Humanitaria del pais, en lo
que corresponde a los seguros de vida y asistencia médica no podran ser canceladas y tendran

coberturas, aunque estén impagas las polizas; los clientes pueden acogerse a este beneficio una
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sola vez para que los pagos de los contratos de seguros sean reprogramados. Con esto la
empresa podra captar mas clientes en los seguros de vida y los seguros de asistencia médica
realizando estrategias de ventas; esto es una oportunidad que tiene el broker por la situacion
actual que el Ecuador esta pasando por pandemia del covid-19.

1.3.1.2. Factores Econdmicos.

Los factores econdmicos analizan las variables econdmicas que afectan a la empresa al

desarrollo de las actividades empresariales.
e Producto Interno Bruto (PIB) en el mercado de seguros.

Segun (Maiguashca, 2008); es la medida que identifica el valor total de la produccién
de un pais a precios del mercado, considerando todos los sectores productivos del mismo:
primarios con la utilizacion de los recursos naturales, secundarios con la industria
manufacturera y construccion y el sector terciario con todos los servicios. El valor total de la
produccién se puede cuantificar tanto en valores corrientes como en valores constantes y son

evaluados trimestralmente por la institucion encargada que es el Banco Central del Ecuador.

Segun (Todo Riesgo, 2020); Las ventas de las polizas de seguros, se espera y se siente
un decrecimiento, no tanto por cancelacion de coberturas, sino por diferimiento en las
renovaciones anuales. Hasta el primer trimestre 2020, el mercado habia crecido un 3% respecto
de igual periodo de 2019. Sin embargo, la tendencia es a una pérdida de ventas netas hasta fin
de afo, cuyo volumen no es posible estimar actualmente. De todas formas, ya se conocen

predicciones de caida del PIB en alrededor del 7%.

Con estos resultados del PIB la situacion economica del pais a consecuencia del Covid-
19 la produccién de los Asesores de Seguros en las emisiones de polizas nuevas decrece en
forma proporcional y se mantiene en parametros satisfactorios las renovaciones para todos pero
con retrasos en los pagos de primas; en este analisis se considera una oportunidad para el broker
de seguros CG para crear estrategias de ventas de polizas de seguros y con esto captar un buen
namero de clientes de otras empresas que no han renovado o adquirido las polizas de seguros
y lo mismo se aplicaria para las renovaciones de polizas que mantiene la empresa para que no

hayan cancelaciones por parte de los clientes que vienen asegurados anteriormente.
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Figura 6 Producto Interno Bruto
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Fuente: (Ecuador, Banco Central, 2020)
Realizado por: David Carpio

e Desempleo.

Segun (Expreso, 2020); el desempleo paso de 3,8 % en diciembre del afio pasado, a 13,3
% entre mayo Y junio de 2020, es decir, un incremento de 9,5 puntos porcentuales, segun datos
del INEC, 1'009.582 se reportaron como desempleados, entre mayo Yy junio de este afio. Es

decir, 698.449 personas perdieron su empleo comparado con diciembre del afio pasado.

Otra cifra que present6 un incremento historico importante es el subempleo. Tras la
crisis economica se duplicd: pasé de 17,8 % en diciembre de 2019 a 35,5 % en mayo-junio de
2020. Asimismo, el empleo adecuado se derrumbé de al pasar de 38,8 % a 16,7 % en los

mismos periodos mencionados.
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Figura 7 Evolucidn del desempleo en Ecuador entre 2019 y 2020
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Fuente: (Expreso, 2020)

Realizado por: David Carpio

El desempleo que se presenta actualmente en el Ecuador, afecta en dos direcciones, el
primero la disminucion en la contratacion de las polizas de seguros por clientes nuevos y las

renovaciones de los actuales que ya vienen asegurados por la empresa.

Por otro lado, se han desvinculado un numero significativo de personal de las
Compafiias de Seguros y esto incide en el incremento de la competencia dado que quienes se
desvinculan de empresas pueden potencialmente crear sus propias empresas de asesoramiento

€n seguros.

En este analisis de la variable del desempleo es una amenaza para el Asesor de Seguros
ya que afecta en la produccion de ventas de las pdlizas de seguros porque los clientes decrecen
su capacidad adquisitiva; igualmente del personal desvinculado aumenta la competencia hacia
el broker de seguros. CG Seguros debe crear estrategias para contrarrestar esta amenaza para

que no afecte en el ingreso econdémico de la misma.
1.3.1.3.  Factores Sociales.

La sociedad ecuatoriana todavia no tiene la cultura de seguros por varios factores que se

presentan en el pais; y esto afecta al desenvolvimiento econdmico de la empresa.
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e Comportamiento de las personas.

Segun (Somos seguros, 2018) en un reportaje describe 3 factores del comportamiento de

las personas el ¢Por qué las personas no adquieren seguros?:

Cumplimiento de palabra. Esta es una de las oportunidades de mejora més importantes para el sector de
seguros. Las opiniones de los consultados coincidieron en que “muchas personas creen que los
seguros incumplen con su palabra”. Sin embargo, es importante recalcar que todas las empresas
aseguradoras estan regidas con normas y obligaciones legales para garantizar que su oferta se
cumpla.

Costo: Otra de las opiniones que se repitié acerca de los seguros es la creencia de que los seguros son
costosos. A esto se suma que la ciudadania lo percibe como un gasto y no como una inversion. No
obstante, la realidad es otra. Un seguro representan respaldo y proteccion al patrimonio y su
inversion ante un evento imprevisto. Contar con un seguro permite que el afectado no desembolse
su dinero para restablecer los bienes perjudicados en un evento de riesgo, y no pierda.

Desconocimiento: Los seguros contintan siendo percibidos como un tema complejo y que no genera
interés conocer. Esto conlleva a que la mayoria de las personas conozcan cémo funcionan, sus
beneficios y cdmo aprovechar al maximo una poliza. Ademas, la mayoria consideran que el

proceso para contratar puede ser complejo.

Esta variable del comportamiento de las personas todavia se estd dando en la actualidad
pese a la pandemia del covid-19; ya que no adquieren las pdlizas de seguros por el costo en especial
los seguros de vida y de asistencia médica; pero esto es una oportunidad para la empresa ya que
debe realizar estrategias para persuadir a los potenciales clientes sobre la importancia de adquirir
un seguro de vida o un seguro de asistencia médica por las circunstancias actuales que vive el

Ecuador.

e Habitos de consumo

Después de la pandemia los habitos de consumo de las personas del pais cambio, segln
(Ekos, 2020) manifiesta lo siguiente: EI COVID-19 ha originado una crisis severa en la economia, y
consecuentemente al sistema financiero. La caida sUbita de la actividad econdmica ha puesto en peligro el
bienestar econdmico de los ciudadanos, empresas e industrias. La rapida sucesion de eventos y desafios en
cuanto a la liquidez y solvencia que afectan a los maltiples sectores esta poniendo a prueba la resiliencia de
los bancos y el gobierno para mantener de alguna manera el funcionamiento del sistema financiero. Esta

crisis que el COVID-19 ha provocado es de inmensa proporcion y ha dado origen a una inestabilidad
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financiera que sin control podria convertirse en una crisis. La duracion de esta pandemia, el impacto en la
disminucion del PIB, y el incremento del nivel de desempleo son factores que conjuntamente determinaran

si nos enfrentaremos a s6lo unos meses en declive o una recesién econémica severa.

Esta variable constituye una amenaza para la empresa, ya que el cambio de habitos de
consumos de los clientes en pandemia genera que la produccion en primas se vea afectada para el
buen funcionamiento de la misma. Es necesario mejorar la oferta los productos de seguros de
vehiculos, vida y asistencia médica, con el fin de que sean atractivos y econdmicos para los
asegurados, dado que es indispensables para ellos contar una cobertura ante cualquier

inconveniente que se presente y de esta forma se compense en los ingresos del broker.
1.3.1.4.  Factores Tecnoldgicos.

En el mercado de seguros actualmente las empresas cuentan con un software que permite
las siguientes operaciones tales como; ingreso de pdlizas nuevas y renovaciones, ingreso de
siniestros, ingresos de cotizaciones e ingresos de pagos de comisiones; ya que tienen que

automatizar sus procesos para que sean mas competitivos.

e Software de seguros.

Actualmente la empresa CG Seguros no cuenta con este tipo de software, lo hace de manera
manual en matrices de Excel que conlleva a tener problemas con un buen control de las polizas
nuevas en especial con las renovaciones que a veces se pasan en las fechas de vencimientos de las
mismas. El no contar con un software apropiado y no estar a la vanguardia de la tecnologia y utilizar
herramientas manuales es una amenaza, ya que afecta a la economia del broker por las polizas que

no se renuevan por falta de un control de vencimiento automatizado.

e Redes sociales.

Por otro lado, la empresa cuenta con un canal de comunicacion digital, la pagina de
Facebook en donde se actualiza informacion de los servicios que prestan y de programas de seguros
para que los potenciales clientes observen y asi incrementar la produccion del broker. Al contar
con una red social que mucha gente observa a nivel nacional se convierte en una oportunidad

porque podra captar algunos clientes.
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Resumen de factores de la Matriz PEST.

Los factores descritos en el andlisis de la Matriz PEST son los mas representativos que
tendrian algun efecto en el macro entorno de la empresa, tenemos en los factores politicos la
Resolucion SCVS-INS-2020-008, el inconveniente mas grave seria la contratacion de una pdliza
de Responsabilidad civil profesional a nombre del bréker; ya que cualquier cliente del mismo puede
interpretar a su manera y podria activarle si algin siniestro no sea cubierto por la Compafiia de

Sequros.

En el factor econdémico la variable del desempleo es muy peligrosa porque habria mas
competencia en el mercado asegurador del entorno de los Asesores Productores de Seguros por los
despidos que tendréan que realizar las Compafiias de Seguros por la crisis sanitaria y econémica que

todos los Paises estan atravesando por la pandemia.

El factor social también daria un golpe negativo a las finanzas de los Asesores de Seguros,
ya que el cambio de la variable del estilo de vida de las personas seré afectado por lo que el Pais

eta atravesando por la pandemia, se reduciria en la produccion de poélizas de seguros del broker.

Del factor tecnoldgico la variable del software afecta en las renovaciones de las polizas de
seguros de los clientes ya que no habria un control adecuado y no se renovarian las mismas, esto

puede afectar a las finanzas del broker.
1.3.2. Ponderacion Matriz PEST.

Se presenta la calificacion de las variables de la matriz PEST, donde 5 es amenaza altay 1
es oportunidad alta. Con esto se ve las estrategias a tomar por la empresa para reforzar y solventar

los inconvenientes que se presentan en las variables analizadas.



Tabla 1 Evaluacion Matriz PEST
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ESCALA DE FUERZA
ITEM FACTOR DETERMINANTE
1 | 3 5
POLITICAS
1. Resolucion SCVS-INS-2020-008 5]
2. Ley Humanitaria del Ecuador 3
ECONOMICAS
1. Producto Interno Bruto (PIB). 3
Desempleo 5
SOCIALES
1. Comportamiento de las personas 1
2. Estilo de vida 5|
TECNOLOGICAS
1. Software 3
Redes Sociales 1
Fuente: Investigacion propia
Realizado por: David Carpio
Figura 8 Grafico Resultado Matriz PEST
POLITICAS ECONOMICAS SOCIALES TECNOLOGICAS
Evaluacion Mtriz PEST 4,00 4,00 3,00 2,00
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Realizado por: David Carpio
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1.3.3. Analisis de la Matriz PEST

Segun los resultados de la Matriz PEST, la empresa debe formular estrategias enfocadas en
los factores politicos y econdmicos, para solventar los inconvenientes que se presenten y afecten

el direccionamiento de la misma.

Por otro lado, fortalecer los factores sociales y tecnoldgicos ya que son oportunidades que

el broker debe aprovechar para generar una estabilidad financiera y administrativo.

Estos resultados que surgieron en el analisis del PEST da cuenta que los factores mas
peligrosos son los politicos y econémicos que pueden afectar a la estabilidad laboral del Asesor de
Seguros ya que la resolucion SCVS-INS-2020-008 que esta vigente por la Superintendencia de
Compafiias, Valores y Seguros, a los clientes les abre puertas para una demanda cuando las
Compafiias de Seguros no cubran sus siniestros, siempre y cuando el Asesor de Seguros cuando
entregue la péliza haya explicado los beneficios y exclusiones del contrato de seguros. En el factor
economico se puede dar una sobre demanda de Asesores de Seguros para un mercado que ha sido
golpeado por la pandemia del COVID 19; esto puede afectar en las finanzas del broker y tendrian

muchos inconvenientes los empleados del mismo.
1.4. Matriz 5 fuerzas de Porter

La matriz de Porter realiza un estudio del entorno externo, se escoge las variables mas
representativas para el analisis correspondiente y obtener las estrategias mas adecuadas que

ayudara a la empresa.
1.4.1. Fuerzas competitivas

CG Seguros utiliza las 5 fuerzas de Porter para el analisis de la competencia en el mercado
para identificar las oportunidades y amenazas que existiere, y desarrollar una adecuada estrategia

de negocio.
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Figura 9. 5 fuerzas de Porter
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Fuente: (Economipedia, 2021)

Realizado por: David Carpio

1.4.2. Amenazas de nuevos entrantes

Se refiere a las empresas que desean ingresar a competir en un determinado mercado, por
ello hay que considerar que mientras mas atractivo es el sector, mas competidores potenciales

existira, todo esto depende de los siguientes factores:

e Barrera de entrada.

En la actualidad la barrera de entrada al mercado es baja dado que se han flexibilizado los

requisitos para la obtencién de la credencial de asesor de seguros.

Anteriormente se exigia dos requisitos importantes, por un lado, aprobar un curso de
seguros de 500 horas; asi como contar con minimo dos afios de experiencia laborado en empresas
juridicas del sector. Segun la resolucion SCVS-INS-2020-008 expedida en junio la
Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros cambia los dos requisitos antes mencionados,
que se indica que para la obtencién de la credencial: el curso de seguros por lo menos 250 horas
que se haya aprobado ya sea presencial o via online; o que hayan laborado por lo minimo 3 afos

en una empresa juridica en el mercado, esto representa una amenaza ya que aumentaria de forma
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significativa el ingreso de nuevos actores. Actualmente existe un catastro de 1700 agentes de

seguros por lo que para competir es complejo y afecta a la rentabilidad en esta actividad comercial.
e Curva de experiencia.

En la actualidad CG Seguros cuenta con personal con mucha experiencia en el corretaje de
seguros, comparando con otros asesores de seguros que inician sus operaciones comerciales por la
nueva resolucion; ya que la empresa sabe que necesidades requieren los clientes actuales por la
situacién que estamos viviendo. Esto es una oportunidad que se debe aprovechar por los

conocimientos adquiridos del personal para influir y persuadir en los clientes.
e Requisito de capital.

La empresa cuenta con infraestructura, equipo de oficina, tecnologia y capital financiero
para hacer frente a la competencia nueva o que ya estan establecidas en un lugar estratégico de la
ciudad para que los clientes lleguen al establecimiento cuando necesiten algun requerimiento. Esto
es una oportunidad ya que algunos asesores estan trabajando desde sus hogares cuando recien

obtiene la credencial de broker.
1.4.3. Rivalidad de la competencia actual.

Hace referencia a la actuacion que existe entre competidores en el mercado asegurador; este

analisis es importante para determinar si la rivalidad es alta o es baja.

e Diversidad de los competidores.

