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RESUMEN

La presente tesis tedrica practica de PROPUESTA DE UN PLAN ESTRATEGICO
A LA EMPRESA FLAMASEG ASESORES DE SEGUROS fue realizada previa a

la obtencion del titulo de Ing. en Administracion de Empresas.

El posicionamiento de la marca en el ambito de seguro en la Ciudad de Cuenca es
un reto importante ya que mediante la realizacién de la misma hemos podido
diferenciar de manera directa la competencia que posee, a su vez de una manera
subjetiva hemos analizado las fortalezas y debilidades que Flamaseg’ posee frente
a los contendientes, dando la pauta para mejorar dia a dia y de esta forma

optimizar el servicio en base a una propuesta planteada.

Al momento de realizar el presente proyecto pudimos medir lo que busca los
clientes al contratar un seguro privado, y a fin de que podemos incrementar

nuestras ventas al seguir los parametros planteados para surgir en el ciclo de vida.



SUMARY

THIS THEORETICAL AND PRACTICE TESIS ABOUT A STRATEGIC PLAN FOR
FLAMASEG ASESORES DE SEGUROS INTERPRISE WAS BEFORE BUSINESS

ADMINISTRATION ENGINEERING.

OUR MAKET POSITION SELLING INSURANCES IN CUENCA CITY IS

ACTUALLY A BIG CHALLENGE.

WE MEASURE OUT POTENCIAL CUSTOMERS OBATAINING PRIVATE

INSURANCE AND INCREASE OUR TOTAL SELLINGS
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CAPITULO |
1.- TITULO
Propuesta De Un Plan Estratégico A La Empresa Flamaseg Asesores De

Seguros

2.- PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

2.1.- ANTECEDENTES

La importancia del tema aplicar, un Plan Estratégico ayuda a que los lideres de
una organizacion plasmen la direccion que le quieren dar a la empresa, y
cuando este plan es transmitido hacia toda la organizacion, ésta generara
sinergias en todo el personal para la obtencién de sus objetivos. Asimismo,
este plan ayuda a que cada trabajador sepa hacia a donde se quiere ir y se

comprometa con la empresa

Por ello, estas visiones nutren a todos los trabajadores, le da un rumbo a una
organizacion y por eso es importante definirlas para saber como se va a llegar

al objetivo, con que valores y con que conducta se va a trabajar.

De igual manera se debe definir COMO LLEGAR a las metas trazadas. Se
empieza primero definiendo las metas intermedias, porque no se puede ir
directo a los objetivos finales, y a medida que se van llegando a estos
objetivos, se amplian hasta llegar a esa vision final, con la finalidad de mejorar,
como empresa y brindar un servicio de calidad a nuestro cliente Interno y

externo.

(p)
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2.2 DIAGNOSTICO O PLANTEAMIENTO DE LA PROBLEMATICA

GENERAL

2.2.1.- CAUSA EFECTO

ESPINA DE PESCADO

A B
- \' 3_'\
\\
EFECTO
G-_-_r/ B__.7

DESARROLLO

EFECTO

MALA ORGANIZACION DEL TRABAJO
FALTA DE EFICIENCIA Y EFICACIA
IMPRODUCTIVIDAD

FLECHAS ROJAS
CAUSAS
A RELACION CAUSAL COM LAS FUMCIONES ADMIMISTRATIVAS
B RELACION CAUSAL CON LA CALIDAD DEL SERVICIO
c RELACION CAUSAL POR. IMCIDEMCIA DE LOS RECURS0S HUMANOS
D RELACION CAUSAL COM EL DESARROLLO DEL PROCESO PRODUCTIVG

FLECHAS AZULES
CAUSILLAS
Demora pago a proveedores
Deficit
Demora en la entrega de documentos
Feclamos
Cliente insatisfecho
Falta de Autoridad
Mo existen normas en la empresa
Falta de procesos
Descordinacion
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2.2.2.- PRONOSTICO Y CONTROL DEL PRONOSTICO

Si la Empresa Flamaseg continua de la manera que se esta manejando, el
resultado seria la perdida de clientes, falta de flujo en la empresa para cubrir
los gastos que esta genera, una mala presencia ante el cliente deteriora y crea
una desventaja frente a la competencia, ya que en el ambito de seguros el
proceso es cambiante, y que cada dia se crea nuevas oportunidades de

negocios.

Al crear el Plan Estratégico para la Empresa Flamaseg, es fortalecer sus ideas
de una manera positiva, para que pueda desarrollarse competitivamente en el
mercado asegurador, manteniendo resultados de calidad, controlando la

nueva produccion y analizando el trato a los clientes.

2.3.- FORMULACION DE LA PROBLEMATICA ESPECIFICA

2.3.1.- PROBLEMA PRINCIPAL

El problema de Flamaseg Asesores de Seguros radica que es una CIA nueva
en el mercado y en el gremio asegurador en la ciudad de Cuenca, la misma no
cuenta con un sistema administrativo y una correcta estructura organizacional
que le permita posicionarse en el mercado. Por lo que hemos visto la
necesidad de crear un Plan Estratégico para mejorar los procesos y

procedimientos y de esta manera mejoramos la atencion al cliente.

(p)
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2.3.2.- PROBLEMAS SECUNDARIO
e No posee una estructura organizacional
e Deficiencia de procesos
e Delegacion de funciones
e Mal uso de los recursos
e Deterioro Jerarquias
e Demoras en la entrega de documentos
e Falta de atencion al cliente en sus requerimientos

e Déficit empresarial
2.4.- OBJETIVOS

2.4.1.- OBJETIVO GENERAL
Propuesta de un Plan Estratégico a la empresa Flamaseg Asesores de
Seguros, con el fin de

Ser Recordados

Ser la opcién Preferente

Ser Elegidos

2.4.2.- OBJETIVOS ESPECIFICOS
e Estructurar y organizar las funciones dentro de la CIA
e Analizar a la competencia dentro del mercado Cuencano
o Establecer estrategias para el posicionamiento de la marca

e Obtener informacion Econdmica y Financiera

(p)
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2.5.- JUSTIFICACION

2.5.1.- TEORICA

Mediante el proceso del plan investigaremos las necesidades de las personas
al momento de asegurar sus bienes, no pretendemos ser un Broker mas en el
mercado, buscamos posicionar nuestra Marca para satisfacer las necesidades
de nuestros clientes internos y externos, agilitando procesos y mejorando el

servicio

2.5.2.- METODOLOGIA
Al desarrollar el Plan para una empresa que se dedica al area de seguros,
facilita a la Universidad tener un soporte en el tema, al no contar con un area

de estudio sobre esta rama, serviria de apoyo para futuras generaciones.

2.5.3.- PRACTICA

Al reestructurar la organizacién nos permitira, brindar servicios de calidad a los
clientes y usuarios de nuestros productos. De esta manera lograremos abaratar
costos y obteniendo Optimos resultados para la empresa.Mejorando también
las condiciones laborales de los miembros de la organizacion, brindando mejor

servicio y mejores fuentes de empleo.

2.6.- MARCO DE REFERENCIA

(p)
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2.6.1.- MARCO TEORICO

Al elaborar adecuadamente un plan de estratégico, permitira a la empresa
conocer y entender adecuamente las reglas del mercado, un analisis a
conciencia de la competencia, permitiendo con mayor claridad el
funcionamiento y desempefio de la misma, trabajando con Cias solventes, en
las actividades importantes realizaremos una comparacion entre los diferentes
competidores para definir una estrategia viable haciendo proyecciones de
ingresos y gastos lo mas cercanas a la realidad por lo que es importante

saber,

e Concepto de Seguro
Contrato por el cual el asegurador se obliga, mediante el cobro de una prima a
abonar, dentro de los limites pactados, un capital u otras prestaciones
convenidas, en caso de que se produzca el evento cuyo riesgo es objeto de
cobertura. El seguro brinda proteccion frente a un dafio5d inevitable e
imprevisto, tratando de reparar materialmente, en parte o en su totalidad las
consecuencias. El seguro no evita el riesgo, resarce al asegurado en la medida

de lo convenido, de los efectos dafiosos que el siniestro provoca.

e Concepto de Pdliza
Es el instrumento con que se perfecciona y prueba el contrato. Debe contener
todas las normas que de forma general, particular o especial regulan la relacion

contractual convenida entre el Asegurador y el Asegurado.

(p)
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e Concepto de Asesores de Seguros
Las personas naturales o juridicas que se dedican a la comercializacion o venta
de seguros por cuenta de una compaifiia, estando vinculado con dicha entidad

mediante un contrato de trabajo o prestacion de servicios.

e Concepto de Plan Estratégicos
El plan estratégico es un documento formal en el que se intenta plasmar, por
parte de los responsables de wuna compafia (directivos, gerentes,
empresarios...) cual serd la estrategia de la misma durante un periodo de

tiempo, generalmente de 3 a 5 afios.

e Concepto de Marca
En términos generales, la marca, ademas de ser un signo de propiedad de
empresas y organizaciones, permite a los compradores 1) identificar con mayor
rapidez los bienes o servicios que necesitan o desean, 2) tomar decisiones de
compra mas facilmente y 3) sentir la seguridad de que obtendran una

determinada calidad cuando vuelvan a comprar el producto o servicio.

