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RESUMEN EJECUTIVO

El presente documento de investigacion trata sobre el nivel
socioecondmico y la contratacion de seguros de personas de la ciudad de
Ambato y para medir esta relacion de variables se aplicO el método
estadistico del Chi Cuadrado comprobando que existe una correlacién
entre el nivel socioecondémico y la contrataciébn de seguros de personas
de la ciudad de Ambato.

Asi también; se analizé los factores que influyen al momento de
contratacion de un seguro de personas, y se sefiala que principalmente es
el precio. Los seguros de bienes tienen mayor acogida a los seguros de
personas en la ciudad de Ambato.

A pesar de que el indice de primaje de los seguros de personas ha
incrementado con los afios, es necesario, que existan leyes en donde se
exija la contratacién de este tipo de seguros, principalmente en empresas
cuyo riesgo es muy elevado. Las aseguradoras deben informar al usuario
sus politicas de cobertura, para disminuir las negativas de siniestro,
generando confianza en el asegurado.

Los brokers de seguros al ser un intermediario de seguro, también tiene la
obligacion de dar a conocer los beneficios de la contratacion de seguros
de personas y asesorar de mejor manera en cuanto a coberturas,
beneficios y primaje. Para aquello, se disefié una propuesta viable, como
es un plan de Marketing, con la finalidad de concientizar a las personas
sobre la importancia que tienen los seguros y los beneficios que estos

Seguros ofrecen.
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ABSTRACT

This research paper discusses the socioeconomic and the personal
insurance from the habitants of Ambato city, the statistical method that
was applied was, the Chi Square, because this method checks the
correlation between socioeconomic statuses and hiring personal insurance
of the city of Ambato.

The factors that influence when hiring a personal insurance was analyzed,
and notes that it is primarily the price. The property insurance are more
welcoming of personal insurance in Ambato city

Although the rate of insurance premium income of people has increased
over the years, it is necessary that there are laws where the contracting
this type of insurance, primarily in companies whose risk is very high
qualification. Insurers must inform the user their coverage policies to
decrease the negative of a claim, the insured building confidence.

The insurance brokers to be an insurance broker, also has an obligation to
publicize the benefits of insurance contracts and advise people better in
terms of coverage, benefits and premium volume. For this, a viable
proposal was designed as a Social Marketing Plan, in order to sensitize
people about the importance of insurance and insurance benefits they

offer.
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INTRODUCCION

La presente investigacion efectuada determina El nivel socioeconémico y
la contratacion de seguros de personas de la ciudad de Ambato, la misma

gue se desarrolla en seis capitulos expuestos a continuacion:

Capitulo I. El Problema

Determina el ambiente en el cual estd inmerso el problema, a fin de
estipular sus causas y efectos, permitiendo justificar por qué darle
solucién y planteando objetivos para erradicar el mismo.

Capitulo Il. Marco Tedrico

Contiene ilustraciones de investigaciones relacionadas a la temética del
problema, ademas se apoya en fundamentos filosoficos, legales
permitiendo plantear hipoétesis y definir variables.

Capitulo Ill. Metodologia de la Investigacién

Se define la modalidad con la que se va a llevar a cabo la investigacion, la
poblacién y muestra a estudiar, detallando técnicas e instrumentos para
recolectar la informacion.

Capitulo IV. Analisis e Interpretacion de Resultados

Se tabula y se grafica los resultados obtenidos de las encuestas

efectuadas, se analiza e interpreta los resultados a fin de verificar la

hipétesis.



Capitulo V. Conclusiones y Recomendaciones.

Se emite conclusiones y recomendaciones que permitan validar la

hipotesis.
Capitulo VI. Propuesta.
Se plantea y desarrolla la propuesta a fin de erradicar el problema, en

este caso, la concientizacion de la importancia de contar con un seguro

apoyada en un plan de marketing.



CAPITULO |

El PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 TEMA

“El nivel socioecondmico y su incidencia en la contratacion de seguros de

personas de la ciudad de Ambato”.

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Hoy en dia, las personas no muestran demasiada importancia en los
productos de seguros de vida; el hecho de que éste vaya dirigido a cubrir
enfermedades criticas o0 accidentes no es un tema que causa mucho
interés entre la poblacion.

En Ambato, la actividad aseguradora ocupa un lugar destacado en la
producciéon de servicios; sin embargo, no se ha visto un desarrollo
importante en la misma debido a que la oferta no ha segregado una gama
de productos accesibles a todo el publico o no han sabido realizar un
buen marketing.

Ademas, esté la influencia del nivel socio econémico, de nuevas politicas
gubernamentales, entre otros factores, que han ocasionado el desinterés

de la gente por la obtencién de un seguro personal.

1.2.1 Contextualizacién
1.2.1.1 Contexto macro

La evolucion del seguro en Ameérica Latina se dio por influencias de
naciones europeas sobre todo por paises como Francia, Inglaterra y

Espafia.



Un ejemplo de ello es el caso de Argentina, que en el afio 1784 se
estableci6 una Agencia de una Compafiia de Seguros Terrestres y
Maritimos de Madrid, Espafa. A mediados del siglo XIX, las agencias de
aseguradoras inglesas comenzaron a operar intensamente en varios
mercados de Sudamérica y el Caribe.

Hoy en dia, segun la Fundacion Mapfre (2012, pag. 7) en 2011, la
industria aseguradora de América Latina volvi6 a mostrar signos de
fortaleza, después de las crisis econdémicas que se vinieron presentando a
nivel mundial.

En un anexo de informacion de salud de este mismo andlisis se establece
que aproximadamente el 10,2 % de la poblacién cuenta con un seguro
publico y un 3% cuenta con un seguro privado.

A pesar de que el primaje en varios paises como Venezuela, Paraguay y
Guatemala aumenté notablemente, paises como Puerto Rico, Chile y
Brasil siguen liderando en cuanto a gasto de las personas en productos

de seguros, como se puede observar en el siguiente grafico:

llustracién 1. Primaje per capita paises (Euros)

Puerto Rico
Chile

Brasil
Venezuela
Panama
Uruguay
Argentina
México
Costa Rica
Colombia
Perdi
Ecuador
Reptblica Dominicana
El Salvador
Honduras
Guatemala
Paraguay
Bolivia
Nicaragua

0 50 100 150 200 250 300 350 400 ‘ 2000 2050 2100
Prima per cépita. Euros

Fuente: Publicacion realizada por Fundacion Mapfre.

Elaborado por: Tania Palacios.



1.2.1.2. Contextualizacion meso

En Ecuador, el mercado de seguros se encuentra, actualmente, atendido
por 32 comparias de seguros legalmente establecidas, de las cuales 21
compafias son de capital nacional, 4 mixtas, es decir que su capital
proviene del sector publico y privado y 7 extranjeras, es decir que su
capital tiene origen en otro pais. De las 32 empresas, 7 de ellas trabajan,
exclusivamente, en ramos de personas o fianzas; mientras que, las 25
empresas restantes trabajan con los diversos ramos aprobados por la

Super Intendencia de Bancos y Seguros del Ecuador.

Las empresas de aseguradoras se concentran, mayormente, en las

ciudades de Guayaquil, Quito, Cuenca, Ambato, Portoviejo y Esmeraldas.

Las principales compafias que laboran en el pais como Seguros
Equinoccial, QBE seguros Colonial, Aseguradora del Sur, entre otras,
demuestran una considerable baja en el monto de primaje en los ultimos
afos. Esto se debe a que los seguros de personas han perdido mercado,
ya que las compafiias aseguradoras se han enfocado mas a la venta de
otro tipo de seguros llamados seguros patrimoniales o generales.

A través de una encuesta realizada en diciembre de 2011 por el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos, a 9.744 viviendas del area urbana de
las ciudades de Quito, Guayaquil, Cuenca, Machala y Ambato, se refleja

gue el Ecuador se divide en cinco estratos que son:

e Estrato A que representa el 1,9%, de los hogares encuestados,

e Estrato B que representa el 11,2%, de los hogares encuestados,

e Estrato C que representa el 22,8%, de los hogares encuestados,

e Estrato D que representa el 49,3%, de los hogares encuestados; v,

e Estrato E que representa el 14,8% de los hogares encuestados.