CG Seguros en la actualidad cuanta estrategias de ventas que han dado resultados, ya que
se crean de acuerdo a las necesidades del cliente o el comportamiento de la competencia que se
intensifica en el mercado. Esto es una oportunidad en la que la empresa debe fortalecer las

estrategias de venta de acuerdo a la actualidad que el pais vive por la pandemia.

e Costo de cambio para el cliente.

En la actualidad los brokers de seguros que estan mas tiempo en el mercado gozan de
mayores beneficios en cuanto a tasas que ofertan las Compafiias de Seguros, estos permiten
abaratar los costos de las pdlizas, dado que la cartera de clientes del broker disminuya. Esto se

identifica una amenaza ya que afecta a la produccion de la empresa que mantiene actualmente.



40

e Grupo empresariales.

Algunas Compafiias de Seguros forman grupos empresariales o holding que abarcan
empresas afines al mercado; en este caso los Asesores de Seguros que son parte a estos grupos
empresariales tienen mejores condiciones y costos para las emisiones de las pélizas de seguros que
ofertan en los concesionarios o0 bancos. Esto es una amenaza que afecta a los ingresos de la empresa

ya que no puede ofertar en dichas instituciones.
1.4.4. Productos sustitutos.

Son productos o servicios que satisfacen las mismas necesidades que el cliente quiere
adquirir. La amenaza de la aparicion de estos bienes sustitutos influye también en el precio y los
costos.

e Disponibilidad de sustitutos.

Existen empresas de medicina prepagada que sustituyen al ramo de asistencia médica que
ofertan las Compafiias de Seguros. Los beneficios son muy atractivos y los costos son médicamente
economicos. Esto es una oportunidad ya que el broker aparte de realizar contratos de
agenciamientos con las Compafias de Seguros puede realizar convenios de trabajo con las

empresas de medicina prepagada y asi obtener un ingreso extra a la produccion.
1.4.5. Poder de negociacion con los clientes.

El mercado asegurador todavia no cuenta con un alto grupo de clientes, esto da un riesgo
de que estén organizados y se pongan de acuerdo en cuanto a los costos de las pdlizas de seguros

gue consideran que tienen que pagar.
e Concentracion de clientes.

La mayor concentracion de clientes se dividen los asesores de seguros que estan mas tiempo
en el mercado, ya que ellos reconocen el logo o el nombre del broker. Esto es una amenaza para la
empresa ya que afecta a la produccion de emisiones de polizas nuevas y también en las
renovaciones, la empresa debe plantear estrategias de marketing para captar o retener a los

asegurados.
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e Volumen de compra.

Un buen volumen de clientes adquiere las polizas de seguros por medios alternativos, los
brokers que tienen una estructura econdmica estable, realizan convenios con empresas para las
emisiones de las mismas e invierten en infraestructura digital para captar un nimero significativos
de asegurados. Esto es una amenaza para la empresa porque afecta a las ventas de las pélizas, tiene
que realizar estrategias de ventas en canales alternativos y digitales para obtener nuevos clientes.

1.4.6. Poder de negociacion con los proveedores.

En la actualidad existe 30 Compafiias de Seguros en el mercado en ramos generales y vida;
lo que hace que el sector sea competitivo entre ellas.

e Concentracion de proveedores.

CG Seguros debe captar un buen nimero de Compariias de Seguros para realizar los
contratos de agenciamientos; ya que puede cerrar el mercado con clientes potenciales de alta gama
y que respalden a los programas de seguros. Esto es una oportunidad ya que si hay un negocio
significativo puede comprometer la cuenta a varias aseguradoras para que la competencia no pueda

cotizar dicho negocio; la empresa debe agenciarse con un buen nimero de Compafiias de Seguros.

e Importancia del volumen para los proveedores.

Para que las Compariias de Seguros se constituyan como socios estratégicos, el broker debe
dividir en porcentaje casi iguale de la produccién que maneja para que exista esa confianza y
fidelizacion cuando se requiera cerrar el mercado por los negocios que representan
econdmicamente a la empresa. Esto es una amenaza para el asesor de seguros porque si no cumple
con el porcentaje establecido con la Compafiia de Seguros, esta puede cerrar el agenciamiento y
estaria en desventaja con los negocios que se requiera cerrar el mercado y afectaria a la produccion.
Se debe realizar una estrategia de segmentacion de las Compariias de Seguros y establecer

produccidn a todas ellas para seguir con la relacion comercial.
1.4.7. Ponderacion de las 5 fuerzas de Porter.

Se presenta la calificacidn de las variables de las 5 fuerzas de Porter, donde 5 es amenaza
alta y 1 es oportunidad alta. Con esto la empresa formulara estrategias para reforzar y solventar los

inconvenientes que se presentan en este analisis.



Tabla 2. Evaluacion 5 fuerzas de Porter
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ITEM FACTOR DETERMINANTE ESCALZ DE FUERZA
1 2 3 4
ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES
1 |Barreras de entrada
2 |Curva de experiencia. 1
3 |Requisitos de capital. 1
RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES
1 |Diversidad de los competidores. 3
2 |Costo de cambio para el cliente.
3 |Grupos empresariales.
PRODUCTOS SUSTITUTOS
1 |Disponibilidad de sustitutos. 1
PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES
1 |Concentracion de clientes. 3
2 [Volumen de compra.
PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES
1 |Concentracion de los proveedores. 1
2 Importancia del volumen para los proveedores. 3

Fuente: Investigacion propia

Realizado por: David Carpio

Figura 10. Evaluacion fuerzas de Porter
ENTRADA DE NUEVOS RIVALIDAD ENTRE PRODUCTOS SUSTITUTOS PODER DE NEGOCIACION DE | PODER DE NEGOCIACION DE
COMPETIDORES COMPETIDORES EXISTENTES LOS CLIENTES LOS PROVEEDORES
Evaluacién Fuerzas 2,33 4,33 1,00 4,00 2,00
de Porter

Fuente: Investigaci

Evaluacion Fuerzas de Porter

ENTRADA DE NUEVOS
COMPETIDORES
4,50
4,00
3,50
2,33
3,00
2,50
2,0

,50

1,00

0,50

\

PODER DE NEGOCIACION DE LOS
PROVEEDORES

PODER DE NEGOCIACION DE LOS

4,3BIVALIDAD ENTRE
COMPETIDORES EXISTENTES

PRODUCTOS SUSTITUTOS

CLIENTES 4,00

5 AMENAZA IMPORTANTE
1 OPORTUNIDAD IMPORTANTE

6n propia

Realizado por: David Carpio
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1.4.8. AnAlisis de las 5 fuerzas de Porter.

A partir de los resultados obtenidos se determina que, la empresa debe formular estrategias
enfocadas en la rivalidad entre competidores y el poder de negociacion de los clientes, con el fin
de solventar los inconvenientes que se presenten y afecten a la misma. Por otro lado, desarrollar
estrategias para mitigar la entrada de nuevos competidores y el poder de negociacion con los
proveedores porque son oportunidades que debe aprovechar para generar una estabilidad

financiera.
1.5. Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

Esta herramienta de diagnostico permite evaluar los diferentes factores externos que pueden
influir en el crecimiento y direccionamiento de la empresa. Este instrumento facilita la formulacion

de estrategias que permiten aprovechar las oportunidades y minimizar las amenazas.
1.5.1. Ponderacion para asignar el peso.

e EIl peso de cada factor va 0%, menos importante a 10% muy importante, esto indica la
importancia del factor y la influencia para alcanzar el éxito en el sector.

e Las oportunidades presentan una ponderacion mayor frente a las amenazas, pero si laamenaza
puede atentar contra la estabilidad y crecimiento de la empresa, el peso es igual de alto como
una oportunidad.

e Lasumatoria de los factores, debe dar 100%.
1.5.2. Ponderacion para asignar la calificacion.

La calificacion de cada factor se divide en cuatro valores entre 1 y 4, en donde 1 representa
una calificacion pobre, 2 representa una calificacion moderada, 3 representa una calificacion buena

y 4 representa una calificacion superior.

Se realiza un listado de oportunidades y amenazas de la empresa, para luego colocar en la
matriz para ponderar en porcentaje los pesos y sus calificaciones, con esto se obtendra el resultado
para el analisis adecuado que llevara a la formalizacion de las estrategias adecuadas que necesita

el broker.
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Oportunidades.

Disefiar productos de seguros de asistencia médica y de vida accesible para los clientes.

Crear estrategias de ventas para comercializar los productos de seguros que estan en auge
actualmente.

Aprovechar las redes sociales para socializar los productos y servicios con los clientes.
Promocionar los servicios y productos del broker por redes sociales.

Realizar mas convenios con empresas de medicinas prepagadas para captar clientes de
diferentes indoles.

Realizar mas contratos de agenciamientos con el mayor nimero de aseguradoras para tener mas

oportunidad de cierre de mercado.
Amenazas.

La contratacion de la poliza de responsabilidad civil profesional, afecta a la empresa ya que el
cliente puede mal interpretar su uso si la Compafiia de Seguros niega el siniestro.

La liquidacion del personal que pertenece a las empresas de seguros influye el incremento de
asesores de seguros.

El covid-19 ha transformado en los habitos de consumos de los clientes para la contratacion de
polizas de seguros.

Los cambios en las resoluciones de la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros para
la obtencion de la credencial de broker de seguros son mas flexibles lo que conlleva en el
aparecimiento de la competencia.

Los asesores de seguros con mas tiempo en el mercado y los que pertenecen a grupos
empresariales gozan con beneficios en tasas y coberturas para captar clientes.

No contar con un software de seguros apropiado para automatizar la empresa afecta a la

operatividad de la misma.



Figura 11. Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)
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MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (EFE)

Fuente: Investigacion propia

Realizado por: David Carpio
1.5.3. Analisis de la Matriz EFE.

Escala Calificacion

A WNR

FACTORES EXTERNOS CLAVES PESO CALIFICACION RESULTADO PONDERADO
Oportunidades
1 Realiz?r produ(.:tos de seguro? de asistencia médica 9% 4,00 0,36
y de vida accesible para los clientes.
Crear estrategias de ventas para comercializar los
2 productos de seguros que estan en auge 6% 4,00 0,24
actualmente.
Aprovechar las redes sociales para explicar el
3 funcionamiento de la pdliza para socializar con los 6% 3,00 0,18
clientes potenciales.
a Realizar p.ubI|C|dad de los servicios del bréker por 2% 3,00 0,24
redes sociales.
En la publicidad dar a conocer toda la infraestructura
5 del broker para que los clientes se sientan 8% 2,00 0,16
respaldados.
Realizar mas convenios con empresas de medicinas
6 prepagadas para captar clientes de diferentes 8% 3,00 0,24
indoles.
Realizar mas contratos de agenciamientos con el
7 mayor niumero de aseguradoras para tener mas 8% 3,00 0,24
oportunidad de cierre de mercado.
0,00
Amenazas 0,00
Con la contratacién de la pdliza de responsabilidad
civil de bréker afecta a la empresa ya que el cliente
8 . . . 8% 4,00 0,32
puede mal interpretar su uso si la Compafiia de
Seguros niega el siniestro.
La liquidaciéon del personal que pertenece a las
9 empresas de seguros influye el incremento de 6% 1,00 0,06
asesores de seguros.
Con el covid-19 ha transformado en los habitos de
11 consumos de los clientes para la contratacién de 8% 1,00 0,08
polizas de seguros.
El no contar con un software apropiado para
12 automatizar la empresa afecta a la operatividad de 8% 3,00 0,24
la misma.
Los cambios en las resoluciones de la
13 Superintender??ia de Compaﬁl’a_s, Valore’s y Seguros 9% 2,00 0,18
para la obtencidon de la credencial de bréoker de
seguros son mas flexibles.
Los asesores de seguros con mas tiempo en el
14 mercadoY los que pertenecen :-a grupos 2% 3,00 0,24
empresariales gozan con beneficios en tasas y
coberturas para captar clientes.
Totales 100% 2,78

Pobre
Moderado
Bueno
Superior

Con el resultado del 2,78 de la matriz se ubica en moderado, que significa que esta en una

posicion adecuada porque las oportunidades y las amenazas estan equilibradas, la empresa para

mejorar su posicién debe formular las estrategias convenientes para llegar a una calificacién bueno

0 superior.
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Este anélisis refleja el posicionamiento que el Asesor de Seguros esta externamente en el
mercado, el resultado es bueno ya que esta aprovechando las oportunidades que se estan dando en
la actualidad y con respecto a las amenazas se esta trabajando para que no haya inconvenientes.

1.6. Micro entorno de la Empresa.

El anélisis del micro entorno se enfoca en analizar los recursos, las capacidades y las
competencias del Asesor Productor CG Seguros, el objetivo es identificar fortalezas y debilidades

de la misma.

Para el desarrollo del presente diagnostico se utiliza la Matriz de Perfil Competitivo, Matriz

de Evaluacion de Factores Internos y la Matriz PEYEA.
1.6.1. Antecedentes

CG Seguros se crea el 15 de noviembre del 2019 bajo la credencial N. 1607 otorgada por
la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros (SCVS), con 34 ramos de seguros

autorizados para comercializar en el corretaje de seguros.

Esta ubicada en la ciudad de Quito en la calle Cristébal de Acufia OE 141 y 10 de agosto,
edificio Daniela 2do. Piso, actualmente cuenta con 6 empleados capacitados y acreditados para la

asesoria en seguros ya que tienen mas de 10 afios de experiencia en el mercado asegurador.

CG Seguros nace por la necesidad de los clientes para brindar un asesoramiento distinto e

innovador que las otras empresas del mismo giro de negocio ofrecen en el mercado.
1.6.2. Organigrama de la empresa.

La empresa tiene su organigrama estructurado de la siguiente forma:
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Figura 12 Organigrama CG Seguros

) ) [

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: David Carpio
1.7. Matriz PEYEA

Esta herramienta permite visualizar la posicién estratégica de la empresa; cuenta con cuatro
cuadrantes que reflejan las estrategias agresivas que significa que se encuentra en una posicion
excelente aprovechando las fortalezas para la realizar la penetracion al mercado; conservadoras
que se encuentra en sus capacidades basicas y no afrontar riesgos se puede realizar las estrategias
de penetracién al mercado, desarrollar el mercado y diversificacion concéntrica; defensivas que
debe disminuir las debilidades y evitar las amenazas externas, se debe aplicar la estrategia de
diversificacion concéntrica y competitivas que esta utilizando estrategias como integracion vertical

y horizontal, desarrollo del producto y desarrollo de mercado.

Se representa mediante dos ejes X y Y; en donde el eje X estd conformada por la ventaja
competitiva (CV) y fuerza de la industria (FI); y el eje Y por la fuerza financiera (FI) y la estabilidad
del ambiente (EA).



Figura 13. Descripcion de la Matriz PEYEA

Conservador

Agresivo

VC

Defensivo

Fuente: (Isotools, 2017)

Realizado por: David Carpio

1.7.1. Ponderacion de la Matriz PEYEA

Competitivo
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El valor numerico para la escala de fuerza es del 1 al 7, siendo el 1 lo peor y el 7 lo mejor

a los factores determinantes seleccionados como Fuerza Financiera (FF) y Fuerza de Industria (FI),

y el valor numérico de la escala de fuerza de -1 a —7, siendo el -1 lo peor y el -7 lo mejor a los

factores determinantes de la Ventaja Competitiva (VC) y Estabilidad del Ambiente. (EA).