Por otra parte, y desde la perspectiva de las empresas u organizaciones, la
marca es el elemento "clave" que les permite diferenciarse de la competencia y
les ayuda a establecer una determinada posicién en la mente de sus clientes

(actuales y potenciales).

(p)
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e Concepto de Estructura Organizacional
La finalidad de una estructura organizacional es establecer un sistema de
papeles que han de desarrollar los miembros de una entidad para trabajar

juntos de forma Optima y que se alcancen las metas fijadas en la planificacion.

2.7.- METODOLOGIA Y CRONOGRAMA
A continuacion se detallan algunas elementos que van a ser considerados en la

siguiente investigacion.

e LA DEDUCCION
Significa sacar o separar consecuencias de algo. Gracias a la deduccion se
aplican los principios a casos particulares. La deduccion es un enlace de juicios
que conducen a la inferencia, entendida como el razonamiento que combinan

dos 0 mas juicios, inferior implica obtener en juicio llamado conclusién.

e EL ANALISIS
Es la descomposicion de un todo en sus partes. Significa separar o examinar,
pero o de cualquier manera “es necesario observar sus caracteristicas a traves
de una descomposicion de las partes que integran su estructura”. Es decir,
encontrar las relaciones, las dependencias y las articulaciones que estan en

una totalidad. El examen critico es el principio de este método.

(p)
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e EL METODO DESCRIPTIVO
El objeto de la investigacion descriptiva consiste en evaluar ciertas
caracteristicas de una situacion particular en uno o mas puntos del tiempo. En
esta investigacion se analizan los datos reunidos para descubrir asi, cuales

variables estan relacionadas entre si.

e EL METODO HISTORICO
Que estudia los eventos, procesos e instituciones de las civilizaciones, con el
propdsito de encontrar los origenes o antecedentes de la vida social
contemporanea y de esta manera comprender su naturaleza y funcionamiento.
Se parte de la idea de que nuestras costumbres y formas de vida social tienen

sus raices en el pasado.

(p)
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CAPITULO Il
ANTECEDENTES

2.1.- RESENA HISTORICA DE LA EMPRESA

FLAMASEG ASESORES PRODUCTORES DE SEGUROS es una CIA de
Responsabilidad Limitada, fundada el 15 de marzo del 2006, con un capital social
de 420 ddlares americanos en la ciudad de Cuenca provincia del Azuay con 5
afios de experiencia, conformada por un equipo de profesionales con amplia
trayectoria en el mercado asegurador; encontrando personas de confianza;
expertos que ofrecen soluciones flexibles, innovadoras y un servicio de alta
calidad. Con nuestro lema Su Estratega de Negocios nos constituiremos en la

nueva alternativa en la asesoria de seguros.

Localizacion.:

(»

FLAMASEG

Flamaseg Asesores De Seguros
Su Estratega de Negocios
Av. 27 de Febrero y Arturo Valencia
Teléfono: (593) 07- 2814939
Celular: 095665880

e-mail: flamaseg@hotmail.com

(p)
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Seguridad.:

Nuestro trabajo es garantizar la seguridad de estas Pdlizas, a través de un
completo analisis de RIESGOS, COBERTURAS, DEDUCIBLES, EXCLUSIONES y
en General del Contrato, a través de un alto conocimiento Técnico, Financiero y

Econdmico.

Filosofia.:

Nuestra Filosofia es hacer amigos y no clientes, con ideas innovadoras en el
campo de seguros, creativas que buscan asumir el riesgo con eficiencia
otorgando de esta manera un servicio, personalizado en las diferentes areas de
seguros. Estamos preparados para con capacidad y experiencia asesorar de la

mejor manera a nuestros Socios estratégicos, Clientes y amigos.

Mision.:

Somos los proveedores de sus necesidades y la solucion de los mismos en el
ambito de Seguros Patrimoniales, Vida Individual, Vida en Grupo, Garantias,
protegiendo su patrimonio en el mercado Cuencano, siempre destacaAndonos por

calidad en el servicio superando a nuestra competencia.

Vision.:
Consolidarnos con nuestros clientes en el Mercado Asegurador Cuencano,

apoyados en nuestros valores inspirados en la vocacion de servir con respeto y

(p)
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sensatez siempre con el uso de procesos eficientes, generando oportunidades a

manera de crecimiento y generando utilidades justas a los accionistas.

Nuestros Valores.:
+« Innovacién Tecnoldgica.
+ Solidez Financiera.
% Honestidad y Confianza en el Manejo de Capitales.
¢+ Brindar un servicio de excelencia.
< Integridad.

+« Trato Cordial, Humano y Respetuoso al cliente interno y externo.

2.2.- RAMOS ACREDITADOS
Flamaseg al cumplir con los requisitos que otorga la Superintendencia de

Bancos y Seguros, acredita para operar en los siguientes ramos.

RAMOS PERSONALES

“Este seguro puede celebrarse sobre la vida del contratante o de un tercero. Los
cambios de profesion o actividad del asegurado autorizan la rescision del contrato.
El suicidio voluntario libera al asegurador, a no ser que el contrato haya estado en

vigor interrumpido durante tres afios. En el seguro sobre la vida de un tercero el

0,
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asegurador se libera si la muerte ha sido intencionalmente provocada por un acto
ilicito del contratante. El asegurador queda liberado si la persona cuya vida se
asegura muere en una empresa criminal o por aplicacion legitima de la pena de

muerte.”

« Vida individual

% Vida en grupo

RAMOS PATRIMONIALES

“Bajo esta denominacién se recogen todos los seguros cuyo fin principal es
reparar la pérdida sufrida, a causa de siniestro, en el patrimonio del tomador del
seguro. Son elementos esenciales de los seguros de dafos: el interés asegurable,
gue expresa la necesidad de que el tomador del seguro tenga algun interés directo
y personal de gue el siniestro no se produzca, bien a titulo de propietario, usuario,
etc., y el principio indemnizatorio, segun el cual la indemnizacion no puede ser
motivo de enriquecimiento para el asegurado y debe limitarse a resarcirle del dafio

concreto y real sufrido en su patrimonio”

! 2.2 Ramos Acreditados ANACSE (ASOCIACION NACIONAL DE ASESORES PRODUCTORES DE SEGUROS DEL
ECUADOR; Seguros Generales y Patrimoniales; conceptos Pags.: 3.2; 3.5; 3.6

0,
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+« Incendio y Lineas Aliadas.

s Terremoto.

< Motin.

+ Dinero y Valores.

s Transporte Maritimo y/o Aéreo.

« Transporte Terrestre.

% Embarcaciones, Casco

% Ramos Técnicos: Montaje, Todo riesgo de Construccion, Equipo de
Contratistas, Rotura de Maquinarias, Equipo Electrénico.

% Agricolas.

Besponsabilidad

RAMOS DE RESPONSABILIDAD

“‘Es un seguro que mediante en base del Reglamento de Caucione, y entre los
diferentes tipos, ubica entre esta Poéliza de Fidelidad. La necesidad de este seguro
se ha hecho cada vez mas importante para todas las empresas. Por la alta
inseguridad, por la situacion econdmica que tienen algunos paises y por la
corrupcion que existe en los mismos. El objetivo de este seguros es que el
empresario y la entidad asegurada preserve sus activos en especial mercancias,

dinero y documentos valorados, contra el dafio o las pérdidas econdmicas que se

0,

FLAMASEG




15

den por actos dolosos como, robo, hurto, abuso de confianza, falsificacion,

malversacion y otros actos de infidelidad ocurrida por el por parte del empleado”

% Fidelidad
» Responsabilidad Civil General.
» Responsabilidad Patronal.

% Responsabilidad civil Empresarial

RAMO VEHICULAR

“El seguro de automoviles es el de mayor expansion y el de mayor produccién de
todos los ramos de seguros, debido a la produccién y venta de vehiculos a nivel
mundial. El objeto del seguro de automoviles es el de resarcir al propietario o
responsable del vehiculo. El costo de los dafios que se causen primeramente
contra tercero y también los que sufra el vehiculo asegurado, el seguro de
vehiculos tiene doble objetivo:

1. Cubrir los riesgos por dafios propios al vehiculo

2. Cubrir el riesgo de responsabilidad civil
Por lo tanto este seguro es una necesidad basica para proteger el patrimonio por
el automotor, que tiene un sinnumero de riesgos por su operatividad, entre los

principales y muy crecientes los accidentes de transito y el de robo y asalto.”

0,
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“.Para empezar el estudio de las fianzas, es necesario revisar todas las leyes que

las rigen tanto las generales como las especiales, por ello en este trabajo, se

realizaran anotaciones de los diferentes cuerpos legales que rigen las fianzas,

para irnos centrando en toda la materia. es por ello que empezaremos citando una

norma general como la del Cédigo Civil Ecuatoriano, cuando en el Titulo XXXIV de

las fianzas establece: CODIGO CIVIL de la construccion y requisitos de la fianza,

podemos sefalar que existe un contrato principal entre dos personas, contrato

este que se considere bilateral, no solamente con la concurrencia de dos partes,

sino mas bien porque existe reciprocidad en el cumplimiento de obligaciones de

cada una de las partes.”