Las variables que mayor puntaje aportan son: caracteristicas de la
vivienda, los bienes, la tecnologia, los hébitos de consumo, el nivel de
educacion y la economia familiar. Y, segun el porcentaje de

representacion de los mismos, se va asignando al estrato que pertenece.

Cabe indicar que en el 2013 en Ecuador el numero de afiliados al IESS es
de 2'507,096 personas, lo cual representa el 17,31% de la poblacion
ecuatoriana y el 55,71% de la poblacion econémicamente activa, siendo
la afiliacion voluntaria una representacion del 1%, demostrando, asi, que
en nuestro pais las personas no tienen interés de contratar un seguro de

personas, ya que en cierta manera se les obliga a la afiliacion del IESS.

1.2.1.3 Contextualizacién micro

La ciudad de Ambato es conocida a nivel nacional como un sector muy
comercial, lo que lo ha convertido en un lugar muy competitivo para el
mercado asegurador, ya que existen varias aseguradoras y varios
corredores luchando por acaparar el mayor porcentaje de clientes en este

nicho de mercado.

El mercado de seguros es una gran fuente de comercio, ingresos y trabajo
para la poblacion. En la ciudad de Ambato podemos encontrar,
aproximadamente, 15 aseguradoras y alrededor de 30 agencias de
asesoria, teniendo como lideres a QBE- Colonial, Equinoccial y
Aseguradora del Sur como las principales empresas aseguradoras que
ofrecen casi los mismos productos en seguros que en otras ciudades,
aunque existen pequefias diferencias en coberturas, deducibles y formas

de pago.

Segun el reporte de comisiones por ramos de la Super Intendencia de
Seguros, afirma que el tipo de seguro mas vendido en Ambato es el de

vehiculos; en segundo lugar, los seguros de incendio y robo y; en tercer



puesto, las polizas de accidente personal y de vida. Esto se debe,
principalmente, a la incidencia que ha tenido la delincuencia, la cual obliga
a la mayoria de las personas tomar decision de asegurar sus bienes;
Ademas, manifiesta la falta de conocimiento del asegurado en cuanto a
productos del ramo de personas.

Los clientes consideran que cualquier sacrificio para cubrir el pago que
demanda un seguro es valedero, ya que en caso de alguna pérdida no se
desequilibraria el bienestar familiar.

En lo referente a polizas de accidentes personales y de vida son las que,
en este medio, tienen menor cobertura en el mercado. En las compafiias
de seguros que poseen seguros de vida o accidentes personales, un alto
porcentaje que esta asegurado es a través de polizas de grupos, a las
que por lo comun acceden las empresas para sus empleados, como un
beneficio del trabajo, existiendo, por tanto un reducido numero de quienes

han decidido tomar pélizas individuales o familiares por interés propio.



1.2.2 Analisis critico

1.2.2.1 Arbol de Problema

llustracién 2. Arbol de problemas

Atencién médica Baja demanda de los Limitados ingresos para
inadecuada productos de el mercado asegurador
Efectos seguros

DESINTERES EN LA CONTRATACION DE SEGUROS

Problema

Causas publico econémico los beneficios de los

productos de

Seguros

Elaborado por: Tania Palacios

1.2.2.2 Analisis Critico

Las politicas econdmicas que rigen el pais estipulan que, los
dependientes de toda organizacion deben contar con la respectiva

aseguracion al IESS, la misma institucion prestara un paquete basico de



servicios médicos los cuales estaran a disposicion del beneficiario o
dependiente en todo momento y en cualquier ciudad del pais.

Esto ha conllevado a que el mercado de seguros se vea afectado por la
existencia de un seguro obligatorio; por otra parte el mercado asegurador
no ha tenido un despliegue o una socializacion de los beneficios y
productos a ofertar en cuanto a seguros personales generando asi un

desinterés en la poblacion

1.2.3 Prognosis

Si la demanda de los seguros de personas en Ambato no aumenta, la
desproteccion de las personas seguira siendo un mal constante que
perjudica el nivel de vida de los ciudadanos; ademas de eso, si las
aseguradoras no proveen de una buena gama de productos de seguros
de personas y no socializan los mismos, seguiran limitando sus ingresos a
tan solo los percibidos de la venta de seguros de ramos generales,
perjudicando con esto, no solo a la empresa y sus empleados, sino
también, al pais debido a la disminucion de pago de impuestos y a la
afectacion de los indicadores macroeconémicos del pais.

El servicio de salud publica en nuestro pais no es tan eficaz en relacion a
paises mas desarrollados, generando un malestar en la comunidad; por
ello es necesario incurrir en un seguro de personas que ayudara a la

manutencion de gastos médicos de una manera mas agil.

1.2.4 Formulacion del problema

¢, Como el nivel socioecondmico incide en la contratacion de seguros de

personas de la ciudad de Ambato?



1.2.5 Preguntas Directrices

1. ¢Cudl es el nivel socioeconémico de las personas que contratan un
seguro personal en la ciudad de Ambato?

2. ¢Qué factores influyen el momento de la contratacion de seguros
personales en la ciudad de Ambato?

3. ¢Qué alternativas de solucion son posibles para incrementar la

demanda de seguros de personas en la ciudad de Ambato?

1.2.6 Delimitacién del objeto de investigacion

Campo: Economia

Area: Seguros

Aspecto:  Contratacién de seguros de personas

Temporal: El tiempo del problema a investigar es en el afio 2014

Espacial: La investigacion se realizara en las aseguradoras de
Ambato.

1.3 JUSTIFICACION

El estudio de la contratacion de seguros de personas y su baja demanda
es trascendental ya que al realizar un andlisis exhaustivo de factores de
indole cultural, econémica, social, psicolégica y tributaria ayudaria a
generar estrategias, y tomar las decisiones correctas, para contrarrestar
dicho problema y sus efectos. Ademas, es de gran importancia debido a
gue se estudian variables como renta, esperanza de vida, nivel de
educacion, gasto en pensiones de la seguridad social, desarrollo

financiero y participacion en el mercado de las aseguradoras.

Esta investigacién también ayudara a brindar una nueva perspectiva a las

aseguradoras Yy, con ello, mejorar los productos existentes en los seguros
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de personas y, consecuentemente, aumentar la demanda de los mismos
y, a la vez, que se espera, incrementando la posibilidad de que la gente
esté también cubierta en eventos econdmicos desfavorables.

Las motivaciones de la demanda por seguros de personas en el mercado
son bajas y, por tal motivo, con el desarrollo de esta investigacion se
determinaran ciertos factores determinantes al momento de contratar este

tipo de seguros.

1.4. OBJETIVOS

1.4.1 Objetivo General

e Analizar el nivel socioeconémico y su incidencia en la contratacion

de seguros de personas de la ciudad de Ambato.

1.4.2 Objetivos Especificos

e Determinar cual es el nivel socioeconbmico de quienes contratan
seguros de personas en la ciudad de Ambato.

¢ Identificar los factores que influyen el momento de la contratacion
de seguros de personas.

e Proponer estrategias de marketing, para que la poblacion de

Ambato conozca los beneficios de contratar seguros de personas.
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Previa indagacion minuciosa y con la finalidad de ampliar el tema de
investigacion, se ha considerado importante tomar como referencia
trabajos de investigacion similares y desarrollados anteriormente, los

mismos que se describen a continuacion:

En el trabajo investigativo de Garcés, P. (2006), en el que se realiza una
“Planificacion estratégica en la empresa aseguradora Equivida para lograr
un impulso en los seguros de personas”, se llegd a las siguientes

conclusiones:

- Los fondos de reserva entregados a los reservistas en el IESS,
constituyen una inyeccion de liquidez en la economia que puede
estimular el incremento en el consumo general, con lo cual se
puede ver beneficiado el sector seguros de vida, ya que dichos
fondos son entregados mediante instituciones financieras las
cuales son agentes comerciales de las aseguradoras y que segun
estimaciones del diario el Comercio del 27 de Octubre de 2005,
alrededor de USD 203 millones permaneceran de forma directa o

indirecta en el sistema financiero ecuatoriano.