En el item de Fuerza de la Industria (FI) significa que la dimension es externa y estara

conformada por:

Potencial de crecimiento
Potencial de utilidades
Estabilidad Financiera

Grado de apalancamiento
Utilizacion de recursos
Facilidad de ingreso al mercado

Productividad, utilizacion de capacidad
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En el item de Ventaja Competitiva (VC) significa que la dimensidn es interna y estara

conformada por:

e Participacion de mercado

e Calidad del producto

e Ciclo de vida del producto

e Lealtad de los clientes

e Utilizacion de la capacidad de los competidores
e Conocimientos tecnoldgicos practicos

e Control sobre proveedores y distribuidores

En el item de Fuerza Financiera (FF) significa que la dimensién es interna y estara

conformada por:

e Rendimiento sobre la inversion
e Apalancamiento

e Liquidez

e Capital de trabajo

e Flujo de efectivo

e Rotacion de inventarios

e Utilidades por accion

e Proporcion precio/utilidades

En el item de Estabilidad del Entorno (EE) significa que la dimension es externa y estara

conformada por:

e Cambios tecnoldgicos

e Tasa inflacionaria

e Variabilidad de la demanda

e Rango de los precios de los productos de la competencia
e Barreras de ingreso al mercado

e Presidén competitiva

e Facilidad para salir del mercado

e Elasticidad precio de la demanda



e Riesgo involucrado en el negocio
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Los factores determinantes escogidos por el broker para la elaboracion de la matriz se

analizaron con la Gerencia General, Departamento Comercial y el Departamento de Siniestro.

Igualmente, la calificacion seria del promedio de los tres departamentos mencionados para su

respectiva colacion en la Matriz.

Tabla 3. Tabla Matriz PEYEA

FACTOR DETERMINANTE

ESCALA DE FUERZA

Fl Fuerza de la Industria lo peor 1|2 ((3]|4]|5|6]7 lo mejor
1 Potencial de crecimiento Bajo 4 Alto
2 Potencial de utilidades Bajo 4 Alto
3 Estabilidad financiera Baja 5 Alta
4 Grado de apalancamiento Bajo 4 Alto
5 Utilizacién de recursos Ineficiente 5 Eficiente
6 Facilidad de ingreso al mercado Facil 3 Dificil
7 Productividad, utilizacién de la capacidad Baja 5 Alto
VC Ventaja Competitiva lo peor 1| -2]-3|-4|5]|-6]-7 lo mejor
1 Participaciéon de mercado Pequefia -4 Grande
2 Calidad del producto Inferior -5 Superior
3 Ciclo de vida del producto Avanzando -3 Temprano
4 Lealtad del cliente Baja -6 Alta
5 Utilizacion de la capacidad de los competidores Baja -2 Alta
6 Conocimientos tecnolégicos practicos Bajo -5 Alto
7 Control sobre proveedores y distribuidores Bajo -4 Alto
FF Fuerza Financiera lo peor 1|2 |38 |4a]|5]|6]7 lo mejor
1 Rendimiento sobre la inversion Bajo 3 Alta
2 Apalancamiento Desbalanceado 5 Balanceado
3 Liquidez Desbalanceada 5 Balanceada
4 Capital de trabajo Bajo 5 Alto
5 Flujo de efectivo Bajo 5 Alto
6 Rotacion de inventarios Lento 2 Rapido
7 Utilidades por accién Bajas 2 Altas
8 Proporcién precio/utilidades Bajo 4 Alto
EE Estabilidad del Entorno lo peor 1| -2|3|-4|-5]|-6]|-7 lo mejor
1 Cambios tecnolégicos Muchos -6 Pocos
2 Tasa inflacionaria Alta -3 Baja
3 Variabilidad de la demanda Grande -4 Pequefia
4 Rango de precios de los productos de la competencia |Amplio -3 Estrecho
5 Barreras de ingreso al mercado Pocas -5 Muchas
6 Presién competitiva Alta -3 Baja
7 Facilidad para salir del mercado Alta -3 Baja
8 Elasticidad precio de la demanda Elastica -4 Inelastica
9 Riesgo involucrado en el negocio Alto -5 Bajo
Fuente: Investigacion propia

Realizado por: David Carpio
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Figura 14. Resultados de Matriz PEYEA

X X Y Y

Fuerza de la Industria  Ventaja Competitiva Fuerza Financiera (FF) Estabilidad del Entorno
(F1) (VC) (EE)

Evaluacién Fuerzas 4,29 -4,14 3,88 -4,00

X 0,14
Y -0,13

Fuente: Investigacion propia

Realizado por: David Carpio
Figura 15. Matriz PEYEA

0,00

Fuente: Investigacion propia

Realizado por: David Carpio
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1.7.2. Analisis de la Matriz PEYEA.

Segun los resultados de los factores determinantes de la Matriz son los siguientes; en el
cuadrante X se tiene la fuerza industrial con un valor de 4 y la ventaja competitiva es de -4.14. En
el cuadrante Y se tiene fuerza financiera 2.88 y estabilidad del entorno es de -3.67, realizando un
promedio tenemos que en el X es igual a -0.14 yen el eje Y es de -0.79, graficando en el plano de

la matriz los valores correspondientes se ubica en el cuadrante de Estrategia Competitiva.

La empresa debe desarrollar estrategias competitivas tales como la integracién hacia atras
para obtener un control sobre las Compafiias de Seguros y fortalecer alianzas estratégicas; hacia
adelante para fortalecer la cadena de distribucion con los clientes para agilizar el proceso de pélizas
y entrega de las mismas; la penetracion del mercado o diferenciacién para comercializar otros
productos de acuerdo a las necesidades de los clientes en otros ramos de seguros; el desarrollo del
producto para crear nuevos Y atractivos productos de seguros en la linea mas vendida, para cubrir
las necesidades del cliente con servicios innovadores.

Todas estas estrategias se enmarcaran en las diferentes matrices, tales como el FODA, en
el Plan Estratégico y el Mapa Estratégico para que la empresa cumpla con los objetivos y metas
empresariales de acuerdo a la investigacion.

1.8. Matriz de Perfil Competitivo

Esta herramienta de andlisis permite visualizar de forma rapida las fortalezas y debilidades

de la empresa, identifica a los principales competidores de la misma.

Figura 16. Matriz de Perfil Competitivo

Matriz de Perfil Competitivo

Fuente: (Zona Econdmica, 2021)

Realizado por: David Carpio
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Con la elaboracion de la misma se identifica a los competidores principales de la empresa,

sus fortalezas y debilidades por medio de una posicion estratégica del mercado.
Esta Matriz se compone de los siguientes items:

e Factores claves de éxito
e Peso
e Calificacion
1.8.1. Ponderacién de la Matriz de Perfil Competitivo.

El peso que tendra cada factor clave de éxito va de 0% a 100%, ya que la sumatoria debe
ser igual a 100%. En cuanto a la calificacion se divide de 1 a 4; en donde 1 representa debilidad
principal, 2 debilidad menor, 3 fortaleza menor y 4 fortaleza principal. Con el resultado de

ponderacion la empresa se enfocara en las estrategias para solventar la debilidad o fortaleza.

Tabla 4. Matriz de Perfil Competitivo

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO (MPC)

NUESTRA COMPARNIA COMPETIDOR 1 COMPETIDOR 2

FACTORES CLAVES DE EXITO CG SEGUROS LASS SEGUROS BEST SEGUROS

CALIFICACION PONDERACION CALIFICACION PONDERACION CALIFICACION PONDERACION

Capacidad tecnoldgica 14% 3,00 0,42 4,00 0,56 3,00 0,42
Personal competitivo 16% 4,00 0,64 4,00 0,64 3,00 0,48
Infraestructura 16% 4,00 0,64 4,00 0,64 3,00 0,48
Costos de las polizas de seguros 13% 2,00 0,26 3,00 0,39 3,00 0,39
Investigacion de mercado 6% 3,00 0,18 4,00 0,24 3,00 0,18
Ubicacion estrategica 7% 4,00 0,28 4,00 0,28 4,00 0,28
Campafias publicitarias 10% 2,00 0,20 3,00 0,30 2,00 0,20
Convenios con las Compafiias de Seguros 9% 3,00 0,27 4,00 0,36 3,00 0,27
Ramos aprobados de Seguros 9% 4,00 0,36 4,00 0,36 4,00 0,36

Totales 100% 3,25 3,77 3,06

Escala Calificaciéon debilidad principal
debilidad menor
fortaleza menor

fortaleza principal

A WN R

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: David Carpio
1.8.2. Analisis de la Matriz de Perfil Competitivo

Segun los resultados de la Matriz, la empresa obtiene una calificacion de 3,25 mientras que
sus competidores analizados que son LASS SEGUROS con una calificacion del 3,77 y BEST

SEGUROS del 3,06; esto significa que el broker se mantiene en una fortaleza menor que es una
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calificacion aceptable para su funcionamiento, debe fortalecer las estrategias para llegar a una

fortaleza principal en el mercado para su mejor direccionamiento.
1.9. Matriz de Evaluacion de Factores Internos EFI

Esta herramienta permite realizar una auditoria interna a la empresa, para analizar las
estrategias aplicadas. Igualmente sirve para evaluar las fortalezas y debilidades de las areas del

broker y asi formular las estrategias para solventar, optimizar y reforzar los procesos internos.
Para esto se realiza los siguientes pasos:
1.9.1. Lista de validacion.

Se realiza la lista de validacion de los resultados de los empleados de la empresa que
respondieron en la encuesta interna del Focus Group. Con esto se enlistara las respectivas fortalezas
y debilidades para la realizacion de la matriz EFI, se pondré preguntas de los siguientes items que

a continuacion gue se detallan:

1. Operaciones de la Gerencia
2. Marketing

3. Finanzas y Contabilidad

4

Produccion y Operaciones

Figura 17 Modelo de encuesta para los empleados

UIVIE T meTroPoUITANA
Encuesta para la realizacion de la Matriz EF1 €G Seguros

Responder cada pregunta escogiendo la siguiente ponderacidn del 1 al 4 v ubicando si es fortaleza o

]
debilidad;: se define las sigulentes calificaciones:
1 malo, 2 moderado, 3 bueno y 4 superior

NOMBRE ¥ APELLIDO:
CARGO:

OPERACIONES DE LA GERENCIA

1. dla empresa utiliza conceptos de administracién estratégica?
I FORTALEZA 1 1 CEBILIDAD 1
| a I 2 I 3 | a | | 2 | 2 | 3 | 4 |
| 1 1 1 | | | | | 1
2. jlos objetives vy metas de is ampress son medibies y se comunican de manars adecuada?
[ FORTALEZA OEBILIDAD 1
| 1 I 2 I 2 | a 1 | 2 | 2 | a |
I 1 1 1 | | | 1
3. ile gerencia lisve & cabo una plansacidn sfectiva?
[ FORTALEZA 1 1 GEBILIDAD 1
N S I — e N S S— S I —
L | 1 1 1 L | 1 | 1
4. sEs adecuada Ia estructura de le crganizaci
I FORTALEZA 1 GEBILDAD 1
I b I > I S I a | 3 I > 5 I a |
| | | 1 1 1 | 1
= Las descr Tones ] T rees of los ¢ = fer trak JO son claras @
I FORTALEZA GEBILIDAD 1
I 3 I > I s I a 3 I > I 5 I a |
I | I I | |

Fuente: Investigacion propia

Realizado por: David Carpio
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1.9.2. Ponderacion para el peso de los factores y sus calificaciones.

El porcentaje del peso de cada factor serd de 1% al 5%, la sumatoria de los pesos debe dar
como resultado el 100%. Por otro lado, la calificacion de define de la siguiente manerade 1 a 4; 1
seré debilidad mayor, 2 debilidad menor, 3 fortaleza menor y 4 fortaleza mayor.

e OPERACIONES DE LA GERENCIA

1. ¢La empresa utiliza conceptos de administracion estratégica?

2. ¢ Los objetivos y metas de la empresa son medibles y se comunican de manera adecuada?

3. ¢La gerencia lleva a cabo una planeacion efectiva?

4. ;Es adecuada la estructura de la organizacion?

5. ¢Las descripciones y especificaciones de los puestos de trabajo son claras?

6. ¢Es alta la moral de los empleados?

7. ¢Son efectivos los mecanismos de incentivos de la empresa?

e MARKETING

1. ;La empresa estratégicamente esta bien ubicada geograficamente?

2. ¢La segmentacion de los clientes esta bien realizada?

3. ¢ Esta bien posicionada la organizacion entre sus competidores?

4. ¢Son confiables y rentables los canales de distribucion actuales?

5. ¢La empresa cuenta con una organizacion de ventas efectiva?

6. ;La empresa lleva a cabo investigaciones de mercado?

7. ¢La calidad del servicio al cliente es buena?

8. ¢La empresa cuenta con una estrategia efectiva de promocién y publicidad?

e FINANZASY CONTABILIDAD

1. ;La produccion de la empresa es buena?

2. ¢Puede la empresa obtener el capital que necesita a corto plazo?




. ¢La empresa cuenta con suficiente capital de trabajo?

. ¢Son efectivos los procedimientos para la presupuestacion de capital?

. ¢Es Optima la situacion de endeudamiento de la empresa?

. ¢Es financieramente fuerte la empresa de acuerdo con el analisis de razones financieras?

e PRODUCCION Y OPERACIONES

. ¢Los tiempos de entrega de polizas de seguros a los clientes son razonables?

. ¢Las instalaciones, el equipo y la oficina se encuentran en buenas condiciones?

. ¢Son efectivas las politicas y los procedimientos de control de clientes?

. ¢Las politicas y los procedimientos de control en atencion al cliente son efectivas?

. ¢Cuenta la empresa con capacidad tecnoldgica?

Se detallan los resultados para su enlistado y calificacion respectiva:
Fortalezas.

La empresa utiliza conceptos de administracion estratégica.

Los objetivos y metas de la empresa son medibles y se comunican de manera adecuada.
Las descripciones y especificaciones de los puestos de trabajo son claras.

Es alta la moral de los empleados.

Son efectivos los mecanismos de incentivos de la empresa.

La empresa estratégicamente esta bien ubicada geograficamente.

La calidad del servicio al cliente es buena.

La produccion de la empresa es buena.

© 0o N o g B~ w DN PE

Puede la empresa obtener el capital que necesita a corto plazo.
10. Es 6ptima la situacion de endeudamiento de la empresa.
11. Es financieramente fuerte la empresa de acuerdo con el analisis de razones financieras.

12. Las instalaciones, el equipo y la oficina se encuentran en buenas condiciones.
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Debilidades.

La gerencia lleva a cabo una planeacion efectiva.

Es adecuada la estructura de la organizacion.

La segmentacion de los clientes esta bien realizada.

Esté bien posicionada la organizacion entre sus competidores.

Son confiables y rentables los canales de distribucidn actuales.

La empresa cuenta con una organizacién de ventas efectiva.

La empresa lleva a cabo investigaciones de mercado.

La empresa cuenta con una estrategia efectiva de promocién y publicidad.

La empresa cuenta con suficiente capital de trabajo.