X/
L X4

X/
L X4
X/

L X4

X/
L X4

Fiel Cumplimiento.

Licitacion.
Aduanal.

Anticipo.

Laboral.

Buena Calidad.
Debida Ejecucion.

Judicial.

0,
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2.3.- CONCEPTO DE MARCA

“‘La marca es como “aquel nombre, termino, signo, simbolo o disefo, o
aguella combinacion de los elementos anteriores, cuyo proposito es identificar los
bienes o servicios de un vendedor o grupo de vendedores y diferenciarlos de los
de la competencia”. Por tanto, una marca es un producto o un servicio que afade
ciertas caracteristicas para diferenciarse de alguna manera del resto de los
productos o servicios destinados a satisfacer la misma necesidad.”
Una marca es en esencia la promesa de una parte vendedora de proporcionar, de
forma consistente a los compradores, un conjunto especifico de caracteristicas,

beneficios y servicios"

2.4.- IMPORTANCIA DE LA MARCA

“Las marcas se han utilizado durante siglos para diferenciar los articulos de
un productor y los de la competencia. Los primeros ejemplos de Marcas que
podemos mencionar aparecen en Europa en la Edad media cuando se exigian a
los artesanos que Colocaran marcas distintivas a sus productos para protegerse y

proteger a los consumidores de una calidad inferior.

La Marca en la actualidad juega un papel importante que permite identificar el
origen y al fabricante de un producto o servicio con la finalidad de mejorar la

calidad de vida de los consumidores e incrementan el valor financiero de las

2
2.3 Concepto de Marca
Direccién de Marketing, Pearson Educacion, México, 2006, Duo décima edicion, KOTLER, PHILLIP Y KEVIN LANE

KELLER, Pag. 273

FLAMASEG
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empresas, por medio de la Marca se logra obtener una identidad e
individualidad con respecto a las empresas que no tienen marca posicionamiento
que se logra por medio de la publicidad que cumple con la finalidad de proponer y

promover los productos o servicios de las empresas.”

2.5.- ANALISIS FODA

MATRIZ FODA

APLICADO PARA

FLAMASEG ASESORES DE SEGUROS

Estrategias Estrategias
Ofensivas Reactivas

Estrategias Estrategias
Adaptativas Defensivas

3 2.4 Importancia de la Marca
Direccion de Marketing, Pearson Educacion, México, 2006, Duo décima edicion, KOTLER, PHILLIP Y KEVIN LANE
KELLER, Pag. 274

0,
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FORTALEZA OPORTUNIDAD

Compafiias asociadas ~ Hay un segmento del mercado que podemos atender y todavia no lo estamos haciendo
Confianza y sequridad ~ Podemos desarrollar nuevos productos para mercados nuevos
Innovacion Crear un plan de publicidad
Atencion personalizada  Desarrollar nuevos productos o mejorar los actuales para atender necesidades de los clientes
Especializacion Mejorar procedimientos y procesos
Personal competente Marcar tiempos y hora para las actividades.
Tecnologia Mejorar el manejo de los recursos
Atencién 24/365 Méaximo provecho de cada cliente cuando lo estemos asistiendo
DEBILIDAD ‘ AMENAZAS
Falta de contactos Aumento de la competencia
Falta de credibilidad por ser nuevos en el mercado  Productos sustitutos
Tenemos una débil imagen en el mercado Comportamiento de la competencia
Pocos clientes fidelizados Los clientes pueden cambiar sus costumbres en forma negativa
No tenemos una clara direccion estratégica Competencia desleal
Continuamente tenemos problemas operativos Que no cumplan con lo establecido y renuncien a sus cargos
No tenemos rentabilidad suficiente Fluctuacion en la economia
El cumplimiento no se realiza normalmente Agentes de ventas que pueden visitar a nuestro cliente

Gracias a esta herramienta podemos analizar las debilidades y asi cambiarlas o
intentar cambiarlas por fortalezas para el servicio, también analizar y reconocer las

amenazas y asi pasarlas a oportunidades dentro de nuestro mercado.

v Las fortalezas deben utilizarse
v Las oportunidades deben aprovecharse
v Las debilidades deben eliminarse y

v' Las amenazas deben apartarse

0
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En conclusion, el analisis FODA nos muestra las fortalezas de la empresa para
poder seguir adelante con esos proyectos, nos muestra las debilidades para poder
trabajar mas en ellas, las oportunidades que tenemos y asi poder expendernos y
tomarlas y finalmente las amenazas que nos da el medio ambiente en el que se

encuentra nuestro servicio.

(p)
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CAPITULO Il

ESTRUCTURA Y ORGANIZACION DE FUNCIONES DENTRO DE LA CIA

3.1.- ORGANIGRAMA DE LA CIA

21

ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

FLAMASEG ASESORES PRODUCTORES DE SEGUROS

GERENTE
GENERAL

SuUB
GERENTE

—
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3.2.- DELEGACION DE FUNCIONES

DEFINICION.:

“La delegacién como definicidn, es el acto de asignar a un subordinado la
autoridad y la responsabilidad formal para realizar actividades especificas, exige
cambiar no sélo la manera de pensar y de actuar, si no hasta la forma de querer

ya que se debe responder a la visién y misién establecida.™

ANALISIS FUNCIONAL

4
AREA COMERCIAL

* 3.2 Delegacion de funciones
http://www.zonaeconomica.com/delegacion

—
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5.- AREA TECNICA
Dentro de esta area las funciones a desarrollarse deben ser con mucha atencién
ya que un error puede ocasionar problemas al cliente, por lo que detallamos las

funciones del puesto:

Notificacion del siniestro y/o accidente
Recopilacion de documentos para los tramites
El buscar la solucién con la CIA de seguros
Proformar repuestos, mano de obra

Tiempo de arreglo del bien

Acta de finiquito

Pago del deducible

- F F & & ¥+ ¥+ ¥

Entrega del vehiculo

CONCEPTO DE SINIESTROS: “Es el acontecimiento o hecho previsto en el

contrato, cuyo acaecimiento genera la obligacion de indemnizar al Asegurador.”5

4.- AREA COMERCIAL
Dentro de esta area las funciones son de negocios, deben elaborarse reportes de
ventas, informes de cierre de ventas, prospectos, clientes potenciales, clientes

efectivos, por lo que detallamos

5 http://www.bancodelestado.cl

(p)
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Busqueda de clientes

Cotizaciones de acuerdo a su necesidad
Presentacion de ofertas y presentacion a los clientes
Tiempo de analisis de las ofertas

Dudas de los clientes y/o respuestas de las mismas
Cierre de la venta

Emision de pélizas

Entrega de las mismas

- F & & & + ¥+ & ¥

Cobro de la prima

3.- AREA ADMINISTRATIVA
Dentro de esta area la funcién administrativa, es la que apoya a todos dentro de la
organizaciéon, ya que mediante este departamento se recepta toda la

documentacion que requiere, el cliente, interno y externo por lo que detallamos:

Recepcioén de correspondencia
Elaboracioén de oficios y/o cartas
Revision de documentos
Revisién de pdlizas nuevas
Preparacion de carpetas

Archivo

- + + # & ¥+ #

Asistente de Gerencia

(p)
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2.- SUB GERENTE

Dentro de esta area la Sub. Gerencia se dedica a dar soporte a la gerencia en los
departamentos tanto funcionales como comerciales, sin que esto le deslinde
responsabilidad en las ventas. De igual manera controla las finanzas

conjuntamente con la gerencia

1.- GERENTE GENERAL

Dentro de esta area la Gerencia es quien controla el correcto desarrollo de los
departamentos bajo normas y reglamentos, la misma que se encarga de las
finanzas de la empresa, lo que corresponde pagos a los proveedores y las
remuneraciones de los empleados, de esta manera la gerencia controla los
ingresos de la empresa.

Nota.:

El asumir un cargo en cualquier lugar, implica un acto de responsabilidad personal
y de arraigo en el libre albedrio, ya que se debera responder a los resultados
esperados por quienes depositaron la confianza al delegar tal o cual funcién, a la
cual estamos comprometidos actuar con transparencia, responsabilidad, ingenio,
confianza, dedicacién, humildad, fortaleza y liderazgo en la cadena de los
procesos empresarial, sin dejar de considerar que en la gestion del recurso
humano, se la realiza con el personal colaborador, altamente calificado,
capacitado en la solida estructura organizacional con recursos tecnoldgicos
adecuados e Instalaciones funcionales para el excelente desempefio de sus

actividades.