- Los altos niveles de pobreza e inequidad social son factores
restrictivos en el consumo de bienes y servicios de la poblacion, es
por este motivo que para un gran porcentaje de los habitantes, los

seguros de vida pueden ser vistos como una necesidad suntuaria.
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- La oferta del sector seguro de vida muestra tendencias oligopodlicas
donde las seis principales empresas captan el 73,3% del mercado.
Ademas la entrada de nuevas empresas en el sector se ve
restringida por barrera de entrada de indole legal, regulatorio y

gubernamental”.

En el trabajo investigativo de Béez Baez & Vinueza Cadena (2007),
acerca de un “Estudio para la optimizacion y mejoramiento continuo de la
calidad de atencion de consulta externa del hospital del IESS de la ciudad

de Riobamba”, llega a las siguientes conclusiones:

e Mejorar los recursos y la atencién de los afiliados, por ello el IESS
no deberia ser administrado como plataforma politica, los
directores, gerentes y demas directivos no deberian ser
improvisados de acuerdo a la politica de turno.

e El marco legal del IESS, es obsoleto por lo que no cumple con los
requerimientos actuales, resultado de esto, un deficiente manejo
administrativo, de recursos economicos a nivel nacional.

¢ Falta de planificacion regional.

¢ Insuficiente flujo de informacién entre el personal administrativo y
sus directivos.

e Si nos referimos a los procesos existentes especificamente en el
area de consulta externa, vemos que no estan cumpliendo a
cabalidad con los requerimientos y necesidades de los afiliados
debido a las siguientes situaciones:

e La mayor prioridad para los afiliados del seguro es la mejora en la
entrega de turnos, no debemos olvidar que el IESS es una casa de
salud por los que se debe priorizar la atencion a los enfermos de

una manera eficiente y con una atencion de calidad.

En cuanto a los requerimientos y falencia puntuales de los clientes
internos vemos que son los siguientes:

e Falta de equipos y sistemas informaticos.
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e Falta de personal profesional tanto médicos como personal de
enfermeria de planta con horario regular, en las areas criticas
detectadas estos es: emergencia personal de enfermeria, médico
neurdlogo, cardiélogo, traumatologo.

e Trabajo individualizado

e Falta de coordinacion y comunicacion

e Falta de capacitacion

e Procesos ineficientes

e Se requiere personal de rayos X, laboratorio, farmacia y médicos

especialistas las 24 horas, fines de semana y feriados.

2.2 FUNDAMENTACION FILOSOFICA

El paradigma de la presente investigacion es critico-propositivo, como una
alternativa para la investigacion social que se fundamenta en el cambio de

esquemas sociales.

Por un lado, es critico porgue cuestiona los esquemas sociales y, por otro
lado, es propositivo cuando la investigacibon no se detiene en la
observacion de los fendmenos, sino que plantea alternativas de soluciéon
en un clima de actividad, lo cual, ayuda a la interpretacién y comprension

de los fendmenos sociales en su totalidad.

Por tal razén, el paradigma critico-propositivo ayudara a identificar
claramente el motivo que genera la baja demanda de los seguros de
personas y favorecera también a tomar las medidas correctivas
necesarias a fin de gestionar de mejor manera los recursos y, con ello,

atraer mas ingresos
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2.3 FUNDAMENTACION LEGAL

Todo proyecto de investigacion para su desarrollo debe respaldarse en
leyes o normas legales que determinan las instituciones que regulan el
desarrollo econdmico del pais; de esta manera, el trabajo investigativo
propuesto se desarrollar4 tomando como base la normativa que se detalla

a continuacion:

Segun Ley General de Seguros, Registro Oficial. No 290 del 3 de abril
de 1998

Capitulo I. Del ambito de la ley

Articulo 1. La Ley General de Seguros regula la constitucion,
organizacién, actividades, funcionamiento y extinciéon de las personas
naturales y juridicas que integran el sistema de seguro privado, las cuales
estan sujetas a la vigilancia y control de la Superintendencia de Bancos.

La actividad aseguradora regulada por este reglamento, es de naturaleza

privada; no obstante, ésta tiene el caracter de interés publico.

Articulo 2.. El sistema de seguro privado en el Ecuador esta integrado

por:
a) Las empresas que realicen operaciones de seguros;
b) Las compafias de reaseguros;

c) Los intermediarios de reaseguros;

d) Los peritos de seguros; vy,

e) Los asesores productores de seguros
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Segun La Legislacién sobre el Contrato de Seguro- Decreto supremo
1147, del 29 de noviembre de 1963

Capitulo Ill. De los seguros de personas
Art. 65.- Toda persona tiene interés asegurable:
a. En su propia vida;

b. En la de las personas a quienes pueda reclamar alimentos de acuerdo
con el articulo 360 del Cédigo Civil; y,

c. En la de aquéllas cuya muerte pueda aparejarle un perjuicio econémico

aungue esto no sea susceptible de una evaluacion exacta.

Art. 66.- En los seguros de personas del valor del interés asegurable no

tiene otro limite que el que libremente le asignen las partes contratantes.

Art. 67.- Los amparos accesorios de gastos tengan caracter de dafio
patrimonial, como gastos médicos, clinicos, quirtrgicos o farmacéuticos,
son susceptibles de indemnizacion y se regulan por las normas relativas a

los seguros de dafios.

Art. 68.- Es beneficiario a titulo gratuito aquel cuya designacion tiene por
causa la simple liberalidad del solicitante o asegurado. En los demas
casos, el beneficiario lo es a titulo oneroso. A falta de estipulacion en
contrario, se presume que el beneficiario ha sido designado a titulo

gratuito.

Art. 69.- A falta de beneficiario, tienen derecho al seguro los herederos
del asegurado. Estos tienen también derecho al seguro; si el asegurado y
el beneficiario mueren simultdneamente o en las circunstancias previstas

en el art. 71 del Cddigo Civil.

Art. 76.- Los seguros de vida no se consideran caducados, una vez que
hayan sido pagadas las primas correspondientes a los dos primeros afios

de su vigencia, sino cuando el valor de las primas atrasadas, o el de los

16



préstamos efectuados con sus intereses excedan el valor de rescate de la
péliza. Se exceptian de esta disposicidén los seguros temporales en caso
de muerte, sean individuales o de grupo, y otros que fueren expresamente

autorizados por la Superintendencia de Bancos.
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2.4 CATEGORIAS CONCEPTUALES

2.4.1 Supraordinacion conceptual

llustracion 3. Superordinacion conceptual: Variables de estudio

Economia

Plan Nacional del

Buen Vivir

Indicadores

socioeconémicos

Nivel
socioeconémic

(0]
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VARIABLE DEPENDIENTE
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2.4.2 Subordinacién conceptual

llustracién 4. Subordinacion conceptual: Andlisis de la variable independiente y dependiente
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2.4.3 Marco conceptual Variable Independiente: Nivel

socioeconémico

2.4.3.1 Nivel socioecondmico

En el trabajo de Statistics (2008, pag. 25), se detalla que
“El nivel o estatus socioeconomico es una medida total
econdmica y sociolégica combinada de la preparacion
laboral de una persona y de la posicion econémica y social
individual o familiar en relacion a otras personas, basada en
sus ingresos, educacion, y empleo. Al analizar el nivel
socioecondmico de una familia se analizan, los ingresos del
hogar, los niveles de educacion, y ocupacién, como también
el ingreso combinado, comparado con el individual, y
asimismo son analizados los atributos personales de sus

miembros”.

En Ecuador los estratos sociales segun el INEC se clasifican en:

“Estrato A

1. Vivienda:

*El material predominante del piso de estas viviendas son de duela,
parquet, tablén o piso flotante

*En promedio tienen dos cuartos de bafo con ducha de uso exclusivo

para el hogar.

2. Bienes:

*Todos los hogares disponen de servicio de teléfono convencional.

*Todos los hogares de este estrato cuentan con refrigeradora.