10. Los tiempos de entrega de polizas de seguros a los clientes son razonables.

11. Son efectivas las politicas y los procedimientos de control de clientes.

12. Cuenta la empresa con capacidad tecnoldgica.

Figura 18 Matriz EFI CG Seguros

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (EFI) CG SEGUROS
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FACTORES INTERNOS CLAVES PESO CALIFICACION RESULTADO PONDERADO

Fortalezas
La empresa utiliza conceptos de administracion estrategica 5% 3 0,15
Los objetivos y metas de la empresa son medibles y se comunican de manera adecuada 5% 4 0,20
Las descripciones y especificaciones de los puestos de trabajo son claras 5% 4 0,20
Es alta la moral de los empleados 4% 4 0,16
Son efectivos los mecanismos de incentivos de la empresa 5% 4 0,20
La empresa estrategicamente esta bien ubicada geograficamente 5% 3 0,15
La calidad del servicio al cliente es buena 4% 3 0,12
La produccion de la empresa es buena 4% 3 0,12
Puede la empresa obtener el capital que necesita a corto plazo 4% 3 0,12
Es optima la situacion de endeudamiento de la empresa 1% 4 0,16
Es financieramente fuerte la empresa de acuerdo con el analisis de razones financiaras 4% 4 0,16
Las instalaciones, el equipo y la oficina se encuentran en buenas condiciones 1% 4 0,16
Debilidades
La gerencia lleva a cabo una planeacion efectiva 1% 2 0,08
Es adecuada la estructura de la organizacion 4% 2 0,08
La segmentacion de los cliente esta bien realizada 4% 1 0,04
Esta bien posicionada la organizacién entre sus competidores 1% 2 0,08
Son confiables y rentables los canales de distribucion actuales 4% 2 0,08
La empresa cuenta con una organizacion de ventas efectiva 4% 2 0,08
La empresa lleva a cabo investigaciones de mercado 4% 1 0,04
La empresa cuenta con una estrategia efectiva de promocion y publicidad 4% 2 0,08
La empresa cuenta con suficiente capital de trabajo 4% 1 0,04
Los tiempos de entrega de polizas de seguros a los cliente son razonables 4% 2 0,08
Son efectivas |as politicas y los procedimientos de control de clientes 4% 2 0,08
Cuenta con capacidad tecnologica 3% 2 0,06

Totales 100% 2,72

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: David Carpio
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1.9.3. AnAlisis de la matriz EFI

La calificacion de la matriz EFI de la empresa CG Seguros es 2,72, dando un resultado de
una debilidad menor; el bréker debe realizar las estrategias mas adecuadas para obtener una
calificacion de fortaleza para prescindir de las debilidades y que alcance los objetivos empresariales

propuestos.

Este resultado es la imagen que actualmente estd presentando el asesor de seguros
internamente, con las estrategias se fortaleceran las debilidades para el cumplimiento de los
objetivos empresariales, las variables se formulan con los resultados del focus group.

La debilidad es moderada con las circunstancias que el Pais esta atravesando en la
actualidad sobre la pandemia del covid 19, ya que el tiempo que esta la empresa en el mercado se

puede posesionar mucho mas en el mercado.
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CAPITULO I1I

2. CONSTRUIR UNA PROPUESTA PARA LA REALIZACION DE LA
FILOSOFIA EMPRESARIAL

CG Seguros no cuenta con una filosofia empresarial estructurada, lo cual no impide contar
con una identificacion de empresa. Para el desarrollo de los objetivos empresariales, es necesario

formular Misidn, Visién, Principios y Valores.
Para ello se utilizan las siguientes matrices:
2.1. Matriz para la creacion de la mision.

La mision es la razon de ser de la empresa, para la elaboracion y redaccién de la misma se

debe responder dentro de la matriz las siguientes preguntas:

e Razon de ser: lo que la empresa quiere ofrecer a los clientes.

e Productos o servicios: lo que la empresa ofrece.

e Clientes: el mercado objetivo que la empresa quiere llegar.

e Principios organizacionales: la forma de trabajo que la empresa desarrolla.
e Valores: cualidades que el personal de la empresa desarrolla.

e Ventaja competitiva: en lo que la empresa se distingue de la competencia.

Tabla 5. Mision CG Seguros

MATRIZ PARA CONSTRUIR LA MISION CG SEGUROS

Razon de ser Ser diferentes

Productos o servicios Asesoria en seguros

Clientes Personas naturales y juridicas

Principios organizacionales |Con responsabilidad, trabajo en equipo e innovacion

Valores Honestidad, orientacidn al cliente y Puntualidad

Ventaja Competitiva Calidad y transparencia

Asesorar de manera transparente y diferente a
REDACCION DE LA MISION: |nuestros clientes ofreciendo calidad y buscando
satisfaccion en el servicio.

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: David Carpio
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2.2. Matriz para la creacion de la vision.

La vision es lo que la empresa quiere llegar a convertirse en un lapso de tiempo
determinado, para la elaboracion y redaccion de la misma se debe responder dentro de la matriz las

siguientes preguntas:

e Que queremos ser o crear: lo que la empresa quiere llegar a ser a futuro.

e Horizonte de tiempo: el plazo que la empresa concreta la vision.

e Ambito de accion: es la ubicacion geografica o demografica que la empresa actua.
e Principios organizacionales: la forma de trabajo que la empresa desarrolla.

e Valores: cualidades que el personal de la empresa desarrolla.

e Ventaja competitiva: en lo que la empresa se distingue de la competencia.

Tabla 6. Vision CG Seguros

MATRIZ PARA CONSTRUIR LA VISION CG SEGUROS

Que queremos ser o crear |Ser reconocida como la mejor opcidn

Horizonte de tiempo 2026

Ambito de accién A nivel nacional

Principios organizacionales |Con responsabilidad, trabajo en equipo e innovacion

Valores Honestidad, Orientacion al cliente y Puntualidad

Ventaja Competitiva Con la atencidén personalizado

Hasta al 2026 ser reconocida a nivel nacional como la
mejor opcidn en la asesoria de seguros brindando
atencidn personalizado hacia nuestros clientes.

REDACCION DE LA VISION:

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: David Carpio

2.3. Principios y valores.

Los principios y valores de la empresa demuestran la forma de trabajo que quiere desarrollar

y las cualidades del personal del broker, para eso deben actuar los siguientes actores:

e Proveedores de Seguros
e Clientes

e Empleados



2.3.1. Principios
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Los principios es el reflejo de la forma que la empresa quiere trabajar para dar un buen

servicio con los proveedores, clientes y empleados.

Tabla 7. Principios CG Seguros

MATRIZ PARA REALIZAR LOS PRINCIPIOS

Principio Proveedores |Clientes Empleados
Responsabilidad X X X
Trabajo en equipo X X X
Innovacion X X X

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: David Carpio
2.3.2.Valores

Los valores son las cualidades que tienen los empleados para ofrecer un buen servicio a los

proveedores y clientes.

Tabla 8. Valores CG Seguros

MATRIZ PARA REALIZAR LOS VALORES

Valores Proveedores |Clientes Empleados
Honestidad X X X
Orientacion al Cliente X X
Puntualidad X X X

Fuente: Investigacion propia

Realizado por: David Carpio
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Figura 19. Filosofia Empresarial CG Seguros

MISION: VISION:

e ostiarhic Bon&a Hasta al 2026 ser reconocida
a nivel nacional como la
mejor opcidn en la asesoria
de seguros brindando
atencién personalizada hacia
nuestros clientes.

transparente y diferente a
nuestros clientes ofreciendo
calidad y buscando
satisfaccidn en el servicio.

ChL SEGUROS

PRINCIPIOS:
o RESPONSABILIDAD
» TRABAJO EN EQUIPO
» INNOVACION
VALORES:
« HONESTIDAD
* ORIENTACION AL CLIENTE

* PUNTUALIDAD

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: David Carpio
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2.4. Matriz FODA.

La matriz de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA) es una importante
herramienta de adecuacion que ayuda a los directivos a desarrollar cuatro tipos de estrategias:
estrategias FO (fortalezas-oportunidades), estrategias DO (debilidades-oportunidades), estrategias

FA (fortalezas-amenazas) y estrategias DA (debilidades-amenazas). (David, 2013)

Con esta herramienta va a permitir obtener una visién global de cdmo se encuentra la
empresa CG Seguros para definir las estrategias mas adecuada y que tome la mejor decision para

la elaboracion de las mismas.

La matriz estd compuesta por cuatro cuadrantes que son: Debilidades, Oportunidades,

Fortalezas y Amenazas.

Figura 20. Matriz FODA

Debilidades Fortalezas

Aquellos factores internos
en los que la empresa tiene
una ventaja competitiva y
que permitiran sacarle mas
rendimiento a las
oportunidades o a superar
las amenazas

Aquellos factores externos
(entorno o competencia) que
pueden dificultar a la
empresa alcanzar sus
objetivos

Aguellos factores externos
que pueden otorgar a la
empresa una ventaja
competitiva

Amenazas Oportunidades

Fuente: (Manez, 2021)

Realizado por: David Carpio
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A continuacidn, se identifican las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas mas
significativas del Asesor de Seguros CG, las cuales seran analizadas en la matriz FODA cruzado
para formular las estrategias mas adecuadas.

Fortalezas.

Representan las capacidades y recursos con los que cuenta el broker, se enlistan las
fortalezas identificadas, las mismas que reciben una ponderacion de 1 que significa fortaleza mas
importante y 3 que significa fortaleza menos importante:

Tabla 9. Fortalezas CG Seguros

FORTALEZAS CALIFICACION
INFRAESTRUCTURA 1
PERSONAL COMPETITIVO
CAPACIDAD TECNOLOGICO
SERVICIO
PRECIOS
RAMOS APROBADOS
POTENCIAL DE CRECIMIENTO
LIQUIDEZ DE LA EMPRESA

WIN]JWININ]W]F-

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: David Carpio

Oportunidades.

Son factores positivos y con posibilidad de ser explotados que tiene la empresa, las cuales
se identifican y se enlistan; y tendran la siguiente ponderacion, 1 oportunidad méas importante y 3

oportunidad menos importante:

Tabla 10. Oportunidades CG Seguros

DISENO DE PRODUCTOS NUEVOS DE SEGUROS
PUBLICIDAD EN REDES SOCIALES
CONTRATOS DE AGENCIAMIENTOS CON LAS COMPANIAS DE SEGUROS
FIDELIZACION DE LOS CLIENTES
ALIANZAS ESTRATEGICAS
ESTRATEGIAS DE VENTAS CON SEGUROS DE PERSONAS
CONVENIOS CON EMPRESAS DE MEDICINA PREPAGADA

N|wlRL[IN|[Ww|N |-

Fuente: Investigacion propia

Realizado por: David Carpio
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Debilidades.

Son los puntos de los cuales carece la empresa, que es inferior a la competencia o
simplemente de aquellos en los que se puede mejorar, las mismas que se listard y obtendra la
siguiente ponderacion; 1 debilidad mas importante y 3 debilidad menos importante:

Tabla 11. Debilidades CG Seguros

DEBILIDADES CALIFICACION
INGRESO A COMPETIR EN EL MERCADO 2
FORMA DE PAGO
CARTERA ALTA
SOFTWARE DE SEGUROS
RENOVACIONES DE POLIZAS
PLANIFICACION INEFECTIVA POR LA GERENCIA
SEGMENTACION DE LOS CLIENTES

POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS DE CONTROL DE LOS CLIENTES

NININIFPIWIFL|W

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: David Carpio

Amenazas.

Son los factores del sector que pueden complicar la posicién competitiva en el mercado del
Asesor, se identifican y se enlistan las amenazas; las cuales tendran la siguiente ponderacion; 1

amenaza mas importante y 3 amenaza menos importante:

Tabla 12. Amenazas CG Seguros

NORMATIVAS LEGALES SCVS
LIQUIDACION DE PERSONAL DE LAS COMPANIAS DE SEGUROS
HABITOS DE CONSUMOS POR LA PANDEMIA
ASESORES DE SEGUROS CON PRODUCTOS EXCLUSIVOS
POLIZA DE RESPONSABILIDAD CIVIL PARA BROKER
OPERATIVIDAD DE LA EMPRESA
TIEMPOS DE ENTREGA DE POLIZAS DE SEGUROS

NIN|FPJWOIFRP W]

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: David Carpio



Tabla 13. Matriz FODA Resumen
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CLIENTES

F1:]INFRAESTRUCTURA 01:|DISENO DE NUEVOS PRODUCTOS DE SEGUROS
F2:|[PERSONAL COMPETITIVO 02:|PUBLICIDAD EN REDES SOCIALES

. 4 .|CONTRATOS DE AGENCIAMIENTOS CON LAS
F3:]CAPACIDAD TECNOLOGICA 03: COMPARIAS DE SEGUROS
F4:]SERVICIO 04:|FIDELIZACION DE LOS CLIENTES
F5:]PRECIOS 05:|ALIANZAS ESTRATEGICAS

. .|ESTRATEGIAS DE VENTAS CON DE SEGUROS DE
F6:]RAMOS APROBADOS 06: PERSONAS
FLJPOTENCIAL DE CRECIMIENTO O7: |CONVENIOS CON EMPRESAS DE MEDICINA PREPAGADA
F8:|LIQUIDEZ DE LA EMPRESA
D1:]INGRESO A COMPETIR EN EL MERCADO ASEGURADOR]AL: INORMATIVAS LEGALES DE LA SCVS

. _|LIQUIDACION DE PERSONAL DE LAS COMPANIAS DE
D2:JFORMA DE PAGO A2: SEGUROS
D3:JCARTERA DE CLIENTES ALTA A3: |HABITOS DE CONSUMOS POR LA PANDEMIA

. .|ASESORES DE SEGUROS CON PRODUCTOS DE SEGUROS
D4:|SOFTWARE DE SEGUROS Ad: EXCLUSIVOS
D5:|RENOVACIONES DE POLIZAS A5: POLIZA DE RESPONSABILIDAD CIVIL PARA ASESORES DE

SEGUROS

D6:|PLANIFICACION INEFECTIVA POR LA GERENCIA A6: JOPERATIVIDAD DE LA EMPRESA
D7:|SEGMENTACION DE LOS CLIENTES
D8: POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS DE CONTROL DE LOS |A7: |TIEMPOS DE ENTREGA DE POLIZAS DE SEGUROS

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: David Carpio

Las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas mas importante que sean detectadas

del bréker, se colocan en la matriz del FODA cruzado para la realizacion de las estrategias FO,
DO, FA y DA mas adecuadas.

2.4.1. Analisis de la Matriz FODA cruzado.

Con el analisis de esta herramienta administrativa, la empresa identifica las estrategias que

maximicen las fortalezas para reducir los efectos de las debilidades y que permitan aprovechar las

oportunidades para contrarrestar las amenazas, se formula las estrategias mas adecuadas por su

calificacion y necesidad de la empresa para implementar en el plan estratégico.
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Tabla 14. Matriz FODA cruzado

FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D)
1.- INFRAESTRUCTURA 1.- INGRESO A COMPETIR EN EL MERCADO ASEGURADOR
2.- PERSONAL COMPETITIVO 2.- FORMA DE PAGO
3.- CAPACIDAD TECNOLOGICO 3.- CARTERA DE CLIENTES ALTA
4.- SERVICIO 4.- SOFTWARE DE SEGUROS
5.- PRECIOS 5.- RENOVACIONES DE POLIZAS
6.- RAMOS APROBADOS 6-  PLANIFICACION INEFECTIVA POR LA GERENCIA
7.- POTENCIAL DE CRECIMIENTO 7.- SEGMENTACION DE LOS CLIENTES
8.- LIQUIDEZ DE LA EMPRESA 8.- POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS DE CONTROL DE LOS CLIENTES
OPORTUNIDADES (O) ESTRATEGIA FO ESTRATEGIA DO
(Uso de fortalezas para aprovechar oportunidades) (Enfrentamiento de debilidades para aprovechar oportunidades)

1.- DISENO DE NUEVOS PRODUCTOS DE SEGUROS
2.- PUBLICIDAD EN REDES SOCIALES

3.- CONTRATOS DE AGENCIAMIENTOS CON LAS COMPARIAS DE SEGUROS

4.- FIDELIZACION DE LOS CLIENTES
5.- ALIANZAS ESTRATEGICAS

ESTRATEGIAS DE VENTAS CON PRODUCTOS DE SEGUROS DE ASISTENCIA
6.- MEDICA Y DE VIDA

7.- CONVENIOS CON EMPRESAS DE MEDICINA PREPAGADA

ESTRATEGIA FA ESTRATEGIA DA

(Uso de fortalezas para prevenir amenazas) (Enfrentamiento de debilidades para prevenir amenazas)

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: David Carpio
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2.5. Balance scorecard

Segun (Kaplan & Norton, Cuadro de mando integral, 2002), constituye una valiosa
herramienta de gestion que permite que las empresas desarrollen y desplieguen su estrategia a todos
los niveles de la organizacion de una manera clara y objetiva como base de las acciones a

implementar.
2.5.1. Perspectivas del BSC

El Balance Scorecard es un método mas rigido que nos ofrece para la seleccién de los
indicadores y esto concede una mayor versatilidad en la gestion de la empresa, se basa en cuatro

perspectivas basicas que son:

e Financiera: la estrategia de crecimiento, el sostenimiento y la rentabilidad.

e Cliente: la estrategia para crear valor y diferenciacion.

e Procesos internos: las prioridades estratégicas de distintos procesos que crean satisfaccion
en los clientes.

e Aprendizaje y crecimiento: las prioridades para crear un clima de apoyo al cambio, la

innovacion y el crecimiento de la organizacion.