(p)
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CAPITULO IV

ANALISIS ESTRATEGICO DEL ENTORNO

4.1.- PERFIL DEL CONSUMIDOR

“El perfil del consumidor es el conjunto de caracteristicas propias del
usuario final. En el mercado actual tenemos una variedad y opciones al momento
de adquirir un seguro, por lo que el consumidor podra elegir, dependiendo de la
calidad del servicio, el asesoramiento, coberturas pactadas, y el trato hacia el

cliente

Para conocer el perfil del cliente es necesario conocer las circunstancias que lo
rodean y las variables que influirdn es su comportamiento, se debe considerar

factores tales como™®

CARACTERISTICAS DEMOGRAFICAS.-
Las caracteristicas fisicas, sociales y econémicas como la edad, sexo, clase social
e ingreso de nuestros asegurados son variables influyentes al momento de

adquirir un servicio.

6 4.1 Perfil del consumidor
ROSALES, Pablo:“Segmentacion”, Fundamentos de Mercadotecnia, pag8

(p)

FLAMASEG




27

ESTILO DE VIDA.-
Los clientes tienen un estilo de vida diferente donde invierten su dinero
protegiéndose y adelantandose ante algun evento o suceso en el futuro, de ahi su

inversion en un seguro

MOTIVOS.-
El propésito que tiene un cliente al adquirir un seguro, es por proteccion, por

resguardar su patrimonio.

PERSONALIDAD.-
Son las tendencias perdurables de cada persona, la cultura de seguros se la
adquiere, es por ello que Flamaseg posee una gama de seguros, para cada una

de las necesidades del cliente protegiéndolo cada momento

CREENCIAS Y ACTITUDES.-
Gracias a experiencias propias o ajenas el individuo desarrollara opiniones
justas y diversas en cuanto a servicios de seguros por lo que pretendemos que

Flamaseg este dentro de un segmento selecto.

PERCEPCION.-
Flamaseg por medio de su servicio pretende captar la mente del consumidor,

creando un estimulo positivo ante él.

(p)
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APRENDIZAJE.-

A través de la experiencia de los asegurados, Flamaseg pretende fidelizar,
creando un impacto positivo y duradero de la marca.

Los comportamientos de adquisicion comprenden los procesos de decisiones de
las personas que adquieren y utilizan los servicios de seguros, es por ello que

Flamaseg da importancia a los ocho factores anteriores.

4.1.1 NECESIDADES Y EXPECTATIVAS

Cuadro Comparativo de Necesidades y Expectativas del Cliente

Fuente: “Psicologia del Consumidor”, Modulo de Mercadotecnia

QUE BUSCA EL CLIENTE EN EL PRODUCTO

—
FLAMASEG




29

4.2.- PERFIL DE LA COMPETENCIA

Los competidores son todos aquellos Agentes de seguros o personas que
ofrecen un producto igual o similar a los que ofrece FLAMASEG.
Para determinar a sus competidores se realizo una investigacion de campo
buscando a empresas que se dediquen a ofrecer productos intangibles como son

los seguros y los que ofrece Flamaseg.

Existen diversas empresas que ofrecen productos intangibles, iguales, sustitutos o
similares en el mercado en la Ciudad de Cuenca, los mismos que exponemos a

continuacion los mas reconocidos y posicionados en el mercado:

e Tecni seguros

e Nova Ecuador

e Zion Seguros

e Johnson y Asociados

° Bypsa

Por medio de una observacién directa se determino a nuestra competencia
indirecta mas significativa siendo estos Tecni Seguros, Nova Ecuador y Bypsa por

su alta participacion en el mercado.

(p)
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CNISEGUROS . Empresa que se dedica a la comercializacion de seguros desde

T

M

el 73 ha marcado la pauta en el corretaje y asesoria en distintos niveles.
Trabajando de manera profesional se han consolidado en el mercado Ecuatoriano
durante 38 afilos como empresa lider en servicios de asesoria en todos los
sectores que sustentan la actividad economica empresarial. Contando con el

respaldo de una multinacional (Marsh lider en seguros a nivel mundial).

VENTAJA COMPETITIVA
TECNISEGUROS

Posicionamiento

Poder adquisitivo

Cobertura a nivel nacional

NN

renrmnererTees - Es la Compafiia Asesora Productora de Seguros a nivel
Nacional, con 17 afios de experiencia y sOlida trayectoria en el Mercado
Asegurador. Estan presentes en las diez principales ciudades del pais, Ademas,
cuentan con oficinas en Lima (Perld). Se le considera a Nova Ecuador una
empresa apasionada por el servicio. Nova Ecuador forma parte del grupo
financiero mas importante del pais siendo este Banco Pichincha consolidado a

nivel nacional y que marca la pauta dentro del sistema financiero.

(p)
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VENTAJA COMPETITIVA
NOVA ECUADOR

Posicionamiento

Poder adquisitivo

Cobertura a nivel nacional
Trayectoria

Tecnologia

E ST - Productora de Seguros se constituyé en Cuenca en el
1991, otorgandose asi una alternativa mas soélida en asesoramiento de seguros
para personas naturales y juridicas en todos los ramos de seguros, garantizando
sus actividades. Formando parte de un grupo importante en la ciudad y bajo el
respaldo del Grupo Vasquez, teniendo cobertura en cinco ciudades importantes

del pais.

VENTAJA COMPETITIVA
BYPSA
Poder adquisitivo

Trayectoria

Tecnologia

0,
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4.2.1.- Matriz del perfil Competitivo (factores internos)

FLAMASEG TECNISEGUROS NOVA ECUADOR
CLASIFICACION PONDERADO |CLASIFICACION

0.6

06
SERVICI0 2 03
02

CALIDAD DE PRODUCTOS | g

| JHOMSON Y ASOCIADOS | ZIONSEGUROS BYPSA
[ cac on]ronnEbo [CLASIFICACION [PONDERADO [CLASIFICACION [PONDERADO
3 0.6 0.8 3 0.6

CLASIFICACION DE PONDERAMIENTO

di | DEBILIDAD IMPORTANTE

dm | DEBILIDAD MENOS IMPORTANTE

FM | FORTALEZA MENOR

FI | FORTALEZA IMPORTANTE

0,
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Los factores internos que Flamaseg determino importantes para el desarrollo de

una empresa son:

Servicio:

Dentro de una empresa que se dedica a la venta de productos
intangibles para el cliente lo principal es la atencion personalizada, el buen trato y
la calidad en el asesoramiento que se puede brindar al momento que adquiere un
servicio, por esta razén dentro de el cuadro del perfil competitivo Flamaseg
posee una ponderacion del 0.60 y una clasificacion de 3, es una debilidad frente a
su competencia Zion seguros manteniendo la ponderacion mas alta dentro de el
cuadro de perfil, esto le ayuda a la empresa a mejorar y preocuparse por el

retorno de sus clientes.

Calidad de productos:

La primera impresion del cliente al momento de adquirir un servicio, es la
ponencia que el personal puede causar y la seguridad que le brinda al instante de
cubrir su necesidad como cliente, en el cuadro del perfil competitivo se observo
que Flamaseg ante su competencia posee una ponderacién de 0.60 y una
calificacion de 3 siendo esta una debilidad importante, y esto se debe al poder
adquisitivo que cada una de las empresas conservan, lo mas relevante es bajo el

paraguas gque cada una de estas empresas se encuentran.

(p)

FLAMASEG




34

Atencién personalizada:

La atencion dentro de una empresa que se dedica a comercializar servicio,
debe existir un compromiso ya que el cliente es lo principal y al momento que se
suscite un evento debe sentirse respaldado por su intermediario de seguros. De
acuerdo al cuadro del perfil competitivo, Flamaseg, poseen una ponderacion de
0.60 y una calificacion de 3, es una fortaleza que la empresa posee, esto se debe
gue son empresas que surgen con capital propio y se dedican a vender al cliente
de manera individual, (uno a uno), ademas se preocupan de los minimos detalles
para que el servicio sea eficiente, y logre un incremento de produccion y ganar el

mayor numero de referidos para la empresa.

Conocimientos.-

Toda empresa que se preocupa por brindar servicios de calidad es
importante que su talento humano este preparado y continuamente capacitado
para cualquier suceso que se produzca, si la cabeza de su organizaciéon no se
encuentra, de esta manera, puedan hacer frente a las eventualidades sin que
afecte a la empresa. De acuerdo al cuadro del perfil competitivo Flamaseg posee
una ponderacion de 0.30 y una calificacion de 3, por lo que el personal es

competente.

(p)
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Precio y beneficio.-

De acuerdo al perfil competitivo, el precio de los productos que ofrece
Flamaseg estan dentro del mercado, los beneficios son una debilidad menor con
una clasificaciéon de 2 y una ponderacion de 0,20, debido que los clientes que
adquieren un seguro, buscan valores agregados dentro de sus pdlizas, existiendo
una desventaja dentro del mercado ya que puede obtenerlos de acuerdo. a la

competencia que existe.

Seguimiento.-

El seguimiento que Flamaseg realiza con su cartera de clientes es
importante ya que posee una ponderacion de 0,30 y una calificacion de 3, esto
nos indica que podemos fidelizar al cliente y poder ofertarle algunos PVA, ganado

referidos y preocupandonos cada dia por mantenernos.

Infraestructura.-

Dentro de la imagen corporativa de una empresa la Infra estructura cumple un

papel importante ya que muestra a sus clientes, la comodidad y la distribucion del

recurso que posee.