*Mas del 95% de los hogares dispone de cocina con horno, lavadora,

equipo de sonido y/o mini componente.
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*En promedio los hogares de este estrato tienen dos televisiones a color.
*Mas del 80% de los hogares tiene hasta dos vehiculos de uso exclusivo

para el hogar.

3. Tecnologia:
*El 99% de los hogares de este nivel cuentan con servicio de internet.
*La mayoria de los hogares tiene computadora de escritorio y/o portatil

*En promedio disponen de cuatro celulares en el hogar.

4. Habitos de consumo:

*Los miembros de los hogares de estrato alto compran la mayor parte de
Su vestimenta en centros comerciales.

*Los hogares de este nivel utilizan internet.

*El 99% de los hogares utiliza correo electrénico personal (no del trabajo).
*El 92% de los hogares utiliza alguna pagina social en internet.

*El 76% de los hogares de este nivel ha leido libros diferentes a manuales

de estudio y lectura de trabajo en los Ultimos tres meses

5. Educacion:

*El Jefe de Hogar tiene un nivel de instruccién superior y un nuimero
considerable alcanza estudios de post grado. Economia

*Los jefes de hogar del nivel A se desempefian como profesionales
cientificos, intelectuales, miembros del poder ejecutivo, de los cuerpos
legislativos, personal del directivo de la Administracion Publica y de
empresas.

*El 95% de los hogares esta afiliado o cubierto por el Seguro del IESS
(seguro general, seguro voluntario o campesino) y/o seguro del ISSFA o
ISSPOL.

*El 79% de los hogares tiene seguro de salud privada con hospitalizacion,
seguro de salud privada sin hospitalizacion, seguro internacional, seguros

municipales y de Consejos Provinciales y/o seguro de vida.
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+ Estrato B

1. Vivienda:

*En el 46% de los hogares, el material predominante del piso de la
vivienda es de duela, parquet, tablén o piso flotante.

*En promedio tienen dos cuartos de bafo con ducha de uso exclusivo

para el hogar.

2. Bienes:

*El 97% de los hogares dispone de servicio de teléfono convencional.

*El 99% de los hogares cuenta con refrigeradora.

*Mas del 80% de los hogares dispone de cocina con horno, lavadora,
equipo de sonido y/o mini componente.

*En promedio los hogares tienen dos televisiones a color.

*En promedio los hogares tienen un vehiculo de uso exclusivo para el

hogar.

3. Tecnologia:

*El 81% de los hogares de este nivel cuenta con servicio de internet y
computadora de escritorio.

*El 50% de los hogares tiene computadora portatil.

*En promedio disponen de tres celulares en el hogar.

4. Habitos de consumo:

*Las personas de estos hogares compran la mayor parte de la vestimenta
en centros comerciales.

*El 98% de los hogares utiliza internet.

*El 90% de los hogares utiliza correo electronico personal (no del trabajo)
*El 76% de los hogares estd registrado en alguna péagina social en
internet.

*El 69% de los hogares de este nivel han leido libros diferentes a

manuales de estudio y lectura de trabajo en los ultimos tres meses.
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5. Educacioén:

*El Jefe del Hogar tiene un nivel de instruccion superior.

6. Economia:

El 26% de los jefes de hogar del nivel B se desempefian como
profesionales cientificos, intelectuales, técnicos y profesionales del nivel
medio.

*El 92% de los hogares esta afiliado o cubierto por el Seguro del IESS
(seguro general, seguro voluntario o campesino) y/o seguro del ISSFA o
ISSPOL.

*El 47% de los hogares tiene seguro de salud privada con hospitalizacion,
seguro de salud privada sin hospitalizacion; seguro internacional, AUS,

seguros municipales y de Consejos Provinciales y/o seguro de vida.

Estrato C+

1. Vivienda:

*El material predominante del piso de estas viviendas son de ceramica,
baldosa, vinil 0 marmeton.

*En promedio tienen un cuarto de bano con ducha de uso exclusivo para

el hogar.

2. Bienes:

*El 83% de los hogares dispone de servicio de teléfono convencional.

*El 96% de los hogares tiene refrigeradora.

*Mas del 67% de los hogares tiene cocina con horno, lavadora, equipo de
sonido y/o mini componente.

*En promedio tienen dos televisiones a color.
3. Tecnologia:

*El 39% de los hogares de este nivel cuenta con servicio de internet.

*El 62% de los hogares tiene computadora de escritorio
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*El 21% de los hogares tiene computadora portatil.

*En promedio disponen de dos celulares en el hogar.

4. Habitos de consumo:

*El 38% de los hogares compran la mayor parte de la vestimenta en
centros comerciales.

*El 90% de los hogares utiliza internet.

*El 77% de los hogares tiene correo electrénico personal (no del trabajo)
*El 63% de los hogares esta registrado en alguna pagina social en
internet.

*El 46% de los hogares ha leido libros diferentes a manuales de estudio y

lectura de trabajo en los ultimos tres meses

5. Educacioén:

*El Jefe del Hogar tiene un nivel de instruccion de secundaria completa.

6. Economia:

Los jefes de hogar del nivel C+ se desempeian como trabajadores de los
servicios, comerciantes y operadores de instalacion de maquinas y
montadores.

*El 77% de los hogares esta afiliado o cubierto por el Seguro del IESS
(seguro general, seguro voluntario o campesino) y/o seguro del ISSFA o
ISSPOL.

*El 20% de los hogares cuenta con seguro de salud privada con
hospitalizacion, seguro de salud privada sin hospitalizacién, seguro

internacional, seguros municipales y de Consejos Provinciales.

Estrato C-

1. Vivienda:
*El material predominante del piso de estas viviendas son ladrillo o

cemento.
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*En promedio tienen un cuarto de bano con ducha de uso exclusivo para

el hogar.

2. Bienes:

*El 52% de los hogares dispone de servicio de teléfono convencional.
*Mas del 84% tiene refrigeradora y cocina con horno.

*Menos del 48% tiene lavadora, equipo de sonido y/o mini componente.

*En promedio tienen una television a color.

3. Tecnologia:
*El 11% de hogares tiene computadora de escritorio.

*En promedio disponen de dos celulares en el hogar.

4. Habitos de consumo:

*El 14% de los hogares compran la mayor parte de la vestimenta en
centros comerciales.

*El 43% de los hogares utiliza internet.

*El 25% de los hogares utiliza correo electronico personal (no del trabajo)
*El 19% de los hogares esta registrado en alguna pagina social en
internet.

*El 22% de los hogares de este nivel ha leido libros diferentes a manuales

de estudio y lectura de trabajo en los ultimos tres meses

5. Educacioén:

*El Jefe del Hogar tiene un nivel de instruccion de primaria completa.
6. Economia:
Los jefes de hogar del nivel C- se desempefian como trabajadores de los

servicios y comerciantes, operadores de instalacion de maquinas y

montadores y algunos se encuentran inactivos.
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*El 48% de los hogares esta afiliado o cubierto por el Seguro del IESS
(seguro general, seguro voluntario o campesino) y/o seguro del ISSFA o
ISSPOL.

*El 6% de los hogares tiene seguro de salud privada con hospitalizacion,
seguro de salud privada sin hospitalizacion, seguro internacional, seguros

municipales y de Consejos Provinciales y/o seguro de vida.

Estrato D

1. Vivienda:

*El material predominante del piso de estas viviendas son de ladrillo o
cemento, tabla sin tratar o tierra.

*El 31% de hogares tiene un cuarto de bafo con ducha de uso exclusivo

para el hogar.

2. Bienes:

*El 12% de los hogares dispone de servicio de teléfono convencional.
*Menos del 43% tiene refrigeradora y cocina con horno.

*El 5% de los hogares tiene lavadora.

*El 10% tiene equipo de sonido y/o mini componente.

*En promedio tienen un televisor a color.

3. Tecnologia:

*En promedio disponen de un celular en el hogar.

4. Habitos de consumo:

*El 9% de los hogares utiliza internet.