Figura 21. Perspectiva BSC

APRENDIZAJE

'

v

/—-

‘"5\:0" PROCESOS
CLIENTES le—> P——
ESTRATEGIA INTERNOS
ry
Y
APRENDIZAJE Y
CRECIMIENTO

Fuente: (Kaplan & Norton, The Balanced Scorecard, 1992)

Realizado por: David Carpio



69

2.5.2. Perspectiva Financiera.

Segin (Kaplan & Norton, Cuadro de mando integral, 2002), la perspectiva financiera
constituye la vinculacion de los objetivos financieros con la estrategia de la corporacion,
estableciéndose dentro de la relacion causa-efecto, que culmina en la mejora de la accion

financiera.

Con esta perspectiva la empresa debe optimizar sus recursos financieros para alcanzar las
metas empresariales y aperturar sucursales a mediano plazo para el crecimiento y la rentabilidad

de la misma.
2.5.3. Perspectiva del cliente.

Se identifica el segmento del cliente y del mercado que la empresa decide competir, son los

ingresos considerados en los objetivos financieros de la Empresa.

Esta perspectiva se debe realizar un portafolio de clientes para brindar un servicio de calidad
para fidelizarlos, realizar alianzas estrategias con otras empresas para que obtener beneficios de

ingresos mas rentables.
2.5.4. Perspectiva de procesos internos.

Se identifica el proceso mas critico para conseguir los objetivos con los clientes, de acuerdo
a la cadena de valor de los procesos productivos y comerciales de la empresa. Al iniciar el proceso
de innovacion se identifica las necesidades de los clientes actuales y futuros, para desarrollar
nuevas soluciones de las mismas, el proceso operativo entrega el servicio a los clientes y finaliza

con el servicio postventa afiadiendo valor.

Figura 22. La perspectiva de cadena de valor del proceso interno
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identificadas [__ : LS (o i s satisfechas |
-— —f———— |

Tiempo que se tarda Cadena de suministro
en llegar al mercado

-

| Procesos de la empresa l
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Proceso de innovacion Procesos operativos
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* Desarrollo del producto * Max g
* Servicio posventa

L

Fuente: (Kaplan & Norton, Cuadro de mando integral, 2002)



70

Realizado por: David Carpio
2.5.5. Perspectiva de aprendizaje y crecimiento.

La perspectiva de aprendizaje y crecimiento identifica la estructura méas critica de la
empresa para realizar una mejora, segun (Kaplan & Norton, Cuadro de mando integral, 2002), son
los inductores para conseguir unos resultados excelentes en las tres primeras perspectivas del

cuadro de mando.

Figura 23. La estructura de los indicadores de aprendizaje y crecimiento

VN

!

| Indicadores clave

Retencion del Productividad
\ empleado del empleado
\ Satisfaccion del _/
empleado
Medios ’_/t
Competencias Infraestructura e
’[ del personal tecnolbgica Cima laboral

Fuente: (Kaplan & Norton, Cuadro de mando integral, 2002)
Realizado por: David Carpio

2.6. Plan Estratégico.

La empresa CG Seguros actualmente no cuenta con un plan estratégico que le permita
formular, implementar y evaluar decisiones para alcanzar sus objetivos empresariales. Para eso

debe definir objetivos generales y especificos por cada perspectiva para medir las estrategias.

Con la herramienta del Balanced scorecard la empresa desarrolla su plan estratégico para

aplicar las estrategias mas adecuadas para alcanzar sus metas y objetivos empresariales.
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Objetivo general, objetivos especificos y estrategias de la perspectiva financiera.

Tabla 15. Objetivo general y especificos de la perspectiva financiera.

OG INCREMENTAR LA RENTABILIDAD

REDUCIR GASTOS APERTURAR NUEVAS SUCURSALES

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: David Carpio

Objetivo general, objetivos especificos y estrategias de la perspectiva cliente.

Tabla 16. Objetivo general y especificos de la perspectiva cliente

oG FIDELIZAR AL CLIENTE

GENERAR ALIANZAS CON sOCIOs

E BRIR LAS NECESIDADES DEL CLIENTE .
cl<v S CES S c ESTRATEGICOS

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: David Carpio

Objetivo general, objetivos especificos y estrategias de la perspectiva proceso interno.

Tabla 17. Objetivo general y especificos de la perspectiva proceso interno

oG MEJORAR LA EFICIENCIA OPERATIVA

AUTOMATIZAR LOS PROCESOS IMPLEMENTAR UN SISTEMA DE
INTERNOS GESTION DE PROCESOS

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: David Carpio

Objetivo general, objetivos especificos y estrategias de la perspectiva de aprendizaje

y crecimiento.
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Tabla 18. Objetivo general y especificos de la perspectiva de aprendizaje y crecimiento

oG MEJORAR LA PRODUCTIVIDAD DE LOS TRABAJADORES

ESTABLECER UN PROGRAMA DE ESTRUCTURAR LA FILOSOFIA

EA
INNOVACION EMPRESARIAL EMPRESARIAL

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: David Carpio

2.7. Matriz del Plan Estratégico CG SEGUROS.

La matriz del plan estratégico se construye a partir de la propuesta trabajada con las
perspectivas del Balanced Scorecard, introduciendo los objetivos generales de cada uno con sus
objetivos especificos y estrategias para ser medido con los indicadores propuestos por cada una de

ellas.

Con estos datos, se obtienen las metas y los plazos esperados para la obtencion de los costos
que se utilizan por cada afo y que se definen para los resultados de los objetivos y estrategias

propuestos, con el fin de alcanzar las metas empresariales.

A continuacidn, el Plan Estratégico de la empresa que se realiza con todas las matrices que
definieron en la presente investigacion, dando los items respectivos para su formacion

respectivamente.



Figura 24 Plan Estratégico CG Seguros
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PROCESO |Reconocimiento
3: e | i HEJORAR LA EFICENCIA OPERATVA DE LA EMPRESA
.- APRENDIZAJE {Calcad (Vsion)| NEJORARLAPRODUCTVDAD DE LA ENPRESA

ESTRATEGS NDICADOR ESL"EV;:DO HETA POLITICA GENERAL RESPONSHBLES PLAZOS PROGRANA PROVECTO 00870 aot | Aoz [ Aio3 %
HEJORAREN UNB0LOS
REDUCR GASTOS S AL S0 | GASTOS OPERATIVOS PARA |ELINAR GASTOS NECESAROS CERENC 34s PROGRANAFNANCERO | PROVECTOAHORROENPRESA | 300000 A T O
TOTAL
CUNPLIENTODE HETAS
#DE SUCURSALES
IPERTURMRNUEVASSUCURSHES | APERTURADASITOTALDE | 100% ABR'%i;gEERESLAlLOEOS%PARA PRESE’X?:;G“RE\LD%ERCADO CERENCHA 34s ENFOQUEDE CRECMENTO |~ PROYECTOSUCURSALES 500000 000 | B0 | B0 | 100
SUCURSALES PLANFCADAS
CUMPLR CONEL 100% DE
SATSFACCIONDEL CLENTE GERENCIA DEPARTAVENTO .
CUBRIRLASNECESIDADES DEL CLIENTE | #DF CLENTES SATSFECHOS | 100% PR ATENCION PERSONALEADA ) ais ATENCONALCLENTE | ATENCIONAL CLENTE 2000 5000k 0% | 100K
ENPRESA
GENERAR ALIANZAS CONSOCIOS | #DEALIANZAS REALEADAS 4 REALEAREL L0 DELAS GERENCIA DEPARTAVENTO .
T TSI 100% T e CALDAD ENEL SERVCD ) ais ALUNZASESTRATEGICAS | ALANZASESTRATEGIAS 1000 5000% | 50004 0%
PROCESOS ACTUALEADOS ACTULEAREL 100 E LOS
AUTOMATIZAR LOSPROCESOSNTERNOS |  TOTALDEPROCESOS | 0% | PROCESOSHEDKNTELA | MEJORAMENTOCONTAUO CERENCHA it PROCESOSACTULEADOS | PROCESOS ACTUALEADOS 20000 5006 | 50004 0%
PLANFICADOS TECNOLOGK
; PROCEDMENTOS ESTANDAREAR L 100%DEL0S GERENCH, DEPARTAVENTO
'MPLEMENTARU;“&EZ“QQDEGES"ONDE ESTANDAREADOSTOTALDE | {00% | PROCEDMENTOSDECADA | NELORANENTOCONTAO | CONERCKL DEPARTAVENTO 3l PROCESOSOPERATNOS | PROCESOS OPERATIOS 100000 000 | 0w | mom | 100K
PROCEDMENTOS AREA DE SNESTRO
, #DE ENPLEADOS QUE IPLEMENTARLA FLOSOFA
ESTRUCTURAR LAFILOSOFIAENPRESARIAL |  CONOCENLAFLOSOF |  100% |EMPRESARALCONELIO0ADE|  MSIN-VISON CERENCA Lao FLOSOF EVPRESLRAL HISONYVISON 500 10000% 10%
ENPREARAL L0S ENPLEADOS
| #DECAPACTCINES 40
ETILECER UNPROAI DERNTICON CAPACTACIONES 100% Al A0 TRABAIOENEQUPO GERENCH 3l COUPETENCHENPRESARAL | TRABAIOENEQUPO 30000 S N
ENPRESARIAL CAPACTADOS
PLANFICADAS
TOTAL:$ 175000

Fuente: Investigacion propia

Realizado por: David Carpio
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2.8. Matriz POA

Segun (Sordo, 2020); Un plan operativo anual (POA) es un documento oficial donde se
plasma la planificacion estratégica de una empresa orientada al futuro. En ella se pueden incluir
aspectos como los objetivos, presupuestos y metas que los equipos esperan cumplir en el periodo

de un afio.

Figura 25 POA

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: David Carpio

Con esta herramienta CG Seguros implementa los presupuestos definidos en el Plan
Estratégico para cumplir con los objetivos y metas empresariales propuestos en los periodos

definidos.
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Figura 26 POA primer afio

REDUCR GASTOS GASTOSMEN%‘%QLLES’GASTOS AHolr:lrgzrégﬁ;gzms GERENCK | 3afis | PROGRAMAFNANCERO |PROYECTO AHORROENPRESA B o s0om| 2500 100%
1| FINANCERA | Calidad (isin) NCREMENTAR LA RENTABLIDAD
#DE SUCURSALES /TOTAL PARTCPACKNENEL )
JPERTURAR NUEVAS SUCURSALES o i GERENCK | 3afis |ENFOQUEDE CRECMENTO|  PROYECTO SUCURSALES 00| 500 2500 1008
ATENCONPERSONALZADA| _ CERENCH,
CUBRRLASNECESDADESDEL CLENTE | #DE CLENTES SATISFECHOS DEPARTAVENTO | 2aiis | ATENCONALCLENTE |  ATENCIONALCLENTE 5000% 0w 2500%) 100%
Atencinal lente HACK EL CLENTE COMERCAL
b-| cuwe | AECenEch FDELZAR AL CLENTE
(Mision-Vision)
. 4DE ALINZAS REALZADAS /4 GERENCH,
GENERAR ALIANZAS CON SOCIOS ESTRATEGICOS 100% CALDADENEL SERVICIO | DEPARTAVENTO | 2ais | ALANZASESTRATEGICAS |  ALANZAS ESTRATEGICAS 50000 5000% 100%
DE ALIANZAS PLANFICADAS il
PROCESOS ACTUALZADOS
AUTOMATIZAR LOS PROCESOS INTERNS TOTAL DE PROCESOS 100% NEJORAMENTOCONTNUA | GERENCI PROCESOS ACTUALZADOS | PROCESOS ACTUALEZADOS s som|  moo| 2500|1006
PLANFICADOS
PROCESO | Reconocimignto GERENCIA,
| wiemno | ison) | VEIORARLAEFCENCIAGPERATIVADE LAENPRESA , PROCEDIMENTOS DEPARTAVENTO
INPLEVENTAR UN SISTEMA DE GESTION DE PROCESOS | ESTANDAREADOS /TOTALDE | 100% TRABAJOENEQUPO |  COMERCAL, | 3aios | PROCESOSOPERATVOS | PROCESOS OPERATNGS 10000% 100%
PROCEDMENTOS DEPARTAVENTO DE
SNESTRO
ELABORAR LA FILOSOFIA ENPRESARIAL iﬁ'ﬁgﬁ"gﬂgﬁgﬁg 100% MSION- VSO GERENCA FLOSOFA ENPRESARAL MSONYVISON 100000 100%
4 |APRENDIZAJE| Calidad (Misén) |  MEJORARLAPRODUCTVIDAD DE LA EMPRESA | #DE CAPACTACONES /#DE
ESTABLECER UN PROGRANA DE INNOVACION CAPACTACIONES 100% TRABAOENEQUPO |  GERENCA | 3aios |  COMPETENCA TRABAJO ENEQUPO 50000 5000% 100%
ENPRESARIAL v ENPRESARAL

TOTAL: $9.00000

Fuente: Investigacion propia

Realizado por: David Carpio

Figura 27 POA segundo afio

REDUCIR GASTOS GASTOSMENT%‘#:LLES’GASTOS AHOREEEQ;S:TOS GERENCA | 3ais | PROGRAVAFNANCERQ  |PROYECTOAHORROENPRESA 10000% 100%
1| FINANCIERA | Calidad (Miscn) INCRENENTAR LA RENTABLDAD
#DE SUCURSALES / TOTAL PARTCPACIONENEL )
APERTURAR NUEVAS SUCURSALES i 100% e GERENCA | 3afis | ENFOQUE DE CRECMENTO|  PROYECTO SUCURSALES 50,00% 5000|100
Nencionl clerte : # DE ALINZAS REALIZADAS /¢ GERENCH,
2| cuwre | Aenconad FDELZARAL CLENTE GENERAR ALIANZAS CON SOCIOS ESTRATEGICOS 100% CALDADENELSERVICIO | DEPARTAMENTO | 2aiis | ALNZASESTRATEGICAS | ALANZAS ESTRATEGICAS 50,00% 50,00% 100%
(Mision-Visign) DE ALIANZAS PLANFICADAS il
PROCESOS ACTUALZADOS
AUTOMATIZAR LOS PROCESOS INTERNOS TOTAL DE PROCESOS 100% MEIORAMENTOCONTNUA | GERENCA | 2aiios |PROCESOS ACTUALZADOS | PROCESOS ACTUALZADOS 10000% 100%
PLANFICADOS
PROCESO | Reconocimignto GERENCIA,
1 wieevo | (isign) | MEPORARLAEFICENCIAOPERATNADE LA ENPRESA , PROCEDMENTOS DEPARTANENTO
IMPLEMENTAR UN SISTENA DE GESTION DE PROCESOS | ESTANDARZADOS/TOTALDE | 100% TRABAIOENEQUPO |  COMERCAL | 3aios | PROCESOSOPERATNOS | PROCESOS OPERATNVOS 50,00% B0 2500%| 1009
PROCEDMENTOS DEPARTAVENTO DE
SNESTRO
| #DECAPACTACONES #DE
P
4 |APRENDIZAJE| Calidd (Mision) | MEJORAR LA PRODUCTVDAD DE LA ENPRESA ESTABLECER UN PROGRANA DE INOVACION CAPACTACIONES 100% TRABAOENEQUPO |  GERENCA | 3afos |  COMPETENCR TRABAJOENEQUPO B B 5000% 100%
ENPRESARIAL ECOn EVPRESARWL