(p)
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4.2.2.- Matriz del perfil Competitivo (factores externos)

FLAMASEG TECNISEGUROS NOVA ECUADOR
LﬂSIFICﬁCIGN PONDERADO |CLASIFICACION |PONDERADO |CLASIFICACION |PONDERADO
L 04 4 04

POSICIONAMIENTO
TRAECTORA 1R
CONTACTOS .

X oo 0 0. | 7ionseGuRos | BYPSA |
PUBLICIDAD . 0 [0 |CLASIFICACION |[PONDERADO [CLASIFICACION [PONDERADO
LEGISLACION . ot e Y 03

W

ENTORNO SOCIAL

CLASIFICACION DE PONDERAMIENTO

di DEBILIDAD IMPORTANTE

dm| DEBILIDAD MENOS IMPORTANTE

EM FORTALEZA MENOR

= FORTALEZA IMPORTANTE
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Posicionamiento.- Flamaseg al ser una empresa en etapa en introduccion,
posee desventaja con respecto a sus competidores debido al lapso que lleva en
el mercado, dentro de la matriz de factores externos la ponderacion es de 0,1y la
clasificacion de 1, por lo que debe trabajar con sus clientes para posicionarse en

el mercado y de esta manera hacerse conocer.

Trayectoria.- Una empresa con trayectoria es importante dentro del mercado, al
momento de cerrar un negocio, ya que la experiencia hace que el cliente se sienta
seguro del servicio que va a recibir y lo valioso, que sus bienes estan respaldados
al momento de un siniestro. A su vez analizando el ponderado de Flamaseg es de

0,1y la calificacién de 1.

Contactos.- Lo fundamental dentro de una empresa de seguros, es la base de
datos que posee una empresa y con la que puede generar negocios, la
ponderacion que Flamaseg posee 0,30 y la calificacién de 1 teniendo una ventaja

importante ya que puede ampliar su base de datos.

Publicidad.- Para que una empresa pueda crecer en el mercado que se
desarrolla, es importante utilizar estrategias publicitarias, pueden ser ATL o BTL
dentro de la ponderacion Flamaseg, tiene 0.20 con una calificacion de 1 esto se

debe al tiempo que se mantiene en el mercado con referencia a su competencia.

(p)
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Legislacion.- Para que Flamaseg pueda ejercer sus funciones en el ambito de
seguros es indispensable que cumpla normativas y reglamentos que la ley exige

dentro del mercado.

Entorno social.- Toda empresa que se dedica a la prestacion de servicios
mediante la venta de seguros debe tener estructurado en que medio se va a
desarrollar, ya que es importante saber que segmento esta desatendido, para

elaborar un plan de accién y canalizar a nuestra fuerza de ventas.

Tecnologia.- La tecnologia dentro de una empresa es la parte fundamental para
el desarrollo de la misma, es importante para el adelanto como organizacion,

permite que pueda controlar el negocio de una manera ordenada y veraz.

4.2.3.- ESTRATEGIA DE LA COMPETENCIA COMO LIDER, RETADOR,

SEGUIDOR

ESTREATEGIAS COMPFETITIVA S

LIDER DELMERCADOC I

-+ Desarrolloc de la demanda global
A Prolecciin de la parlicipacion exilenle
-~ AmpEaciin de parlicipacion

RETADOR I

= Eleccion del campo de balalla en el gque alacar a la
empresa lider. Fronial o laleral
+ Evaluaciin de su capacidad de reaccion y defensa

SEGUIDCR .

-+ Segm enlacion delmercado de manera—* crealwa
-« Insercitn en una porcién o nicho del mercado especifico
para compelir con una m ejor relacion de fuerza

(p)
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Lider.-

Como lider dentro del mercado asegurador, de acuerdo a la matriz competitiva
analizada, se encuentra Nova ecuador, que posee una posicion dominante en el
medio, debido a la participacién y reconocimiento, por distintas cualidades que
goza entre la principal es la calidad des sus productos y el nicho al que esta

enfocado.

La estrategia que posee, es desarrollar y mejorar cada dia el producto para el
mercado actual en el que se esta desplegando, lo principal es proteger su

participacion actual.

Retador.-

Tecniseguros, seria el retador, el que trabaja constantemente para incrementar
su participacion en el mercado y atento de lo que hace su principal competidor,
para tratar de acapara un porcentaje de el nicho en el que esta enfocado, una de
las cualidades que posee Tecniseguros, es la importancia que da la atencién a
sus clientes mediante la capacitacion de su personal, una fortaleza importante

dentro de una organizacion.

Como estrategias agresivas que le permitan mejorar su participacion actual,
serian el tratar de mejorar las actividades del lider y atacar a sus puntos débiles

para llegar a tener la misma participacion dentro del mercado.

(p)
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Seguidor.-

Flamaseg al ser un seguidor, posee un porcentaje mas reducido en el mercado
que el lider, con la contingencia de alcanzar al retador, ya que su fortaleza al ser
nuevos en el mercado le da para que pueden atacar segmentos que no estan
explotados y su competencia no han dado interés, al ingresar al mercado

cuencano es para abordar un segmento que le hara crecer.

Su estrategia es crear un producto para un nicho especifico en el mercado,
pretende acaparar, ramos generales aplicado para viviendas, de esta manera ira

creciendo y captando clientes.

4.2.4.- NUESTROS COMPETIDORES (Anélisis)
La competencia es parte fundamental del éxito, se expone un esquema para

analizar y definir acciones a enfocarse.

(p)
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COMPETIDORES OBJETIVOS ESTRATEGIAS FORTALEZAS DEBILIDADES REACCIONES

TECNISEGUROS ementarsu__ Estar pendiente de

los movimie

NOVA ECUADOR entro  Estar innovandose

0 COmOo slempre

JHONSON Y vidniener s Vejorar su trato a Tradicion P

O
ASOCIADOS ia

ZIONSEGUROS

Ubicacion en Reconocimiento /ariedad con  Mejorar suimagen en

—
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5.1.- ORGANIZACION

CAPITULO V

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL PARA FLAMASEG
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Toda entidad de seguros debe estar formada por un conjunto de personas

que, bajo la autoridad de un director, desempefan las funciones que les han sido

asignadas mediante el empleo de los medios puestos a su disposicion, con el

objeto de lograr los objetivos fijados en ella.

En una empresa de seguros, los puestos a disposicion de sus trabajadores son

ademas de las instalaciones, mobiliario y maquinaria de administraciéon, el

respaldo financiero que exigen las operaciones de seguros.

5.1.1.- ORGANIGRAMA

Organigrama ideal que deberia presentar una empresa de seguros

[ GERENTE ]

SUB
GERENTE
DIRECCION
| 1 1 |
SERVICIOS
TECNICA FINACIERA COMERCIAL GENERALES

0,
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5.1.2.- ANALISIS DE FUNCIONES

v' TECNICA

El area técnica se divide en departamentos que efectian sus funciones en cada

uno de los ramos.

AREA
TECNICA

DEPARTAMENTO. DEPTAMENTO.
EMISION SINIESTROS

El departamento de emision, es el que controla y verifica la elaboracion de las
pélizas, que no existan errores y la constatacion de las clausulas y coberturas de

las mismas.

El departamento de siniestros es el que se va encargar de un evento o imprevisto
gue se le suscite al cliente y este amparado bajo las clausulas de pdliza de

Seguros.

0,
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v" FINANCIERA

Como funciones principales a desempefiar en el area financiera son las

siguientes:
AREA
FINANCIERA
| 1
INVERSIONES CONTABILIDAD INTERVENCION
GENERAL

PRESUPUESTOS IMPUESTOS

MOVIMIENTOS CAJA CUENTAS CONTROL DE
Y BANCOS CORRIENTES GASTOS E INGRESOS

El departamento financiero es el que se encargara de las inversiones de la
empresa analizando los presupuestos y los movimientos de los bancos y los
ingresos diarios de caja, seguido de la contabilidad general, que verificara el pago
de los impuestos y el manejo de las cuentas corrientes que poseen, finalmente el

control de gastos e ingresos que la empresa tendria.

0)
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El area comercial engloba el conjunto de actividades que desarrolla la empresa

para lograr mejorar su volumen de negocio e incrementar el numero de clientes

fieles a los que se puede servir.

REMUNERACION

EVALUACION

—
FLAMASEG

AREA
COMERCIAL
VENTAS PUBLICIDAD
SELECCION ] ESTUDIOS DE CAMPANAS DE
MERCADO PUBLICIDAD
FORMACION || ] ESTUDIO DE LA PROMOCIONES
COMPETENCIA
MOTIVACION
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En esta area se incluirian todas las actividades de gestidn no recogidas en las

areas anteriores.

SERVICIOS
GENERALES
| | | | | |
INFORMATICA PERSONAL DIVERSOS
J | | | |
SISTEMAS SUELDOS RECURSOS ARCHIVO LIMPIEZA ALMACEN
HUMANOS

Dentro de los servicios generales, estara el departamento de informatica es el

encargado de proporcionar informacion de forma rapida e inmediata sustituyendo

gran parte del trabajo manual necesarios para el funcionamiento de la empresa,

dentro de esta area el departamento de personal es el encargado de la

contratacion, igualmente de el pago del salario, en el departamento diversos se

incluye las funciones de archivo, conserjeria, almacén, ademas la elaboracion de

el mantenimiento y limpieza de las instalaciones.