*El 9% de los hogares ha leido libros diferentes a manuales de estudio y
lectura de trabajo en los ultimos tres meses

5. Educacion:

*El Jefe del Hogar tiene un nivel de instruccion de primaria completa.
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6. Economia:

*Los jefes de hogar del nivel D se desempefian como trabajadores no
calificados, trabajadores de los servicios, comerciantes, operadores de
instalacion de maquinas y montadores y algunos se encuentran inactivos.
*El 11% de los hogares esta afiliado o cubierto por el Seguro del IESS
(seguro general, seguro voluntario 0 campesino) y/o seguro del ISSFA o
ISSPOL”

2.4.3.2 Indicadores socioecondmicos

Los indicadores socioecondmicos son aquellos que tienen como objetivo
medir el nivel tanto de pobreza y de riqgueza de los habitantes de un pais y
analizar ciertos factores determinantes de esas brechas, los mismos que

pueden ser de caracter cualitativo cuantitativo.

Segun la Comisién de la Comunidad Andina existen algunos indicadores

socioeconémicos que se pueden tomar como base de analisis en los

paises, los cuales se adjuntan a continuacion:

1.

Incidencia de la Pobreza

Relaciona el numero de personas (hogares) que
tienen un nivel de gasto de consumo o ingreso
per céapita por debajo de la linea de pobreza
(equivalente a una canasta normativa basica con
dos componentes: alimentario y no alimentario),
con la poblaciéon total de referencia. Este
indicador permite evaluar el nivel de pobreza del
pais bajo el enfoque de pobreza monetaria.

2.

Incidencia de la Pobreza
Extrema

Relaciona el numero de personas (hogares) que
tienen un nivel de gasto de consumo o ingreso
per capita por debajo del valor de la linea de

pobreza extrema o indigencia (equivalente a una
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canasta normativa basica de consumo
alimentario que cubre requerimientos minimos
nutricionales), con la poblacion total de
referencia. Este indicador permite evaluar el nivel
de pobreza extrema o indigencia del pais bajo el
enfoque de pobreza monetaria.

3.

Coeficiente de la brecha de
pobreza

Relaciona la diferencia de los gastos de consumo
0 ingreso per capita de los pobres con el valor de
la linea de pobreza. Este indicador mide la
“‘profundidad” de la pobreza monetaria, es decir,
gué tan pobres son los pobres. Indica la distancia
promedio de las personas pobres a la linea de

pobreza.

4.

Coeficiente de Gini

Relaciona la distribucién de los ingresos de la
poblacién con la distribucion de la poblacion de
referencia. El coeficiente de Gini es una medida
de la desigualdad de los ingresos que va desde O
a 1, en donde O corresponde con la perfecta
igualdad y 1 con la perfecta desigualdad. Es
considerado uno de los principales indicadores

de la desigualdad de ingresos de los paises.

5.

Indice de Desarrollo Humano

Sintetiza el nivel de desarrollo humano del pais
en base a tres indices: i) indice de Esperanza de
vida al nacer; ii) indice de Educacion (Tasa de
Alfabetizacion de adultos y Tasa Bruta de
matriculacion); y iii) indice de Producto Interno
Bruto (PIB) per céapita. Este indicador mide el
adelanto medio de un pais en lo que respecta a
la capacidad humana basica representada por las

tres oportunidades humanas mas importantes y
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permanentes: existencia larga y saludable, nivel

de conocimientos y nivel de vida decoroso.

6. Tasa de desnutricion cronica
de ninos menores de 5 afos

Relaciona el numero de nifios menores de 5 afios
con retardo de crecimiento de talla para la edad,
con el total de nifios menores de 5 afios. Este
indicador permite evaluar el estado nutricional de
la nifiez, siendo uno de los indicadores mas

relevantes de la seguridad alimentaria.

7. Tasa de Poblacion afiliada a
algun sistema de Salud

Relaciona el nimero de personas cubiertas por
algun tipo de sistema de salud, con la poblacion
total de referencia. Este indicador permite evaluar
la capacidad del pais de brindar a la poblacion un
aseguramiento que le permita enfrentar
situaciones de riesgo en la salud y atender sus

necesidades de salud integral.

8. Tasa de analfabetismo global

Relaciona el nimero de personas de 15 afios y
mas que no saben leer ni escribir, con la
poblacién total de ese grupo de edad. Este
indicador muestra las deficiencias del sistema
educativo de garantizar una minima educacion a

la poblacion.

9. Promedio de afios de estudio
de la poblacion de 15 afios y
mas

Relaciona el numero total de grados aprobados
por la poblacion de 15 afios y mas con la
poblacion total de ese grupo de edad. Es un
indicador que -a partir de la escolaridad
alcanzada- evalua el nivel de desarrollo educativo

de la poblacién de ese grupo de edad.

10. Tasa Bruta de Participacién o
Tasa de Actividad

Relaciona el niamero de personas en edad de
trabajar que se encuentran trabajando o
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buscando activamente un trabajo, con la
poblacion total en edad de trabajar. Este
indicador mide la proporcion de la poblacion en
edad de trabajar que participa o desea participar
activamente en el mercado de trabajo. Permite
evaluar la capacidad de insercién de la mano de

obra a la fuerza de trabajo.

11. Niveles de desempleo y
subempleo de la PEA

Relaciona los niveles de desempleo y subempleo
del mercado de trabajo con la poblacion
econémicamente activa (PEA). Este indicador
permite evaluar las limitaciones del mercado
laboral para insertar de manera adecuada a la

fuerza de trabajo.

12. Tasa de participacion de la
mujer en el mercado de
trabajo

Este indicador evidencia el nivel de participacion
de las mujeres en edad de trabajar, en el

mercado de trabajo.

13. Porcentaje de hogares con
acceso a agua potable por red
publica

Relaciona el nimero de hogares cuyas viviendas
cuentan con servicio de agua potable conectado
a red publica dentro o fuera de la vivienda, con el
total de hogares de referencia. Es un indicador
gue mide el acceso de las familias a fuentes
seguras de agua para uso doméstico y cuya

carencia tiene repercusiones en la salud.

14. Porcentaje de hogares con
acceso a un sistema
adecuado de eliminacién de
excretas

Relaciona el nimero de hogares cuyas viviendas
cuentan con sanitario conectado a alcantarilla o
pozo séptico, con el total de hogares de
referencia. Este indicador refleja la proporcion de
familias que tienen condiciones sanitarias

adecuadas.
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15. Porcentaje de hogares con
servicio eléctrico

Relaciona el nimero de hogares cuyas viviendas
cuentan con energia eléctrica en sus viviendas,
con el total de hogares de referencia. Este
indicador mide la disponibilidad de energia

eléctrica de las familias.

16. Zonas protegidas para
preservar la
biodiversidad/superficie total

Relaciona el total de area de las zonas
protegidas del pais para preservar la
biodiversidad (Parque Nacional, Reserva
Nacional, @ Santuario  Nacional, = Santuario
Historico, Reserva Paisajistica, Refugio de vida
silvestre, Zona Reservada, Cotos de caza,
Reserva comunal, Bosques de proteccion), con la

superficie total del pais.

17. Producto Interno Bruto per
capita

Relaciona el PIB en dolares con la poblacion total
del pais. Este indicador indica el nivel de
produccién promedio por persona y es un
referente del nivel promedio de desarrollo del

pais.

18. Tasa de crecimiento del PIB
per capita

Relaciona la variacion del PIB per capita de un
afio, con el PIB del afo anterior, en valores
constantes. Este indicador muestra la evolucion
gue ha experimentado el pais en su nivel
promedio de desarrollo socioeconémico. Un
aumento de este indicador implica que la
produccion total esta creciendo mas rapido que la
poblacién, lo que denotaria, en el marco de una
politica de equidad, mejorar el nivel promedio de

vida de la poblacion.
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19. Gasto Social como porcentaje
del Gasto Publico Total

Relaciona la magnitud de recursos ejecutados
por el gobierno para la prestacion de servicios
sociales y financiamiento de planes, programas y
proyectos destinados a mejorar los niveles de
vida de la poblacion, con el Gasto Publico Total
ejecutado en el aflo de referencia. Refleja las

prioridades de la politica social del gobierno.