TOTAL: $4.500,00

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: David Carpio



Figura 28 POA tercer afio

REDUCIR GASTOS

GASTOS MENSUALES / GASTOS
TOTAL

AHORRAR EN GASTOS
INECESARIOS

GERENCIA

PROGRAMA FINANCIERO

PROYECTO AHORRO EMPRESA

APERTURAR NUEVAS SUCURSALES

#DE SUCURSALES / TOTAL
PLANFICADO

PARTICIPACION EN EL
MERCADO

GERENCA

ENFOQUE DE CRECIMENTO

PROYECTO SUCURSALES

CUBRIR LAS NECESIDADES DEL CLIENTE

#DE CLIENTES SATISFECHOS

ATENCION PERSONALIZADA
HACIA EL CLIENTE

GERENCIA,
DEPARTAMENTO
COMERCIAL

ATENCION AL CLENTE

ATENCION AL CLENTE

IMPLEMENTAR UN SISTEMA DE GESTION DE PROCESOS

PROCEDIMIENTOS
ESTANDARIZADOS / TOTAL DE
PROCEDIMENTOS

TRABAJO ENEQUPO

GERENCIA,
DEPARTAMENTO
COMERCIAL,
DEPARTAMENTO DE
SINESTRO

PROCESOS OPERATIVOS

PROCESOS OPERATNVOS

ESTABLECER UN PROGRAMA DE INNOVACION
EMPRESARIAL

#DE CAPACITACIONES /4 DE
CAPACITACIONES
PLANFICADAS

TRABAJO EN EQUPO

GERENCIA

COMPETENCIA
EMPRESARIAL

TRABAJOENEQUPO

TOTAL: $4.000,00

50,00%

25,00%

50,00%

25,00%

100,00%

50,00%

5000%

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: David Carpio
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2.9. Cuadro de mando

Segun (Niven, 2003) es un conjunto cuidadosamente seleccionado de medidas derivadas de
la estrategia de una empresa. Las medidas seleccionadas para formar el cuadro de mando
representan una herramienta que los lideres pueden usar para comunicar a los empleados y las
partes interesadas externas los resultados y los impulsores a los que la empresa recurrira para

alcanzar su mision y sus objetivos estratégicos.

Figura 29 Cuadro de mando

A
Para conseguir éxito Y
) P FINANZA §
financiero e E
Jcomo satisfacemos
a nuestros accionistas? | R
Para cumplir H
Para alca_:_:.z_a_.r CLIENTES - nuestros objetivos  PROCESOS INTERNOS | | |
r_]ues-itFa visien T FISION ¥ financieros ¥ retraod Weckcs [ Vet [naatnes] | | 0
Jqué imagen - ESTRATEGLA [ atender a los Y
deberiamos clientes, jcome
presentar a tienen que zer I
nuestros clientes? nuestros procesos?
M
A
s APRENDIZAJE Y CRECIMBNTO N
Para zlcanzar nuestra vision - - — A
jcOmo sostendremos nuestra | [MeRke [ [rivites -
habilidad para cambiar v N
mejorar? * A

Fuente: (Niven, 2003)

Realizado por: David Carpio

Con esta herramienta la empresa obtendra los resultados que implementan las estrategias
definidas para alcanzar los objetivos empresariales de las perspectivas financiera, cliente, procesos

internos y aprendizaje.



Figura 30 Cuadro de Mando CG Seguros
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EVALUACION DE LA PRODUCTIVIDAD ESTADO ACTUAL

CALIFICACION

PARAMETROS

>90%

OPTIMO

Nomeclatura

SULTADO ALCANZADO/OBJETIVO (M

UCTIVIDAD=RE

85% y 90%

NORMAL

PERSONAL OBJETIVO RESULTADOS | PRODUCTIVIDA PLAN DE
0 PLAN DE ACCION
NUMERO | PERSPECTIVA META INDICADORES (UNIDADES) | (UNIDADES) D % CONTINGENCIA
MEJORAR EN UN
50% LOS GASTOS Elaborar un Reducir los gastos que
OPERATIVOS GASTOS MENSUALES] Reducir en 50% los 10 7 @ 700 presupuesto de todos|no influyan en el
INCESARIOS PARA / GASTOS TOTAL gastos inecesarios ' los gastos de lacrecimiento de la
CUMPLIMIENTO DE empresa empresa
METAS
# DE SUCURSALES
ABRIRR 3 APERTURADAS / Abrir sucursal en Abrir una sucursal en|Abrir las sucursales al
SUCURSALES PARA TOTAL DE Guayaquil, Cuenca y 3 2 @ 66,67 Guayaquil y El Coca|termino de la
CUMPLIR EL 100% SUCURSALES El Coca en 120 dias pandemia
PLANIFICADAS
CUMPLIR CON EL
100% DE
SATISFACCION DEL # DE CLIENTES Realizar encuestas a
3 CLIENTE 300 280 93,33
CLIENTE CON EL SATISFECHOS los 300 clientes 0
SERVICIO DE LA
EMPRESA
Realizar las alianzas
# DE ALIANZAS . . .
REALIZAR EL 100% REALIZADAS / # DE | Realizar 10 alianzas estrategl.cas Sat.lsfacer al cllentg en
4 CLIENTE DE LAS ALIANZAS ) 10 5 @ 50,00 necesarias para la|topin para las polizas
ESTRATEGICAS ALIANZAS estrategicas ; ) .
PLANIFICADAS satisfaccion del|de vehiculos
cliente
TOTAL INDICADORES CLIENTE @ 7167
ACTUALIZAR EL PROCESOS Actualizar los
0,
5 PROCESO 12’0R§C[I)EESI(_)OSS ACTUALIZADOS /  |procesos comerciales, 4 4 @ 0o
INTERNO TOTAL DE PROCESOS{ siniestros, operativos
MEDIANTE LA
TECNOLOGIA PLANIFICADOS y administrativ os
ESTANDARIZAR EL PROCEDIMIENTOS
6 PROCESO 100% DE LOS ESTANDARIZADOS / | Estandarizar todos los 4 4 @ 100
INTERNO | PROCEDIMIENTOS DE TOTAL DE procesos internos
CADA AREA PROCEDIMIENTOS
TOTAL INDICADORES PROCESO INTERNO O 100
IMPI'_ZEI\:I)ESI\‘I.'_)I",;\IE LA # DE EMPLEADOS
UE CONOCEN LA
7 APRENDIZAJE | EMPRESARIAL CON @ FILOSOFIA 6 empleados 6 6 @ 100,00
EL 100% DE LOS EMPRESARIAL
EMPLEADOS
C. ital fel
100% DE # DE 4 capacitaciones al dapatm r enl i mtas Reali da fimest
8 | aPRenDzaE | evpeapos | CAPACITACONES/#L o) vara los 4 3 m ¢ aencion & clente, |Realizar caca fimeste
DE CAPACITACIONES ventas y trabajo en|una capacitacion
CAPACITADOS empleados
PLANIFICADAS equipo
TOTAL INDICADORES APRENDIZAJE O 87,50
TOTAL EFICIENCIA DE LA EMPRESA ANO 1 O 81,88

Fuente: Investigacion propia

Realizado por: David Carpio
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2.10. Mapa estratégico.

Los mapas estratégicos son el aporte conceptual mas importante del Balanced Scorecard.
Ayudan a entender la coherencia entre los objetivos estratégicos y permiten visualizar de manera
sencilla y muy gréfica la estrategia de la empresa. (Fernandez, 2001)

Figura 31 Modelo mapa estratégico

B kentabilidad
i =
Q,_.% ﬁ’,}}t ,E Estratagio de crecimients Estrategio de productividad
o
- -
ﬂ.ﬁ-— éi’:a 5 Fropuesta Unica de Yalor
pii-r@ (W]
< 5
T - Relocidn con el I Regulacidn y
) M § Uparadon - Inncwackin o
g . &
e
-
£
e 35§
e 8

Fuente: (Fernandez, 2001)

Realizado por: David Carpio

Con el mapa estratégico la empresa plasma los objetivos y las politicas empresariales,
mediante las estrategias definidas para alcanzar la mision y vision propuestas en la filosofia

empresarial.
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Figura 32 Mapa estratégico de CG Seguros

MAPA ESTRATEGICO “CG SEGUROS"

MISION

VISION

Asesorar de manera
transparente y diferente
a nuestros clientes
ofreciendo calidad y
buscando satisfaccion
en el servicio.

Hasta al 2026 ser reconocida
a nivel nacional como la
mejor opcion en la asesoria
de seguros brindando
atencion personalizado hacia
nuestros clientes.

FIDELIZAR AL CLIENTE ‘ INCREMENTAR LA RENTABILIDAD

MEJORAR LA EFICIENCIA
OPERATIVA DE LA EMPRESA

POLITICA 1

MEJORAR LA
PRODUCTIVIDAD DE LA
EMPRESA

POLITICA1

INAR GASTOS INECESARIOS

POLITICA 1 POLITICA 2

PRESENCIA EN EL MERCADO

ATENCION PERSONALIZADA ASEGURADOR

MEJORAMIENTO CONTINUO CALIDAD EN EL SERVICIO

La Empresa ""CG Seguros™, se
comprometera con sus colaboradores,

MISION - VISION

clientes, proveedores, gobiemo vy la
sociedad con los siguientes:

POLITICA 2

PRINCIPIOS: responsablidad, trabajo en
equipo e innovacion.

TRABAJO EN EQUIPO

VALORES: honestidad, orientacion al
cliente y puntualidad.

Fuente: Investigacion propia

Realizado por: David Carpio



Costo beneficio

Flujo de caja
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Con esta herramienta financiera CG Seguros plasmara los ingresos y egresos que se

presentara en el tiempo de la aplicacion del plan estratégico, para realizar y obtener la relacion del

costo beneficio.

Tabla 19 Valores de ingresos y egresos CG Seguros

Horizonte del plan estratégico: 4 afios
Ingresos anuales: $45.000,00
incrementos ventas 2,50%
Costos anuales: $2.160,00
incremento costos 2,50%
activos fijos $6.000,00

Tiempo depreciacién

10 afios | $600,00/ $2.400,00

Valor de salvamento $2.400,00

Gastos Administrativos $9.600,00

depreciacion de equipos 10%

gastos de constitucion $800,00

Impuestos 25%

Utilidades 15%
Fuente: Investigacion propia
Realizado por: David Carpio
Figura 33 Flujo de caja CG Seguros

ano 0 ano 1 arno 2 afio 3
(+)|Ingresos $45.000,00 $46.125,00 $47.278,13
(-)]|Costo de Ventas (MP, MO, CIF) $2.160,00 $2.214,00 $2.269,35
(=)]Utilidad Bruta en ventas $42.840,00 $43.911,00 $45.008,78
(-)] Gastos Administrativos $9.600,00 $9.600,00 $9.600,00
-
©) Gastos de depreciacién y Amortizacion <EI80 SEI8e0 SELET
(=)| Utilidad Operativa $32.640,00 $33.711,00 $34.808,78
(-)] Gastos Financieros $0,00 $0,00 $0,00
(=)] Utilidad antes de rep a trabajadores $32.640,00 $33.711,00 $34.808,78
()| 15% reparto a trabajadores r $4.896,00] $5.056,65 $5.221,32
(=)]Utilidad antes de imp alarenta $27.744,00 $28.654,35 $29.587,46
()] 25% de impuesto a la renta r $6.936,00 $7.163,59[ $7.396,86
(=)JUtilidad neta $20.808,00 $21.490,76 $22.190,59
(+)] Depreciacion de activos fijos $600,00 $600,00 $600,00
(+)] Valor de salvamento $2.400,00
()| Inversiones 1  $6.000,00
(+)|Préstamos $0,00
(-)|Poa $9.000,00 $4.500,00 $4.000,00
(=)]Flujo neto de fondos -$6.000,00 $12.408,00 $17.590,76 $21.190,59
FLUJO NETO DE FONDOS ACTUALIZADO -$6.000,00 $10.789,57 $13.301,14 $13.933,16

Fuente: Investigacion propia

Realizado por: David Carpio
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En el flujo de fondos, se reflejan todos los movimientos del proyecto en efectivo,

proyectados para los proximos cuatro afios de operacion.

Figura 34 Grafico del flujo de caja CG Seguros

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: David Carpio
Relacion costo beneficio.

En la relacion del costo beneficio de la empresa se comparan los beneficios y los costos del

proyecto para concretar su viabilidad.

Tabla 20 Relacion Costo Beneficio

Perlodo anterior al cambio de signo afio 1l
WValor absoluto del flujo acumulado B8
Flujo de caja en siguiente perfodo 517.590,76
Perlodo de recuperacidn de lainversidn 1 afo 1 dmeses
Afio afio O afio 1 afio 2 afio 3
ingresos S0,00 545.600,00 $46.725,00 550.278,13
EEresos $6.000,00 533.192,00 529.134,24 529.087,53
factor de actuslizadan 1,00 1,15 1,32 1,52
Ingresos actualizados 50,00 539.652,17 535.330,81 533.058,68 5108.041,67
Egresos actualizados 56.000,00 52E.862,61 522.029,67 $19.125,52[ 576.017,80
-$6.000,00 510.783,57 513.301,14 513,933,165 532.023,87
Relacidn Beneficio Costo 1,42 0,42
Val actual de los ingresos 5108.041,67
Val actual de los egresos 576.017,80

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: David Carpio

Como se observa, en el resultado de la relacion costo beneficio es de 1,42, que quiere decir

que por cada délar invertido se tiene una rentabilidad de 1.42 ddlares.
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CONCLUSIONES

En el estudio del macro y micro entorno con la ayuda de las herramientas administrativas
se identifican las oportunidades y amenazas que tiene la empresa actualmente y con los
resultados del focus group de los empleados se realiza los andlisis correspondientes para
fortalecer las estrategias que se irdn en listando en el FODA, las mismas que sirven para
solventar los inconvenientes que se presentan, para que se alcance los objetivos
empresariales formulados. En el planteamiento de la propuesta se realiza la filosofia
empresarial para que le dé un horizonte adecuado e identidad de empresa, con la ayuda de
la matriz FODA se realiza las estrategias para plasmar en el Plan Estratégico y realizar el
Cuadro de Mando que dara una lectura positiva o negativa de las mismas desarrolladas en

la investigacion del tema propuesto.