0
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5.2.- ANTECEDENTES DE INTRODUCCION

Flamaseg al tener 5 afios en el mercado asegurador se encuentra en una
etapa de introduccion, la que se inicia cuando el beneficio nuevo es lanzado por
primera vez. La introduccion toma tiempo y las ventas suelen registrar un
crecimiento lento. En esta etapa, en comparacion con otras etapas, las utilidades
son negativas o escasas debido a las pocas ventas y a los elevados gastos por
distribucion y promocion. Se necesita mucho dinero para atraer. Existe un gasto
relativamente alto para promociones, a fin de informar a los interesados de la

existencia

Ventas y
utilidades $

! Etapa de

Jdesarmllo Introduccion Madurez

N\ "
Crecimiento Declinacién

Pérdidas
Inversion $

5.2.1.- INTRODUCCION DE LA MARCA
Una marca es una huella, una sefal, es lo que queda cuando ya no estamos

presentes. Por lo tanto la Marca no es un concepto moderno u originado por el

0,
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marketing. Es simplemente la forma de identificar una imagen, un simbolo e
incluso una persona con algo valioso, fiable y deseable.

Por lo que hemos visto importante en presentar de que manera esta elaborada
nuestra marca y lo que implementaremos para una mejor introduccion de la

misma,

PANTONES

. 1817C
AMARILLO
0 430 C

FLAMASEG

5.2.2 ESTRATEGIAS DE INTRODUCCION

1. El primero de estos factores es la marca bajo la que se inscribe el
producto. Hemos elaborado papeleria y subvenirse para mejorar la
presencia en el entorno que nos manejamos, ya que es un factor
fundamental para que la empresa se diferencie, de esta manera se
refuerza la imagen corporativa, proporcionando calidad y dimensién

empresarial

MANUAL BASICO CORPORATIVO

(p)
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INTERIOR

TARJETAS DE PRESENTACION

TARJETAS DE PRESENTACION
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2. Estimaciéon de ventas y Viabilidad del negocio. En esta fase se estiman
las ventas con el objetivo de valorar si el producto puede proporcionar
cierta rentabilidad. La estimacion de las ventas depende del ciclo de

compra de los productos.

m ESTIMACION DE VENTAS
. ﬁ / FLAMASEG CIA LTDA
FLAMASEG DEL 1 DE ENERQ AL 30 DE JUNIO 2011
TIEMPO EMERO FEBERERO MARZO ABRIL MAYO JUMNIO

VENTAS 20000.00 23000.00 26450.00 30417.50 34980.13 A40227.14
YEHICULOS 8000.00 9200.00 10580.00 12167.00 13992.05 16090.86
INCEMDIO 1100.00 1265.00 1454.75 1672.96 1923.91 2212.49
ROBO 1100.00 1265.00 1454.75 1672.96 1923.91 2212.49
E. ELECTROMNICO 1100.00 1265.00 1454.75 1672.96 1923.91 2212.49
RESPOMNSABILIDAD CIVIL 1000.00 1150.00 1322.50 1520.88 1749.01 2011.36
VIDA GRUPD 1000.00 1150.00 1322.50 1520.88 17459.01 2011.36
ASISTENCIA MEDICA 1700.00 1955.00 2248.25 2585.49 2973.31 3419.31
ROTURA DE MAQUIMARILA 1000.00 1150.00 1322.50 1520.88 1749.01 2011.36
EQUIPO Y MACQUINARIA 1000.00 1150.00 1322.50 1520.88 1749.01 2011.36
SOAT 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
TRAMNSPORTE 1000.00 1150.00 1322.50 1520.88 1749.01 2011.36
FIAMNZAS 1000.00 1150.00 1322.50 1520.88 17459.01 2011.36
FIDELIDAD 1000.00 1150.00 1322.50 1520.88 1745.01 2011.36
AGRICOLAS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
RIESGOS BANCARIOS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
INCREMEMNT! 15%

EGRESO5S A505.00 7955.00 8472.50 8347.63 Q032.02 9819.07
GASTOS ADMINISTRATIV 3170 3170 3170 3170 3170 3170
SUELDOS 2000
IESS 420
PROVEEDOR 200
SERVICIOS B, 250
ARRIENDO |200
CAlA CHICA 100
GASTOS GEMNERALES 1335 1335 1335 615 615 615
CAPACITACK 500 720 720 720
PUBLICIDAD 500 G615 615 G615 615 615 615
COMISIOMNE® 15% 3000.00 3450.00 3967.50 4562.63 5247.02 b034.07
ILIDAD ANTES DE IMPUEST| 15495.00 15045.00 17977.50 22069.88 25048.11 30408.07
25% IMPUESTO A LA RENT] 3873.75 3761.25 4494.38 5517.47 6487.03 7602.02
UTILIDAD NETA 11621.25 11283.75 13483.13 16552.41 19461.08 22806.05

(p)
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3. En la fase de comercializacion requieren fuertes inversiones en
publicidad para ayudar a la marca a despegar en el mercado. Por lo que

vamos a detallar el corazén de nuestro negocio:

ATENCION AL CLIENTE

Cliente: Persona fisica o juridica que
compra un producto 0 servicio bien sea
para consumo o uso final.

Los clientes son la razén de ser de cualquier empresa, y en nuestro caso, de las

instituciones de seguros.

Los clientes, que estan mas informados y con una mayor cultura financiera, son
mas exigentes a la hora de demandar nuevos productos y servicios y si no los
encuentran en la entidad con la que trabajan normalmente acuden a otras en su

busqueda.

0
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Esta nueva clientela orienta su demanda no so6lo hacia los servicios masivos,
impersonales y automatizados, buscando la rapidez, sencillez y fiabilidad del
servicio, sino que cada vez mas la busqueda se desplaza hacia los servicios

personalizados, donde la atencion y el trato recibido juegan el papel mas

importante.
PROCESO DE COMPRAVENTA

CLIENTE COMERCIAL
0 .
1° Toma de oc:nmenma Prospeccion
de sus necesidades Entra en contacto

con el comercial Contacto: Determinacion
2° Busqueda de de las

informacion sobre productos necesidades del cliente

Determinacion de los factores

3° Comparacion que satisfacen esas necesidades

de productos
Resolucion de dudas

Presentacion del producto

4° Decision de compra Se realiza la venta

Satisfaccion de necesidades

0,
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utiliza ‘ Para buscar
- Relaciones personales el nuevo
- Puerta a puerta < entre > 4
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- Fichero de clientes [ ] <
- Red de ventas cruzadas | | COMERCIAL CLIENTE
- Mailing ] ]
- Teléfono basandose en tiene' una
la necesidad
del cliente
centrada en l, entra en l NECESIDAD ‘ —
: contacto con
- Caracteristicas PRESENTACION y
- Beneficios ‘ DEL SERVICIO buTa satisface | Busqueda
[ de un
superando -
Per INFDRMACION‘ naeve
‘ OBJECIONES l
Compra del
y por ultimo ~ producto o el cliente
- l g serviclo establece
CIERRE DE puede tener —
’ LAVENTA | como resultado Comparacion y
No compra busqueda en
del producto —» | ofras entidades
0 servicio

—
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5.2.3.- VALORES AGREGADOS

Luego de haber detallado las estrategias de introduccion hemos visto la
necesidad de crear un producto especifico para la diferenciacion de nuestra
empresa enfocandonos a un nicho especifico CASA HOGAR, mediante este
producto nos enfocaremos directamente asegurar casas con su contenidos,

pensando en la proteccién de cada uno de los bienes de nuestros clientes.

oi Amas to Patrimonio...

a hora poedes Asegorarlos

nuestros planes son ideales para que ni usted ni su familia, se preocupe
de su vivienda, electrodomestico, linea blanca y equipos tecnologico, seguros
FLANASEG te ayuda a protegerios ante percanses