20. Gasto Social como porcentaje
del PIB

Relaciona la magnitud de recursos ejecutados
por el gobierno para la prestacion de servicios
sociales y financiamiento de planes, programas y
proyectos destinados a mejorar los niveles de
vida de la poblacién, con el PIB en el afio de
referencia. Este indicador permite evaluar si el
Gasto Social que destina el pais presenta una
proporcion razonable frente al nivel de la

actividad econémica.

Fuente: Decreto 753 de la Comision de la Comunidad Andina

2.4.3.3. Plan Nacional del Buen Vivir

El Plan Nacional del Buen vivir se define al mismo como el modelo o
forma de vida que promueve relaciones mas sustentables con
la naturaleza y menos consumistas, que constituye una opcion ante el
modelo  desarrollista del ‘"vivir mejor". En su significado
original, Sumak hace referencia a la realizacion ideal y hermosa del

planeta, mientras que Kawsay significa "vida", una vida digna, en plenitud.
En dicho plan se detallan los siguientes elementos que lo constituyen:

e La satisfaccion de las necesidades.
e Calidad de vida.

e Muerte digna.
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e Amary ser amado.

¢ Florecimiento saludable de todos en armonia con la naturaleza.

¢ Prolongacion indefinida de las culturas.

e Tiempo libre para la contemplacion.

e La emancipacién y ampliacion de las libertades, capacidades y
potencialidades.

Entre los objetivos planteados en este plan tenemos:

Objetivo 1: Auspiciar la igualdad, cohesion e integracién social y

territorial en la diversidad.
Objetivo 2: Mejorar las capacidades y potencialidades de la ciudadania.
Objetivo 3: Mejorar la calidad de vida de la poblacion.

Objetivo 4: Garantizar los derechos de la naturaleza y promover un

ambiente sano y sustentable.

Objetivo 5: Garantizar la soberania y la paz, e impulsar la insercion

estratégica en el mundo y la integraciéon Latinoamericana.

Objetivo 6: Garantizar el trabajo estable, justo y digno en su diversidad

de formas.

Objetivo 7: Construir y fortalecer espacios publicos, interculturales y de

encuentro comun.

Objetivo 8: Afirmar y fortalecer la identidad nacional, las identidades

diversas, la plurinacionalidad y la interculturalidad.
Objetivo 9: Garantizar la vigencia de los derechos y la justicia.
Objetivo 10: Garantizar el acceso a la participacion publica y politica.

Objetivo 11: Establecer un sistema econémico social, solidario y

sostenible.
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Objetivo 12: Construir un Estado democratico para el Buen Vivir.

2.4.3.4. Economia

Segun (Freddy, 2010, pags. 43-66) La economia es una ciencia social

que estudia como los individuos o las sociedades usan o manejan los
escasos recursos para satisfacer sus necesidades. Tales recursos
pueden ser distribuidos entre la produccion de bienes y servicios, y el
consumo, ya sea presente o futuro, de diferentes personas o grupos de

personas en la sociedad

Clasificacion:
Segun la Universidad Nacional de la Plata en el médulo de Introduccion
de la economia se dictamina que la economia se puede dividir en dos

grandes ramas, las cuales se cita a continuacion:

Macroeconomia:
‘Es el estudio de la economia como un todo incluyendo el
crecimiento en el ingreso, cambios en los precios y la tasa de
desempleo. Su estudio abarca: las magnitudes de la economia
nacional, la economia internacional, las fluctuaciones economicas,
el crecimiento econdmico. Atiende tanto la explicacion de eventos
econémicos como el impacto de politicas ante probables

comportamientos econémicos”

La microeconomia
‘Es el estudio de como las firmas y los individuos toman
decisiones y como estas determinaciones interactian. Una vez
gue los eventos macroeconémicos emergen desde muchas
interacciones microecondmicas, la macroeconomia usa muchas

de las herramientas de la microeconomia”
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2.4.4. Marco Conceptual Variable Dependiente: Seguros de Personas

2.4.4.1 Mercado asequrador

Para analizar esta definicion es necesario analizar el concepto de
mercado, que segun la teoria econémica un mercado es un lugar fisico,
donde la oferta y la demanda intercambian sus recursos, limitandose a
incidir en los agentes que manejan tanto una como otra, es decir
vendedor y comprador, este es el tipico comercio publico de compra o
venta o el lugar donde la compra-venta se efectia

Asi, un mercado es un conjunto de personas que necesitan un producto o
servicio determinado, desean o pueden desear comprar y tienen
capacidad para comprarlo.

Es importante distinguir entre algunos tipos de mercado, y estos son:
Mercado actual que en un momento dado demanda un producto concreto.
Mercado potencial que considera el nimero maximo de compradores al
gue se puede dirigir la oferta comercial y que esta disponible para todas
las empresas de un sector durante un periodo de tiempo determinado.
Mercados organizacionales, identificados con los mercados industriales
porque lo que diferencia un mercado de consumo de otro organizacional
es la aplicacion que se da a un producto y no el producto en si mismo.
Los mercados organizacionales satisfacen necesidades originadas en los
procesos productivos, aunque es cierto que algunos productos
dificilmente podrian tener un uso o consumo final.

Mercados de consumo, compuestos por todas las personas que
demandan los productos y servicios para la satisfaccion de sus
necesidades o de las unidades familiares a las que pertenecen
(consumidores finales). Sus caracteristicas mas relevantes son: elevada
gama de productos y marcas (en el sector asegurador existe un gran
namero de tipos de seguros, de entidades de tamafio medio y pequefio y
atomizacion del mercado), escasa sensibilidad de la demanda hacia las
variables del marketing, elevadas inversiones y potencializarian de
avances tecnoldgicos” (QBE-VISIO, 2013)
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Asi mismo se puede decir que mercado de seguros es el conjunto de
operaciones de compra-venta de seguros que se transan mediante
contratos entre  asegurador, asegurado, contratante y beneficiario,
utilizando para ello las normas juridicas establecidas y la participacion de
organizaciones y personal capacitado, procesos Yy procedimientos
adecuados Y la infraestructura necesaria para ésta actividad

2.4.4.2 Contratos de sequros

En el Codigo de Comercio, una vez sustituido el Art. 606, por el Decreto
1147, publicado en el Reg. Ofc. del 13 de diciembre de 1963, en su
articulo primero, indica que:
“El seguro es un contrato mediante el cual una de las partes, el
asegurador, se obliga, a cambio del pago de una prima, a
indemnizar a la otra parte, el asegurado, dentro de los limites
convenidos, de una pérdida o un dafio producido por un
acontecimiento incierto; o a pagar un capital o una renta, si ocurre

la eventualidad prevista del contrato”

Un contrato como conoce la mayoria de la gente es un compromiso que
se realiza de una persona a otra sean estas naturales o juridicas por el

intercambio de un bien o servicio o lo que se acuerde en el mismo.

Los contratos de seguros se caracterizan por ser:

e Simple.- Por ser un contrato que no depende de contrato alguno,
O0sea, producido el siniestro en el ambito de las limitaciones de
causa, tiempo y espacio, que asume el asegurador, éste debe
cumplir con su obligacion sin condicionamiento alguno.

e Principal.- Por ser un contrato que subsiste por si mismo, sin
necesidad de otra convencion, ya que es concreto por la funciéon

que cumple, tiene vida propia y autonoma y por ende es principal.
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Oneroso.- No hay seguro si no se pacta la prima previamente. El
contrato de seguros tiene un costo y cada parte que contrata
obtiene una prestacion a cambio de otra que ha de realizar.
Mercantil.- Puesto que esta clasificado dentro del Codigo Civil,
como contrato mercantil, asi mismo, dentro del Codigo de
Comercio esta definido como un acto de comercio.

De buena fe.- Porque se basa en este principio de maxima
honestidad, puesto que el asegurado, se obliga a describir total y
claramente la naturaleza del riesgo que pretende asegurar,
ademas éste debe procurar la no-ocurrencia del siniestro y una vez
producido, procurar disminuir las consecuencias. En cuanto al
asegurador, la buena fe le exige facilitar al asegurado una
informacion exacta de los términos en que se formaliza el contrato,
ademas debe redactar con claridad el clausulado de las pdlizas, de
forma que el asegurado pueda conocer por sus propios medio el
alcance de las condiciones del mismo.