De la matriz PEYEA dio un resultado de estrategias competitivas, que la empresa férmula
para alcanzar los objetivos empresariales que se proponen en el Plan Estratégico para
alcanzar su vision en la filosofia empresarial, las estrategias competitivas que se debe
utilizar es la integracion hacia atras para obtener un control sobre las Compafiias de Seguros
y fortalecer alianzas estratégicas; hacia adelante para fortalecer la cadena de distribucion
con los clientes para agilizar el proceso de pélizas y entrega de las mismas; la penetracion
del mercado o diferenciacion para comercializar otros productos de acuerdo a las
necesidades de los clientes en otros ramos de seguros y el desarrollo del producto para crear
nuevos Y atractivos seguros en la linea mas vendida, para cubrir las necesidades del cliente
con servicios innovadores Yy los resultados financieros de los POAS son alcanzables, ya que
los ingresos del afio comercial de la empresa son de $ 45.000, y se podran cumplir de

acuerdo a lo establecido en las respectivas matrices.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda revisar cada afo el entorno macro y micro de la empresa para fortalecer o
redisefiar nuevas estrategias para que no sean afectados los objetivos empresariales y las
finanzas para que se puedan rectificar con antelacion y que no haya inconvenientes, analizar
anualmente el Plan Estratégico para que los objetivos sean cumplidos en el tiempo
propuesto, y asi realizar los ajustes correspondientes con anticipacion en el Mapa
Estratégico.

Se recomienda aplicar las estrategias competitivas que fue el resultado de la matriz PEYEA,
para alcanzar los objetivos y metas empresariales de la empresa y que no afecte a la mision
y vision. Realizar una revision en los POAS, cada periodo de tiempo que se vayan
realizando, ya que puede existir inconvenientes financieros por la crisis sanitaria que el Pais

esta atravesando y podria a ver cambios econdmicos.
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ANEXOS

T

SUI’I",RIN'l‘I{Nl)l{N( 1A
e NVALORES Y SEGUION

IMIPANIAS.

INTENDENCIA NACIONAL DE SEGUROS

Anexo 1 Credencial de Seguros

|

No. 001607
15/11/2019

Por cuanto el sefior DAVID FERNANDO CARPIO GUALPA, ha
cumplido con lo dispuesto en la normativa legal vigente para obtener la
credencial como AGENTE DE SEGUROS SIN RELACION DE
DEPENDENCIA, se le otorga la presente:

CREDENCIAL ,
DE AGENTE DE SEGUROS SIN RELACION DE
DEPENDENCIA

Quito D.M., 15 de noviembre de 2019.

Dr. Juan Carlos Novoa Flor
Director Regional de Seguros

El presente CERTIFICADO debera exhibirse en el sitio mas visible para el publico

Fuente: Investigacion propia

Realizado por: David Carpio



Anexo 2 Caratula poliza de Responsabilidad Civil Profesional

Hispana

de Seguros

La Compaiiia Hispana de Seguros S A, que en adelante se denomir 'La Compaiiia’, en virtud de la solicitud de seguro presentada por el
interesado, en adelante 'El Asegurado’, y que forma parte integrante de este contrato, se obliga a indemnizar al Asegurado, por las razones
previstas en este contrato, de acuerdo a las condiciones generales, aprobadas por la Superintendencia de Bancos con Resolucion N° 96-433-S de

26/08/1996, a las particulares y especiales, teniendo prelacion las ultimas sobre las primeras.

# Poliza

Ramo codigo Producto Codigo Tipo de Documento # de Documento
0011312 RESPONSABILIDAD CIVIL 13 RENOVACION 000000
Contratante Direccién R.U.C.

Asegurado R.U.C Grupo

CARPIO GUALPA DAVID FERNANDO (166044)

0919214882
Direccién Teléfono Fax
CALLE EL VERGEL S/N T CALLE 1-28, Y CARAPUNGO
022425875 0996666534

Moneda Suma Asegurada Pdliza Vigendia Pdliza : Desde Hasta
DOLARES AMERICANOS Us$ 5.000, 00 13/01/2021 A las 12:00 | 13/01/2022 A las 12:00

Nota Suma Asegurada Documento Vigencia Documento : Desde Hasta
Uss 5.000,00 13/01/2021 A las 12:00 )| 13/01/2022 2 las 12:00

A PETICION DEL ASEGURADO SE PROCEDE A RENOVAR LA PRESENTE POLIZA,
#9569. SEGUN LAS CONDICIONES GENERALES Y PARTICULARES ADJUNTAS.

Importante:

* Sirvase recibir su comprobante de venta en su correo electrénico o consulte nuestro

portal web www.hispanadeseguros.com, opcién "Comprobantes Electrdénicos".

Estimado cliente:

* Exija el recibo de caja emitido, firmado y detallado por el personal autorizado de
Hispana de Seguros S.A. como constancia de su pago.
Prima Neta Super Compafiias | Seguro Campesino |Derecho de Emisién | Adicionales S.C No Retenido 1.52% Base Imponible VA
75,00 2,63 0,38 0,50 0,00 0,00 78,51 9,42
Financiacion Agente Codigo Total a Pagar
0.00 00465 87,93

En fe de lo cual la Compaiiia expide el presente contrato de seguros, en: Quito, 13 de enero de 2021

HISPANA DE SEGUROS S.A.

A opA
/ !

La Compaiiia

NOTA: El presente formulario fue aprobado por la Superintendencia de Bancos, con Resolucion N° 95-033-S de Enero de 1995

Pagina 1 de 27

Fuente: Investigacion propia

Realizado por: David Carpio
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Anexo 3 Modelo de Encuesta empleados Focus Group

I V €E R S 1 D A D

METROPOUITANA

UMET

Encuesta para la realizacion de la Matriz EFI CG Seguros

Responder cada pregunta escogiendo la siguiente ponderacion del 1 al 4 y ubicando si es fortaleza o
debilidad; se define las siguientes calificaciones:

1 malo, 2 moderado, 3 bueno y 4 superior.

NOMBRE Y APELLIDO:
CARGO:

OPERACIONES DE LA GERENCIA
1. ¢La empresa utiliza conceptos de administracion estratégica?
FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 4 1 2 3 4

2. ¢Los objetivos y metas de la empresa son medibles y se comunican de manera adecuada?
FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 4 1 2 3 4

3. ¢La gerencia lleva a cabo una planeacion efectiva?
FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 4 1, 2 3 4

4. ¢Es adecuada la estructura de la organizacion?
FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 4 1 2 3 4

5. ¢ Las descripciones y especificaciones de los puestos de trabajo son claras?
FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 4 1 2 3 4




I V € R S 1| D A D

METROPOLITANA

UMET

6. ¢ Es alta la moral de los empleados?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3
7. ¢Son efectivos los mecanismos de incentivos de la empresa?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3

MARKETING
1. ¢ La empresa estratégicamente estd bien ubicada geograficamente?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3
2. ¢ La segmentacion de los clientes esta bien realizada?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3

3. ¢ Esta bien posicionada la organizacion ent

re sus competidores?

FORTALEZA

DEBILIDAD

1 2 3 4

1 2

3

4. ¢Son confiables y rentables los canales de

distribucion actuales?

FORTALEZA

DEBILIDAD

3 2 3 4

1 2

3

5. ¢La empresa cuenta con una organizacion

de ventas efectiva?

FORTALEZA

DEBILIDAD

1 2 3 4

1 2

3
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I V € R S 1| D A D

METROPOLITANA

UMET

6. ¢ La empresa lleva a cabo investigaciones de mercado?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3
7. ¢ La calidad del servicio al cliente son buenos?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3

8. ¢La empresa cuenta con una estrategia efectiva de promocion y publicidad?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3
FINANZAS Y CONTABILIDAD
1. ¢ La produccidn de la empresa es buena?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3

2. ¢Puede la empresa obtener el capital que

necesita a corto plazo?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3
3. ¢La empresa cuenta con suficiente capital de trabajo?
FORTALEZA DEBILIDAD
il 2 3 4 1 2 3

4. ¢Son efectivos los procedimientos para la

presupuestacion de capital?

FORTALEZA

DEBILIDAD

1 2 3 4

1 2

3
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METROPOUITANA

UMET

5. ¢ Es Optima la situacion de endeudamiento de la empresa?

FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 4 1 2 3 4

7. éEs financieramente fuerte la empresa de acuerdo con el analisis de razones financieras?

FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 4 1 2 3 4

PRODUCCION Y OPERACIONES
1. ¢ Los tiempos de entrega de polizas de seguros a los clientes son razonables?

FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 4 1 2 3 4

2. ¢las instalaciones, el equipo y la oficina se encuentran en buenas condiciones?

FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 4 1 2 3 4

3. ¢Son efectivas las politicas y los procedimientos de control de clientes?

FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 4 1 2 3 4

4, ¢ Las politicas y los procedimientos de control en atencion al cliente son efectivas?

FORTALEZA DEBILIDAD

d 2 3 4 1 2 3 4

5. ¢ Cuenta la empresa con capacidad tecnoldgica?

FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 4 1 2 3 4

Fuente: Investigacion propia

Realizado por: David Carpio



Anexo 4 Resultados del Focus Group CG Seguros

UMET

UN I vV ER S 1 D A D

METROPOLITANA

Encuesta para la realizacién de la Matriz EFI CG Seguros

Responder cada pregunta escogiendo la siguiente ponderacién del 1 al 4 y ubicando si es fortaleza o
debilidad; se define las siguientes calificaciones:

1 malo, 2 moderado, 3 bueno Yy 4 superior.

NOMBRE Y APELLIDO: Py i) CAdL (2
CARGO: JhOREINN(P

OPERACIONES DE LA GERENCIA
1. ¢laempresa uliliza conceptes de administracién estratégica?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 ' 1 2 3 4

X

2. ¢Los objetivos y metas de la empresa son medibles y se comunican de manera adecuada?
FORTALEZA DEBILIDAD
3 | 2 | 3 4 1 2 3 4

J ] | oo il J 4

3. ¢La gerencia lleva a cabo una planeacion efectiva?
FORTALEZA | DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4

X

4. ;Es adecuada la estructura de |a organizacion?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4

* ‘ 1 1 X

5. ¢ Las descripciones y especificaciones de los puestos de trabajo son claras?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1. 1 2 3 4

:

A _




UMET |METROPOUITANA

6. ¢Es alta la moral de los empleados?

FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 4 1 2 3

A

7. ¢Son efectivos los mecanismos de incentivos de la empresa?

FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 = : | 2 3

Y

MARKETING
1. ¢La empresa estratégicamente estd bien ubicada geogréficamente?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3

X

2. ¢La segmentacion de los clientes esta bien realizada?

FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 4 fv oy 2 3

X

3. ¢Est3 bien posicionada la organizacién entre sus competidores?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3
.;5/

4. ¢Son confiables y rentables los canales de distribucion actuales?

FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 4 1 2 3

o

5. éLa empresa cuenta con una organizacién de ventas efectiva?

FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 4 1 2 3

)

X

6. ¢La empresa lleva a cabo investigaciones de mercado?
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UMET |meTtroPouTANA
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3

&

X

14

7. ¢La calidad del servicio al cliente son buenos?

FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 4 Tt 31 2 3
X

8. éLa empresa cuenta con una estrategia efectiva de promocién y publicidad?

FORTALEZA ] DEBILIDAD
1 | 2 3 4 ] 1 2 3
TINANZAS Y CONTABHIDADR
1. ¢La produccién de la empresa es buena?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3, 3 il 2 i 3
2. (Puede la empresa obtener el capital que necesita a corto plazo?
FORTALEZA | DERILIDAD
] 1 & 3 4 ] 1 2 3
3..;1a empresa cuenta con suficiente capital de trabajo?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3

4, §Sonefectivos los procedimientos para la presupuestacidn de ‘capital?

FORTALEZA . DEBILIDAD

1 2 3 4 1 2 3

%

X

4

5. ¢Es dptima la situacion de endeudamiento de la empresa?

| FORTALEZA | | DEBILIDAD




! vV € R S 1 D A

UMET

1 2 3 4

METROPOUTANA

0

-

7. $Es financieramente fuerte la empresa de

acuerdo con el andlisis de razones financieras?

FORTALEZA

DEBILIDAD

1 2 3 4

2

1 2 3

X

PRODUCCION Y OPERACIONES

1. ¢Los tiempos de entrega de pélizas de seguros a los clientes son razonables?

FORTALEZA

DEBILIDAD

1 2 3 4

1 T8 3

X

2. ¢Las instalaciones, el equipo v la oficina se encuentran en buenas condiciones?

FORTALEZA

DEBILIDAD

1 2 3 4

%

1 2 3

X

3. ¢Son efectivas las politicas y los procedimientos de control de clientes?

A Y

FORTALEZA

DEBILIDAD

1 2 3 4

[

R 2
X

4. ¢Las politicas y 10s procedimientos de contro

i &n atencion al cliente son efectivas?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 % 3
X
5. ¢ Cuenta la empresa con capacidad tecnoldgica?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 b 3
S
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1 VvV € R S I+ D AD

METROPOLITANA

Encuesta para la reali;acién de la Matriz EFI CG Seguros

UMET

Responder cada pregunta escogiendo la siguiente ponderacion del 1 al 4 y ubicando si es fortaleza o
debilidad; se define las siguientes calificaciones:

1 malo, 2 moderado, 3 bueno y 4 superior.

NOMBRE Y APELLIDO: Dowien (o piO
CARGO: C{ROUHUC AR (encyacioned

OPERACIONES DE LA GERENCIA
1. ¢{Laempresa utiliza conceptos de administracién estratégica?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4
L * %
2. ¢Los objetivos y metas de la empresa son medibles y se comunican de manera adecuada?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 1 3 4 1 2 1 3 4 1
| e | B
3. ¢La gerencia lleva a cabo una planeacidn efectiva?
FORTALEZA ' DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4
L i
4. (Es adecuada la estructura de la organizacién?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4
e ‘ X
5. éLas descripciones y especificaciones de los puestos de trabajo son claras?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 E 4 1 2 ) 3 1 4
i X




U N T V ER S I D AD
UMET |meTROPOUITANA
6. ¢Es alta la moral de los empleados?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3
* ]
7. ¢Son efectivos los mecanismos de incentivos de la empresa?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 ) 4 1 | 2 . 3
MARKETING
1. ¢{La empresa estratégicamente esta bien ubicada geograficamente?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3
L
2. ¢La segmentacion de los clientes esta bien realizada?
FORTALEZA DEBIUDAD
i 2 3 4 1 ] 2 3
X
3. ¢Esta bien posicionada la organizacién entre sus competidores?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3
L .
4. ¢Son confiables y rentables los canales de distribucion actuales?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 1 3 4 1 2 1 3
|-
5. ¢La empresa cuenta con una organizacién de ventas efectiva?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 i 3 4 . 1 1 v 3
| L ) | ,

6. ¢La empresa lleva a cabo investigaciones de mercado?

101



U N ¥ ¥V E RS ' D AD
UMET |meTROPOUTANA
l FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3
I~
7. ¢La calidad del servicio al cliente son buenos?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 |1 3 1 4 1 2 3
8. éLa empresa cuenta con una estrategia efectiva de promocién y publicidad?
FORTALEZA i DEBILIDAD
1 2 ! 3 ! 4 1 2 3
A
HNANZAS Y CONTABILIDAR
1. ¢ La produccion de la empresa es buena?
FORTALEZA DEBILIDAD
i ] 2 ] 3 4 1 4 2 3
N
2. ¢{Puede la empresa obtener el capital que necesita a corto plazo?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 . 2 3
N
3. ¢la empresa cuenta con suficiente capital de frabajo?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3
1 %
4. ¢ Son efectivos fos procedimientos para la presupuestacion de capital?
FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 4

1 2 3

LN

5. ¢éEs 6ptima la situacién de endeudamiento de la empresa?