ASESOres e securos \
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Ramo: Incendio
Alternativas de Valor Asegurado
Bienes a Asequrar ALT.1 ALT, 2 ALT. 3 ALT. 4 ALT. 5 ALT. 6
Estructuras (Casas o Departamentos de vivienda) 25,000.00 50,000,00] 70,000,00]90,000,00]120,000.00]150,000.00
IMuebles y enseres (contenidos en general) 10,000.00 20,000.00] 30,000.00] 50,000.00] 20,000.00 |120,000.00
Rotura de Vidrios y Cristales hasta 500 1,000.00 | 1,500.00 | 2,000.00 | 4,000.00 | 6,000.00
Remocion de Escombros hasta 1,250.00 2,500.00 | 5,000.00 | 7,500.00 | 10,000.00 ] 15,000.00
Primas:
Solo Contenidos 29.68 58.8 87.92 146.16 233.52 360.56
Solo Estructuras+Rem.Esc.+Vidrios 67.54 1.34.51 262.64 391.33 536.93 807.07
Estructuras+Contenidos+Rem.Esc.+\idrios 90.83 1811 333.00 507.81 725.54 1,086.62
Ramo: Robo a primer riesgo relativo
Alternativas de Valor Asegurado
ALT. 1 ALT. 2 ALT. 3 ALT. 4 ALT. 5 ALT. 6
Muebles y enseres (contenidos a primer riesgo relativo) 5,000.00 10,000.00] 15,000.00 | 25,000.00] 30,000.00 | 35,000.00
Primas alternativas
Solo Contenidos 41.33 821 122.86 204.4 24517 286.5
Ramo: Responsabilidad Civil Extracontractua
Alternativas de Valor Asegurado
ALT. 1 ALT. 2 ALT. 3 ALT. 4 ALT. 5 ALT. 6
Responsahkilidad Civil 2,000.00 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000,00 | 2,000.00 | 2,000.00
RC 0.5 0.5 0.5 0.5 0.5 0.5
ALT. 1 ALT. 2 ALT. 3 ALT. 4 ALT. 5 ALT. 6
PRIMAS HETAS:
Contenidos Incendio, Contenidos Roho vy Responsahilidad Civil 71.51 141.4 211.28 351.06 479.19 637.56
Incendio Solo Estructuras+Rem Esc +Vidrios y Responsabilidad Civil 68.04 135.01 263.14 391.83 537.43 807.57
Incendio Estructuras+Contenidos+Rem.Esc.+Vidrios, Contendios Robo y Responsa 132.66 263.7 456.45 712,71 971.2 1,373.62
PRINMAS TOTALES:
Contenidos Incendio, Contenidos Roho y Responsahilidad Civil 84.85 166.26 247 .66 410.47 550.72 74519
Incendio Solo Estructuras+Rem Esc +Yidrios y Responsabilidad Civil 80.81 168.82 308.57 468,46 630.06 945,22
Incendio Estructuras+Contenidos+Rem.Esc.+Vidrios, Contendios Robo v Responsa 156.08 308.72 533.74 834.22 1,135.32 | 1,606.55
Incluye sin costo:
Extintares sin costo hasta 100 100 100 100 100 100
Gastos para aminorar las perdidas 1,000.00 1,500.00 | 2,000.00 | 2,500.00 | 3,000.00 | 5,000.00

FLAMASEG
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5.3.- MEDIOS PUBLICITARIOS

Los medios publicitarios a utilizarse es el BTL (Below the Line - debajo de
la linea) que puede ser usado para reforzar dicho mensaje mediante eventos,
correo directo, material POP, que vaya dirigido a un publico especifico y
contribuya a reforzar el mensaje en ese sector puntual del mercado a quien

queremos llegar.

Cabe destacar que el concepto “BTL” pudiera parecer novedoso, en realidad no lo
es, este tipo de publicidad se ha utilizado aun antes de que existieran los medios
masivos, el caracter actual de de los medios BTL es la atencién que hoy reciben.

Soportes publicitarios

TR LLAVERO ESFERD

FLAMASEG
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La finalidad que tiene Flamaseg al utilizar el medio BTL o el medio tradicional es

por que se puede utilizar las siguientes herramientas.

MARKETING
DIRECTO
LANZAMIENTOS DE
PRODUCTOS NUEVOS
PROSPECTOS DE
CLIENTES
OPCIONES PARA COMPRA

PROMOCIONES
DE
VENTAS

OFERTAS DESCUENTOS CUPONES

(p)

—
FLAMASEG




EVENTOS

—
FLAMASEG

59



60

CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
6.1.- CONCLUSIONES

Como conclusion, una entidad de seguros como cualquier otra empresa es el

resultado de combinar tres elementos fundamentales.

1. Unaidea o un proyecto de actuacion encaminado a la consecucién de unos
fines

2. Unos recursos necesarios para la puesta en funcionamiento de la actividad

3. Unos recursos humanos imprescindibles para la consecuciéon de los fines

de la entidad

El equipo humano es el encargado de la realizacion de todas las operaciones
necesarias para el buen funcionamiento de la entidad, equipo que bajo la

direccion y el seguimiento, lleva a la empresa a la obtencion de sus objetivos.

Por lo que la facetas mas importantes del negocio de seguros es la venta de
servicios personales; a través de estos servicios las entidades ayudan a sus
clientes a satisfacer sus necesidades y alcanzar sus objetivos. Ello se consigue
gracias a la figura del vendedor que dia a dia se ocupa de atender las preguntas,

consultas y dudas de los clientes interesados por los servicios de la entidad.

(p)
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El comercial se convierte asi en un servidor de su cliente, que debe averiguar qué
es lo que le gusta con el fin de ofrecerle aquel producto o servicio que mejor se

ajuste a estas necesidades.

Por lo que a lo largo disponer de un empleado correctamente formado en las
labores de venta es el factor fundamental de éxito en una compafia, pues el
cliente no tiene normalmente conciencia de necesitar estos servicios y es el
comercial el encargado de captar la atencién y despertar el interés del cliente

hacia la accion de compra del producto o servicio ofrecido.

Por otro lado, el proceso de negociacion no es una tarea facil y requiere de
profesionalidad y preparacion por parte del vendedor para superar sin dificultad

las etapas o fases de la venta.

(p)
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6.2.- RECOMENDACIONES

Si la compafia mantiene sus politicas estratégicas en las diferentes areas y
adicionalmente aplica nuevas estrategias para minimizar sus debilidades, con lo
cual estara preparada para la tan mencionada globalizacion y lograr mantener el
crecimiento de su produccion, utilidades y participacion en el mercado
asegurador. Surgira y podra ganar clientes de manera continua y fomentar su
base de asegurados mediante referidos manteniendo un plan para garantizar la

seguridad los mismos

(p)
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FACTORES

SERVCI

CALIDAD e PRODUCTOS
ATENCION PERSONALIZADA
CONOCIMENTOS
PRECIOS Y BENEFIOS
SEGUNIENTO
NFRAESTRUCTLRA

!

|NTERNOS FLAMASEG TECNISEGUROS NOVA ECUADOR
CLASIFICACION PONDERADO |CLASIFICACION |PONDERADO |CLASIFICACION [PONDERADO S
3 06 |3 06 |3 0.6
PONDERACION | 05 08 1 08
3 06 |2 04 |2 0.4
02 3 03 |4 04 |3 0.3
2 02 |2 02 |3 0.3
02 3 03 |2 02 3 0.3
3 03 |3 03 3 0.3
02 29 29 3
; ZIONSEGUROS BYPSA
0. CLASIFICACION |PONDERADO |CLASIFICACION |PONDERADO
4 3 06 |4 08 |3 0.6
0 3 06 |3 06 4 0.8
0 3 06 |3 06 |2 0.4
4 04 3 03 3 0.3
0 2 02 |2 02 |3 0.3
- 3 03 4 04 |3 0.3
1 00 4 04 |2 02 |3 0.3
- 31 31 3
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:STRATEGIA DE LA

COMPETENCIA

ESTRATEGIAS COMPETITIVA S

|LIEIEH DELMERCADOG I

- Desarroclic de la demanda global

« Proleccion de la parlicipacion exilenle
- AmpERacion de parlicipacion

|HET.I1.EIDH I

- Eleccion del campo de balalla en el que alacar a lIa
empresa hider. Fronial o laleral
| Evaluacion de su capacidad de reaccion y defensa

|5EGL|IEHJH .

~+ Segm enlacion delmercado de manera—* crealwa
~+ Insercion en una porcidn o nicho del mercado especifico

para compelircon una mejor relacion de luerza




CAPITULOV %

© PROPUESTA —

GERENTE

SUB
GERENTE

S DIRECCION
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PRESUPUESTOS

MOVIMIENTOS CAJA
Y BANCOS

AREA
FINANCIERA

CONTABILIDAD
GENERAL

IMPUESTOS
CUENTAS
CORRIENTES

INTERVENCION

CONTROL DE
GASTOS E
INGRESOS
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SERVICIOS
GENERALES

INFORMATICA PERSONAL DIVERSOS

RECURSOS
SISTEMAS SUELDOS ARCHIVO LIMPIEZA ALMACEN
HUMANOS
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ESTIMACION DE VEMNTAS

(o)