Aleatorio.- Porque mediante el contrato las partes pactan
expresamente la posibilidad de una pérdida, segun sea el resultado
de un acontecimiento de caracter fortuito.

Conmutativo.-Ya que ambas partes tienen una obligacion

2.4.4.3 Riesgo

Riesgo es una amenaza de pérdida o deterioro que afecta a bienes
determinados o a derechos especificos o al patrimonio mismo de
una persona en su totalidad. Esta amenaza puede gravitar
ademas, sobre la vida, la salud y la integridad fisica e intelectual de
un individuo e importar un peligro de muerte, de enfermedad, de

accidente”.

Riesgos Personales, que son “aquellos que amenazan la integridad
fisica o corporal de la persona, 0 menoscaban su capacidad de

trabajo; Riesgos Reales, que son “los que afectan la integridad de
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las cosas corporales” y Riesgos Patrimoniales que son “los que por
motivos positivos 0 negativos implican un detrimento econémico y
no propiamente fisico, la responsabilidad civil, el lucro cesante o

pérdida de utilidades y pérdida de rentas.”

2.4.4.4 Seguros de personas

El seguro es una institucion juridica que supone la transferencia de
riesgos que trata de eliminar algunas de las consecuencias econémicas
negativas de los siniestros, de forma que el importe de los dafios o
pérdidas que sufre una parte se distribuyen entre una comunidad de
personas que la soporta de forma conjunta, con un efecto mucho menor
que si el dafo se presentara de forma individual.

“El contrato de seguro sobre las personas comprende todos los riesgos
que pueden afectar a la persona del asegurado en su existencia,
integridad personal, salud o vigor total” (cdigital, pag. internet).

El inconveniente que se disefia con este tipo de riesgos es la valoracion.
¢, Cuanto vale la vida y/o la salud? En definitiva, ¢ Cuanto vale la existencia
de una persona?

Debido a que no se habla de bienes, no se puede hacer referencia a un
precio fijo; esto se debe a que los seguros personales el interés
asegurado carece de valor real, la valoracion es subjetiva.

Segun el médulo de ramos personales dictado por QBE y Fusionova en el
curso de especializacion en seguros en el afio 2013, las compafiias
aseguradoras analizan todos los factores que condicionan el riesgo,
destacando:

« Laedady el sexo

» Las mujeres tienen mayor esperanza de vida.

» A mas edad mas riesgo.
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» Las aseguradoras son reacias a asumir seguros para mayores
de 65, raramente lo admiten, y si lo hacen, exigen un chequeo

Minucioso y ponen condiciones muy restrictivas.

% El estado de salud actual
Algunas veces es una simple declaracion jurada, y/o un periodo de
carencia, es decir un tiempo, los primeros meses tras contratar. En
ese lapso el asegurado no esta cubierto en nada o solo en parte de
los posibles riesgos. Otras veces, es obligado un chequeo médico
gue descarte enfermedades coronarias, cancer, u otras dolencias

de alta mortalidad.

% Los antecedentes de salud
Se indagan los historiales médicos de progenitores y familiares

préximos.

% Los hébitos del asegurado
Sus pautas de vida y conducta
» Tabaco, drogas, y otros excesos,

» Determinadas formas de vivir y comportarse.

% Las actividades laborales y también el ocio
Determinan a veces riesgos importantes en donde se incrementan
notablemente la probabilidad de fallecimiento por accidente, por

stress o por otras causas

Tipos de seguros de Personas:
Los seguros de personas a su vez se pueden dividir en otros tipos de
seguros que son:

A. Seguros de vida

B. Seguros de enfermedad o asistencia médica

C. Seguros de accidentes personales
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A. Sequros de vida:

El objeto es proteger a los beneficiarios de los problemas econdémicos que
plantea el fallecimiento o bien la supervivencia que en determinadas

condiciones también puede ser un evento problematico.

Clasificacion

Seguros para caso de muerte: También llamados seguros de
fallecimiento y, entre los técnicos, seguros de riesgo o de muerte.

Existen estas modalidades porque mucha gente tiene la necesidad de
garantizar una cifra econémica que asegure el bienestar de los familiares
u otros beneficiarios afectados por un fallecimiento.

Todas las personas fallecen, tarde o temprano, eso es cierto; la
incertidumbre radica en el cuando. Los seguros pueden cubrir el riesgo en
un periodo determinado o bien el fallecimiento ocurra cuando ocurra.

En estos tipos de seguro, suele ser frecuente que no coincida en la misma

persona los roles de tomador, asegurado y beneficiario.

Seguros de ahorro y supervivencia: En éstos la obligacion del
asegurador esta subordinada a que el asegurado sobreviva; solo en este
caso podra el beneficiario-asegurado cobrar la indemnizacion que es el

resultado de la capitalizacion de sus primas. .

Seguros mixtos: Son los que combinan, en un solo contrato, un seguro
para caso de vida y un seguro para caso de muerte. Para cobrar
indemnizacion en caso de muerte el asegurado debe fallecer antes de
una fecha determinada fecha; se pacta tanto la fecha como el capital
indemnizatorio. De la misma forma, si sobrevive, también cobra en tiempo

y cuantia pactados.
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B. Sequro de enfermedad

El sufrir algun tipo de enfermedad acarrea una serie de gastos y perjuicios
de caracter econdmico para la persona, los cuales seran mayores o
menores segun tratamientos y periodos de inactividad, entre otras

consecuencias.

En este seguro se encuentran los seguros, mediante los cuales se
indemniza al asegurado por los gastos realizados en caso de enfermedad,
siempre y cuando se encuentren previstas en las pélizas respectivas, son
de libre contratacion e independientes de las prestaciones que ofrece la
seguridad social. Generalmente los seguros de este ramo estan
disefiados para cubrir la pérdida de ingresos econdémicos mientras se
sufre la enfermedad y su convalecencia y costear los gastos de los

tratamientos médicos necesarios para reponer la salud.

Existen algunas variantes dentro de este tipo de seguro que son:
-Seguro de Enfermedad, Asistencia Médica o de Salud.- Es aquel que
cubre los acontecimientos que afectan la salud y la integridad corporal del
asegurado. En este seguro el riesgo cubierto es la enfermedad, donde la
compafiia de seguros garantiza una indemnizacion por sumas
determinadas, los gastos médicos y medicamentos e ingresos a casas de
salud, incluidas en el contrato.

Estos seguros pueden amparar:

e Hospitalizacion.

e Intervenciones Quirdrgicas

e Tratamientos Médicos

e Asistencia Farmacéutica

e Gastos Ambulatorios
MODALIDADES

La modalidad mas actual de este seguro, conocida como “Enfermedad —

Reembolso”, consiste en que el asegurador se compromete a reintegrar al
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asegurado el coste de los servicios médicos y hospitalarios en los que
haya podido incurrir. El reembolso se realiza en la totalidad del coste
cuando el asegurado acude a un cuadro médico o centro hospitalario
recomendado de la propia entidad aseguradora, que ademas gestionara
los siniestros, estableciéndose un sistema de franquicias en el resto de
los supuestos, mediante el cual la entidad reembolsa un porcentaje ya

preestablecido del coste de las prestaciones.

Los riesgos cubiertos por este seguro se clasifican para el calculo de su
precio, en funcién de dos criterios: la edad y el sexo de los asegurados.

C. Sequro de accidentes personales

Este seguro se puede definir como aquellas lesiones corporales derivadas
de una reaccion subita, violenta, externa y ajena a la intencion del
asegurado, que le causen la muerte o una invalidez permanente o
temporal. En esa medida y conforme a lo enunciado anteriormente, el
seguro de accidentes surge con el propésito de cubrir los siniestros que
sufra el asegurado tanto en el ambito de su trabajo como en su vida

privada.