FORTALEZA

DEBILIDAD
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UMET |meTroPOLITANA
1 e s || 1 2 3 4
-
7. ¢Es financieramente fuerte la empresa de acuerdo con el andlisis de razones financieras?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4
PRODUCCION Y OPERACIONES
1. ¢Los tiempos de entrega de pélizas de seguros a los clientes son razonables?
FORTALEZA DERILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4
-
2. {Las instalaciones, el equipo v la oficina se encuentran en buenas condiciones?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4
oL
3. ¢Son efectivas las politicas y los procedimientos de control de clientes?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4
>
4. ¢Las politicas y 10s procedimientos de contiol en atencidn al tliente son efectivas?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4
bS
5. éCuenta la empresa con capacidad tecnoldgica?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4
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Encuesta para la realizacién de la Matriz EFI CG Seguros

D A D

debilidad; se define las siguientes calificaciones:

1 malo, 2 moderado, 3 bueno y 4 superior.

NOMBRE Y APELLIDO:  Facuccscs, T /’/f/

CARGO:

OPERACIONES DE LA GERENCIA

Comeiice

1. ¢La-empresa utiliza conceptos de administracién estratégica?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 i 2 3 4
2. ¢Los objetivos y metas de la empresa son medibles y se comunican de manera adecuada?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2—1—3 4 i1 1-2'"1 3 4
3. ¢La gerencia lleva a cabo una planeacién efectiva?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4
4. i Es adecuada la estructura de la organizacion?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4
5. ¢ Las descripciones y especificaciones de los puestos de trabajo son claras?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 ! 1 2 3 4
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6. ¢Es alta la moral de los empleados?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4
i 7 - !
7. ¢Son efectivos los mecanismos de incentivos de la empresa?
FORTALEZA 1 DEBILIDAD
1 2 3 4 a § 2 | 3 4

i

MARKETING
1. é{La empresa estratoééicamente estd bien ubicada geograficamente?
FORTALEZA DEBILIDAD
: | 2 3 4 1 2 3 4
il |

2. ¢La segmentacion de los clientes esta bien realizada?
FORTALEZA DEBHIDAD
1 2 3 4 | 1 2 3 4

P

e

3. ¢Esta bien posicionada la organizacidn entre sus competidares?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4
- /

4. ¢Son confiables y rentables los canales de distribucidn actuales?
FORTALEZA DEBILIDAD
i 2 3 4 1 2 e 4

/

5. éLa empresa cuenta con una organizacién de ventas efectiva?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 b 2 3 4
/

6. {La empresa lleva a cabo investigaciones de mercado?
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FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4
-~
7. ¢La calidad del servicio al cliente son buenos?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 11 a~Nh 4
8. ¢La empresa cuenta con una estrategia efectiva de promocién y publicidad?
FORTALEZA ; DEBILIDAD
1 2. N 3F N s 1 1y 22,0 3 H o4
FINANZAS Y CONTABILIDAD
1. ¢La produccidn de la empresa es buena?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 K ! 2 3 4 1 2 3 ; 4

2. ¢Puede la empresa obtener el capital que necesita a corto plazo?

FORTALEZA DEBILIDAD ;
1 2 3 4 1 2 3 4
3..4La empresa cuenta con suficiente capital de trabajo?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4

P

4. ¢ Son efectivos los procedimientos para la presupuestacién de capital?

FORTALEZA ] ' DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4

5. ¢ Es 6ptima la situacién de endeudamiento de la empresa?
l FORTALEZA DEBILIDAD
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i 2 7 3 4

>

7. ¢ Es financieramente fuerte la empresa de acuerdo con el an

Alisis de razones financieras?

SN

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 Q# 4 2 3 4
e

PRODUCCION Y OPERACIONES

1. éLos tiempos de entrega de pélizas de seguros a los clientes son razonables?

FORTALEZA

DEBILIDAD

1 2 3 4

2 ;3 4

>

2. ¢Las instalaciones, el equipo y la oficina se encuentran en buenas condiciones?

FORTALEZA

DEBILIDAD

1 2 3 4

2 3 4

Pl

3. éSon efectivas las politicas y los procedimientos de control de clientes?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 a 2 3 4
w_ :

4. ¢ Las politicas y 1os procedimientos de control en atention al cliente son efectivas?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 aag) 4 2 3 4
5. ¢ Cuenta la empresa con capacidad tecnolégica?
FORTALEZA DEBILIDAD
i 7 — 3 4 p] 3 4

-
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Responder cada pregunta escogiendo la siguiente ponderacién del 1 al 4y ubicando si es fortaleza o

debilidad; se define las siguientes calificaciones:

1 malo, 2 moderado, 3 bueno y 4 superior.

1 \
NOMBRE Y APELLIDO: H asce /b ‘ 2o

CARGO: SiutesTros.
OPERACIONES DE LA GERENCIA
1. ¢La empresa utiltiza conceptos de administracién estratégica?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3

| X

2. ¢Los objetivos y metas de la empresa son me

dibles y se comunican de manera adecuada?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 1 4 1 2 i 3
3. ¢La gerencia lleva a cabo una planeacion efectiva?
] FORTALEZA, DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3
4. (Es adecuada la estructura de la organizacion?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3

b( ] ]

5. éLas descripciones y espetificaciones de los puestos de trabajo son claras?

FORTALEZA

-

DEBILIDAD

1 2 3 4

2 3

X

1 g
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6. ¢ Es alta la moral de los empleados?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4

X E

7. ¢Son efectivos los mecanismos de incentivos de la empresa?
FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 4 1 2 3 4

v

MARKETING
1. ¢La empresa estratégicamente estd bien ubicada geograficamente?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 v i 2 3] 4

’
4 o E

2. ¢La segmentacién de los clientes estd bien realizada?
: il FORTALEZA DEBILIDAD
1 g ) evg 4 11— —2—}—3 4
o’
3. ¢Esta bien posicionada la organizacién entre sus competidores?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4

1 } K’ 4 ]

4. ¢{Son confiables y rentables los canales de distribucién actuales?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3. 4 i 2 3 3 4
5. éLa empresa cuenta con una organizacidn de ventas efectiva?
FORTALEZA DEBILIDAD
g 2 3 4 1 2 3 i\

X

i

3

6. éLa empresa lleva a cabo investigaciones de mercado?



UMET |meTROPOUTANA
 FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3

<

7. éLa calidad del servicio al cliente son buenos?

FORTALEZA

DEBILIDAD

1 2 3 4

4

1 2 3

X

FORTALEZA

8. éLa empresa cuenta con una estrategia efectiva de promocién y publicidad?

DEBILIDAD

1 2 3 4

1 2 ) 3

Y

FINANZAS YV CONTABHIDADR
1. ¢ La produccién de la empresa es buena?

FORTALEZA

DEBILIDAD

| 2 3 4

1 2 3

X

<

2. éPuede la empresa obtener el capital que necesita a corto plazo?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 _ 3 4 1 2 3
3..4la empresa cuenta con suficiente capital de trabajo?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3

e

4, ¢ Son efectivos fos procedimientos paraia

presupuestacion de capital?

FORTALEZA

DEBILIDAD

1 2 3 4

1 2 3

'

5. ¢Es dptima la situacion de endeudamiento de la empresa?

FORTALEZA

DEBILIDAD
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1 2 3 4 1 2 3 4

4

L4

7. ¢Es financieramente fuerte la empresa de acuerdo con el andlisis de razones financieras?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4

X

PRODUCCION Y OPERACIONES
1. ¢ Los tiempos de entrega de pélizas de seguros a los clientes son razonables?
FORTALEZA y DERILIDAD

1 2 3 4 ' 1 2 3 4

X

2. ¢Las instalaciones, el equipo y la oficina se encuentran en buenas condiciones?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 g 4 1 2 3 4
X
3. éSon efectivas las politicas y los procedimientos de control de clientes?
FORTALEZA DEBILIDAD
2 3 4 . 2 3 a

X

4, ¢Las politicas y 105 procedimientos de control en atencidn al cliente son efectivas?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4

&~

~

[y
(-

5. éCuenta la empresa con capacidad tecnoldgica?
FORTALEZA DEBILIDAD
i 2 3 4 1 2 3 4

X

7
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Responder cada pregunta escogiendo la siguiente ponderacion del 1 al 4 y ubicando si es fortaleza o
debilidad; se define las siguientes calificaciones:

1 malo, 2 moderado, 3 bueno y 4 superior.

NOMBRE Y APELLIDO: MR TOSE  CHICALL i
CARGO: OPERACIOWVES

OPERACIONES DE LA GERENCIA
1. ¢laempresa utitiza conceptes de administracidn estratégica?
FORTALEZA ] DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4

=

2. ¢ Los objetivos y metas de la empresa son medibles y se comunican de manera adecuada?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 — 4 1 1 2 {1 3 | 4
/

3. éLa gerencia lleva a cabo una planeacién efectiva?

FORTALEZA ~ DEBILIDAD |
1 2 3 4 1 2 3 4
e

4. ¢Es adecuada la estructura de la organizacién?
FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3— 4 1 2 3 4

5. ¢ Las descripciones y especificaciones de los puestos de trabajo son claras?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 : 4 1 2 3 4

£

~
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6. ¢ Es alta la moral de los empleados?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4, 1 2 3
k. / 4
7. éSon efectivos los mecanismos de incentivos de la empresa?
FORTALEZA 1 ‘DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3
MARKETING
1. ¢{La empresa estratégicamente esté bien ubicada geograficamente?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 ] 3
] T |

2. ¢La segmentacién de los clientes esta bien realizada?

1 FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 4 1 2 3

/

3..¢Estd bien posicionada la organizacidn entre sus competidores?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 i 2 3
~
4, ¢Son confiables y rentables los canales de distribucién actuales?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 - 3 4 1 2 3
5. ¢La empresa cuenta con una organizacion de ventas efectiva?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 3 i 1 251 3
/

6. éLa empresa lleva a cabo investigaciones de mercado?
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FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4
/

7. ¢éla calidad del servicio al cliente son buenos?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 | 3 | 4 1.1 )} _2 3 4
2

8. ¢La empresa cuenta con una estrategia efectiva de promocion y publicidad?
FORTALEZA ‘DEBILIDAD

1 Y2 I 3 N & RI ta 4l Jlegio iy

FINANZAS Y CONTABHIDAD

1. ¢La produccion de la empresa es buena?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 i 3 4 | 1 | 2 | 3 4
z~ ]

2. ¢ Puede la empresa obtener el capital que necesita a corto plazo?
FORTALEZA \ DERHIDAD

1 2 11 a2 JF &4 -Jdil L it Jicd o ji 4

P

3..2La empresa cuenta con suficiente capital de trabajo? .
FORTALEZA _ DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4

Pk

4. ;Son efectivos fos procedimientos para la presupuestacién de capital?
FORTALEZA | DEBILIDAD
1 2 3 L 4 1 2 3 4

Z]

F

5. ¢Es 6ptima la situacion de endeudamiento de la empresa?
FORTALEZA

DEBILIDAD |
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METROPOLITANA
1 2 3 4 1 2 3
/
7. ¢Es financieramente fuerte la empresa de acuerdo con el andlisis de razones financieras?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3
E // 9 . 1
PRODUCCION Y OPERACIONES
1. ¢Los tiempos de entrega de pélizas de seguros a los clientes son razonables?
FORTALEZA DEBWIDAD
X 2 3 4 P 3
7~
2. ¢Las instalaciones, el equipo y la oficina se encuentran en buenas condiciones?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3

£

3. éSon efectivas las politicas y los procedimientos de control de clientes?

FORTALEZA

DEBILIDAD

2 3

2 3

o

i

4. ¢ Las polititas y tos procedimientos de control en atencion al cliente son efectivas?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2. 3
/
5. ¢ Cuenta la empresa con capacidad tecnolégica?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4

1 2 3
=
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Responder cada pregunta escogiendo la siguiente ponderacién del 1 al 4 y ubicando si es fortaleza o
debilidad; se define las siguientes calificaciones:

1 malo, 2 moderado, 3 buenoy 4 superior.

NOMBRE Y APELLIDO: A &g}maﬁsﬁ\’, V%ﬁa
carao: 4] (40 €A A e

OPERACIONES DE LA GERENCIA
1. ¢La-empresa utitiza conceptos de administracién -estratégica?
FORTALEZA DEBILIDAD

o} 2 3 4 i} 2 3 4
I ] ] ]

2. ¢Los objetivos y metas de la empresa son medibles y se comunican de manera adecuada?

FORTALEZA DEBILIDAD
: | 2 3 4 | 2 3 4
v

3. ¢La gerencia lleva a cabo una planeacién efectiva?
FORTALEZA DEBILIDAD
i 2 3 4 1 2 3 4

4. ¢Es adecuada la estructura de la organizacién?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4
K 4

5. ¢Las descripciones y especificaciones de los puestos de trabajo son claras?

FORTALEZA DEBILIDAD

-

1 : 2 3 4 2 . 3 4
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6. ¢Es alta la moral de los empleados?

FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 4 1 2

3

X

7. ¢Son efectivos los mecanismos de incentivos de la empresa?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3
X
MARKETING
1. ¢{La empresa estratégicamente estd bien ubicada geograficamente?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3
% k-

2. ¢La segmentacion de los clientes esta bien realizada?

FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 gumo] of ¢ 239 2

3

)L

3. ¢Esta bien posicionada la organizacién entre sus competidores?

FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 4 1 2

3

4. ¢Son confiables y rentables los canales de distribucidn actuales?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3
D

5. éLa empresa cuenta con una organizacion de ventas efectiva?

FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 4 1 2

3

* s

6. ¢La empresa lleva a cabo investigaciones de mercado?
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FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3
W
7. ¢La calidad del servicio al cliente son buenos?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 T =1 2 3
v

8. éLa empresa cuenta con una estrategia efectiva de promocion y publicidad?

FORTALEZA _ DEBILIDAD
1 2 ) 3 4 1 1 2 ] 3
4
FNANZAS Y CONTABHIBAD
1. ¢ La produccion de la empresa es buena?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3
¥
2. ¢{Puede la empresa obtener el capital que necesita a corto plazo?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3
K
3. ;la empresa cuenta con suficiente capital de trabajo?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3
4

4, i Son efectivos tos procedimientos paraia;

presupuestacion de capital?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3
K
5. ¢Es 6ptima la situacion de endeudamiento de la empresa?
FORTALEZA DEBILIDAD
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1 2 3 4 1 2 3 4

'8

7. ¢Es financieramente fuerte la empresa de acuerdo con el andlisis de razones financieras?

FORTALEZA DEBILIDAD

1 2 3 4 1 2 3 4

oS

PRODUCCION Y OPERACIONES
1. ¢{Los tiempos de entrega de polizas de seguros a los clientes son razonables?

FORTALEZA ] DERILIDAD

1 2 3 4 1 2 3 4
X

2. ¢Las instalaciones, el equipo v la oficina se encuentran en buenas condiciones?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4
K

3. éSon efectivas las politicas y los procedimientos de control de clientes?

FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 a4
%
4. ¢Las politicas y 10s procedimientos de toitiol en atencion al diente son efectivas?
FORTALEZA DEBILIDAD
1 2 3 4 1 2 3 4
X
5. ¢ Cuenta la empresa con capacidad tecnoldgica?
FORTALEZA DEBILIDAD
i 2 3 4 i 2 3 4
P

Fuente: Investigacion propia

Realizado por: David Carpio
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