FLAMASEG CIlA LTDA

FLAMASEG

DEL 1 DE ENERQO AL 30 DE JUNIO 2011
TIEMNMIPO EMNMERO FEBRERO M1AR SO ABRIL M1.AN O JIMNNO

WEMNMTAS 20000 0D 2Z000 00 2545%0.0:0 3041 7. 50 F3A4980.13 AD227.149
WEHICIULOS S000.00 920000 1058000 1216700 13992 .05 1e090.86
IMNCEMDIC 110000 126500 1454, 75 1e72.96 1923.91 2212.49
ROBO 110000 126500 145275 1672.36 192391 2212.49
E. ELECTROMICO 110000 126500 1454 F5 1672.986 192391 2212.49
RESPOMNMSABILIDAD CIWIL 100000 1150.00 1322.50 1520.88 1749 .01 20011.36
WiIDA GRIUPO p e ln el 1315000 1322.50 1520.88 1749 01 2011.36
ASISTEMCILA NMIEDICA L700.00 195500 2248.25 25835.49 297331 419,31
ROTURA DE MACUITMNARLAS 100 .00 13150000 1322.50 1520.85 1749 01 20011.36
ECUIPO Y MMACUITMNARLA L0000 115000 1322.50 1520.58 174901 20011.36
SOAMT o.o0 0.0 .00 OO0 O.00 OO0
TRAMNSPORTE p e ln el 1315000 1322.50 1520.88 1749 01 2011.36
SlAMNIAS L0000 1150.00 1322.50 1520.58 174901 20011.36
FIDELIDAD L0 .0 115000 1322.50 1520.88 1749 01 20011.36
ASRICOLAS OO0 000 o000 OO0 O.00 OO0
RIESGOS BAMCARIOS o000 O.00 o000 o000 O.00 OO0
INCREMNMIEMTH 15%%5

ESGRESOS A505% .00 FAS5S 00 8472.50 a347.63 Q03202 as819.07
GASTOS ADMIMIST RATIWG SIL70 IALTFTO I 70 SIL70 IATO SIAL70
SUELDOS 2000
IESS A20
~ROWEEDOR 200
SERWICIOS B, 250
ARRIEMNDO 2000
CAals CHICA 100
GASTOS GENERALES 1235 1235 1335 615 615 615
CAPACITACI SO0 F20 F20 F20
PUBLICIDAD 500 615 615 al15 615 == 615
COMISIOMES 15%5 SO0 00D FAS0. 00D F967F.50 A4562.63 S247 02 003407
ILIDAD AMTES DE IMIPIUEST 1549500 15045 .00 AFAFF. S0 22069.88 25098.11 F0A08..07F
25% IRKMPUESTO A LA REMT] IBTF3I TS 3I7F8l.25 4494 38 551 7.47 648703 FaoZ2. .02
UTILIDAD NMETA 11621.25 11283F. 75 1F483F.13 16552.41 194961 .08 22806.0%




ESTIMACION DE VENTAS

. (o)

FLAMASEG CIA LTDA

FLAMASEG DEL 1 DE ENERO AL 30 DE JUNIO 2011
TIEMNMIPO ENMERO FEBRERO MNMIARZO ABRIL MW1LAY O JUMNIO
WVEMNTAS 20000 .00 2300:0.00 26450.00 3041 7.50 34980.13 A0227 .14
WEHICULOS S000.00 920000 10580.00 12167.00 13992.05 15090.86
INCEMDIC 1100.00 1265.00 1454.75 1672.96 1923.91 2212.49
ROBO 110000 126500 145475 1672.96 1923.91 2212.49
E. ELECTROMNICO 110000 126500 145475 1672.95 1923.91 2212.49
RESPOMSABILIDAD CIVIL 100000 115000 1322.50 1520.838 174901 2011.36
WiIDA GRUPO 100000 115000 1322.50 1520.88 1749.01 2011.36
ASISTENCLA MEDICA 170000 195500 2248.25 2585.49 2973.31 3419.31
ROTURA DE NMACQUIMNARILA 100000 1150.00 1222.50 1520.38 174901 2011.36
ECQUIPCO Y NMACQUIMNARLA 100000 115000 1322.50 1520.83 174901 2011.356
S5048T 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
TRAMSPORTE 100000 115000 1322.50 1520.88 1749.01 2011.36
FlANIZAS 100000 115000 1322.50 1520.83 174901 2011.36
FIDELIDAD 100000 115000 1322.50 1520.88 174901 2011.36
ACRICOLAS .00 .00 0.00 0.00 .00 .00
RIESGOS BAMNCARIOS .00 .00 0.00 0.00 000 .00
INCREMEMNT! 15%5
’;";’i‘ EGRESOS 450500 FO955.00 a8472.50 8347.63 o032.02 9819.07
E’ - GASTOS ADMINISTRATIVY 3170 3170 3170 ILF0 ILT0 3170
SUELDOS 2000
IESS A20
PROWEEDOR 200
SERWVICIOS BJ 250
ARRIENDO 200
CAlA CHICA 100
GASTOS GEMERALES 1335 1335 1335 615 615 615
CAPACITACIE 500 20 F20 F20
FUBLICIDAD S00 615 615 615 515 615 615
COMNISIOMES 15%5 F000. 00 3A450.0:0 3967.50 4562.603 5247.02 0034.07
ILIDAD ANTES DE IMPIUEST 15495.00 1504500 1797 7.50 220609.88 25948.11 FI0A08.07
25% IMPUESTO A LA REMT] 387375 3761.25 4494 38 5517.47 5487.03 FeO2.02
UTILIDAD META 11621.25 11283.75 13483.13 16552.41 19461.08 22806.05




CNICAS DE NEGOCIAGION"

utiiza |

Para buscar
- Relaciones personales el nuevo
- Puerta a puerta enire > v
- Fichero de clientes e =
- Red de ventas cruzadas COMERCIAL \ CLIENTE
- Maili .
. Te?élfggﬂ basandose en tiene una
la necesidad
del cliente
centrada en l entra en ‘ NECESIDAD ‘ +—
- Caracteristicas PRESENTACION| ~ contactocon e -
-Beneficios | DEL SERVICIO N\ i satisface | Blsqueda
[ de un
superando - —s
v \INFDRMACIDN‘
‘ OBJECIONES l
Compra del
y por ultimo producto o el cliente
y I d sen‘lm establece
CIERRE DE puede tener =
I LAVENTA | como resultado Comparacion y
No compra busqueda en
del producto —» | oftras entidades
0 servicio
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nuestros planes son ideales para que ni usted ni su familia, se preocupe
de su vivienda, electrodomestico, linea blanca y equipos tecnologico, seguros
FLANASEG te ayuda a protegerios ante percanses
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CONSTI-HOGAR

Ramuo: Incendio
Alternativas de Valor Asegurado
Bienes a Asegurar ALT.1 ALT. 2 ALT. 3 ALT. 4 ALT. 5 ALT. 6
Estructuras (Casas o Departamentos de vivienda) 256,000.00 50,000.00) 70,000,001 90,000.001120,000.00]150,000.00
Muebles y enseres (contenidos en general) 10,000.00 20,000,000 30,000,001 50,000,001 80,000.00 |120,000.00
Rotura de Vidrios y Cristales hasta 500 1,000.,00 | 1,500.00 | 2,000.00 | 4,000,00 | 600000
Remocion de Escombros hasta 1,250.00 2,600.00 | 5,000.00 | 7,500.00 | 10,000.00 | 15,000.00
Primas:
Solo Contenidos 29.68 h8.8 87.92 146.16 233.52 350.56
Solo Estructuras+Rem.Esc.+Vidrios 67.54 134.51 262.64 301.33 £36.93 807.07
Estructuras+Contenidos+Rem.Esc.+Vidrios 90.83 1811 333.09 507.81 725.54 1,086.62
Ramo: Robo a primer riesgo relativo
Alternativas de Valor Asegurado
ALT.1 ALT. 2 ALT. 3 ALT. 4 ALT. 5 ALT. 6
Muebles y enseres (contenidos a primer riesgo relativo) 5,000.00 10,000.00] 15,000.00]) 25,000,001 30,000.00 | 35,000.00
Primas alternativas
Solo Contenidos 41.33 82.1 122.86 204.4 24517 286.5
Ramo: Responsabilidad Civil Extracontractua
Alternativas de Valor Asegurado
ALT.1 ALT. 2 ALT. 3 ALT. 4 ALT.5 ALT. G
Responsahilidad Civil 2,000.00 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00
RC 0.5 0.5 0.4 0.4 0.5 0.5
ALT.1 ALT. 2 ALT. 3 ALT. 4 ALT. 5 ALT.6
PRIMAS NETAS:
Contenidos Incendio, Contenidos Robo y Responsahilidad Civil 71.51 141.4 211.28 351.06 479.19 637.56
Incendio 3olo Estructuras+Rem Esc +Vidrios v Responsahilidad Civil G8.04 13501 26314 391.83 h37.43 a07.57
Incendio Estructuras+Contenidos+Rem.Esc +Vidrios, Contendios Roho v Responsaly 132.66 263.7 456,45 712.71 971.2 1,373.62
PRIMAS TOTALES:
Contenidos Incendio, Contenidos Robo v Responsahilidad Civil 84.85 166,26 247,66 410,47 h6Q.72 745,149
Incendio Solo Estructuras+Rem.Esc+Vidrios v Responsabilidad Civil 80.81 158.82 J08.57 458.46 630.06 045,22
Incendio Estructuras+Contenidos+Rem.Esc +Vidrios, Contendios Roho v Responsal) 156.08 308.72 h33.74 834,22 | 113532 | 1,606.55
Incluye sin costo;
Extintores sin costo hasta 100 100 100 100 100 100
Gastos para aminorar las pérdidas 1,000.00 1,500.00 | 2,000.00 | 2,500.00 | 3,000.00 | 5,000.00
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