Sin embargo, hay personas no asegurables dentro del seguro general de

accidentes:

Se excluyen toxicomanos, enfermos mentales, cardiopatas agudos y otros
invalidos, etc. A tal fin indagan a través de un formulario de declaracién, la
actividad profesional del cliente y si es deportista o hace deporte, y qué
deporte. Aquellos sujetos que se salgan de los riesgos normales pagaran
un plus de cobertura en la tarifa o incluso quedaran excluidos, fuera del

ambito del seguro general de accidentes.
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Riesgos cubiertos:

Fallecimiento En el caso de muerte del asegurado, la compafiia
aseguradora se encargara de hacer el pago de un capital determinado en
poliza a sus herederos o beneficiarios. Atencién, solo en caso de muerte

accidental, no es esto un seguro de vida.

Invalidez absoluta permanente La indemnizacion comprendera el total

de la suma asegurada si la invalidez es total.

Invalidez parcial permanente Si el accidente provoca una invalidez
parcial permanente la indemnizacion sera un porcentaje de la suma

asegurada

Incapacidad temporal En este caso la compafila abonard una renta
diaria durante el tiempo de hospitalizacién y recuperacion. Este tipo de

cubertura no suele extenderse mas alla de los 365 dias.

Asistencia Sanitaria Puede estar o no estar integrada en el contrato. Si
lo esta, la compafia se hace responsable de la prestacibn médico-
farmacéutica y hospitalaria con los medios hospitalarios que tenga
previsto o bien, lo mas usual, indemnizara al asegurado en todos aquellos
gastos de asistencia sanitaria, farmacéutica, hospitalaria, de
rehabilitacion, etc. si es que estan contempladas en la pdliza. Las
aseguradoras suelen establecer cantidades maximas de indemnizacion.
Se excluyen intervenciones de cirugia estética y mucho menos

trasplantes de 6rganos.

Riesgos excluidos:
Al realizar el contrato de seguro de accidentes se debe de poner especial
atencion en la letra pequefia que sefalard las excepciones y definira

algunos de los términos mas importantes del contrato.
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Existen riesgos para los que la cobertura quedard sin efecto y por
consiguiente no habr4d indemnizacion alguna. Algunas de estas
exclusiones son generales para todas las compafias y otras dependeran
de la aseguradora.

Entre los principales casos de exclusién podemos encontrar:

- Todas las lesiones que resulten de peleas o rifias, con excepcion
de las causadas en defensa propia

- Lesiones causadas por la participacion en carreras, apuestas o
competiciones.

- Lesiones debidas a embriaguez

- Lesiones debidas a trastornos mentales transitorios o
permanentes.

- Las que se deriven de hernias, lumbago, etc.

- Las causadas por sincopes cardiacos o similares

2.5 HIPOTESIS

El nivel socioeconémico influye en la colocacién de contratos de seguros

en la ciudad de Ambato
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CAPITULO 1l

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1. ENFOQUE

El enfoque de esta investigacion es cuantitativo — cualitativo, ya que se
analizaran variables tanto cualitativas como cuantitativas, debido a que se

haran tabulaciones y se aplicaran métodos estadisticos.

Segun informacion presentada por Barragan (2003, pag. 118), “La
investigacién cuantitativa opera fundamentalmente con cantidades y su
proposito final es establecer semejanzas y diferencias en términos de

proporciones”.

De igual manera, para la misma autora, “la Investigacién cualitativa reune
un conjunto muy diverso de métodos y estrategias que favorecen un

conocimiento comun, y también, riguroso, del mundo que nos rodea.”

3.2. MODALIDAD BASICA DE LA INVESTIGACION

3.2.1. Investigacion de campo

La presente investigacion esta dirigida a ser realizada obteniendo
informacion directa de las personas que acuden a las aseguradoras y
broker, de esta manera, se pretende obtener informacion verdadera y
confiable, ya que es el lugar donde se produce el problema que es objeto

de investigacién. Para cumplir con los objetivos propuestos en el proyecto
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es necesaria la obtencion de informacién, la misma que ayudard a
proponer conclusiones acertadas. El método a emplear permite recolectar

datos a través de encuestas aplicadas a la poblacion de Ambato.

Segun lo que indica Marin, A. (Internet), la Investigacion de Campo “se
apoya en informaciones que provienen, entre otras, de entrevistas,

cuestionarios, encuestas y observaciones”.

3.2.2. Investigacion bibliografica-documental

Segun el portal electronico de Vivi Libros (2010; Internet), la
investigacion bibliografica documental es “la investigacion cuyo
resultado final es la obtencion de revistas, libros, articulos, papers
estén o no disponibles en el circuito comercial.
Este tipo de investigacion fue aplicada en este estudio porque, a través de
ella, se tomdé como base aquellos documentos e informacion relacionada
como por ejemplo: articulos legales, boletines de seguros y, en general,
todos aquellos medios escritos relacionados con los seguros y el nivel

socioecondmico tales como: libros, revistas, folletos, etc.

3.3. NIVEL O TIPO DE INVESTIGACION

Una vez identificado la modalidad de investigacion que se va aplicar, se
ha determinado los niveles de la misma, aplicando la investigacion

descriptiva y exploratoria.

3.3.1. Investigacién descriptiva

La investigacion descriptiva es aquella que estudia, analiza o describe la
realidad en cuanto a hechos, personas, situaciones, entre otras; es por
ello, que en el desarrollo del presente trabajo se analizard el nivel
socioecondmico y la incidencia en los seguros de personas de la ciudad

de Ambato en el primer semestre del afio 2013.
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“El proposito de esta investigacion es que el investigador describe
situaciones y eventos, es decir, cOmo es y cOmo se manifiesta
determinados fendmenos. Los estudios descriptivos buscan especificar
las propiedades importantes de personas, grupos, comunidades o
cualquier otro fendbmeno que sean sometidos a andlisis .miden o evallan
con la precision posible diversos aspectos, dimensiones o componentes

del fendbmeno a investigar”. Hernandez (2006, pag. 60)

Ademés Grajales Tevni (internet), sefiala que “Los estudios
exploratorios nos permiten aproximarnos a fendmenos
desconocidos, con el fin de aumentar el grado de familiaridad y
contribuyen con ideas respecto a la forma correcta de abordar una
investigacion en particular. Con el propdsito de que estos estudios
no se constituyan en pérdida de tiempo y recursos, es
indispensable aproximarnos a ellos, con una adecuada revision de
la literatura. En pocas ocasiones constituyen un fin en si mismos,
establecen el tono para investigaciones posteriores y se
caracterizan por ser mas flexibles en su metodologia, son mas
amplios y dispersos, implican un mayor riesgo y requieren de
paciencia, serenidad y receptividad por parte del investigador. El

estudio exploratorio se centra en descubrir”.

3.4. POBLACION Y MUESTRA

3.4.1. Poblacion

“Una poblacién es un conjunto de todos los elementos que estamos
estudiando, acerca de los cuales intentamos sacar conclusiones” (Levin &
Rubin, 1996).

El tamafio que tiene una poblacion es un factor de suma importancia en el
proceso de investigacién y este tamafio viene dado por el numero de
elementos que constituyen la poblacion. Segun el numero de elementos,

la poblacion puede ser finita o infinita. Cuando el nimero de elementos
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que integra la poblacién es muy grande, se puede considerar a esta como
una poblacién infinita, por ejemplo: el conjunto de todos los numeros

positivos.

Una poblacion finita es aquella que esta formada por un limitado niumero

de elementos.

Tomando en cuenta que los seguros son contratados por personas que
trabajan se ha decidido escoger como poblacion a la econOmicamente
activa, se puede obtener con ellos una gran diversidad de ingresos y de
condiciones especificas que permitan tener una encuesta mas

aproximada al resultado que se quiere llegar a la investigacion.

Teniendo con esto mas seguridad en los datos a obtener, la misma que

se puede visualizar en la siguiente tabla:

Tabla 1 Poblacién Econdmicamente Activa Ambato 2013

PEA AMBATO 117,318 HABITANTES

Fuente: Diario el Heraldo, publicaciéon Economista Diego Proafio

Elaborado por: Tania Palacios

3.4.2. Muestra

Segun Ernesto Rodriguez (2005, pag. 96), “La muestra descansa en el
principio de que las partes representan el todo y por tal refleja las
caracteristicas que definen a la poblacion de la cual fue extraida”.

Para la siguiente investigacion aplicaremos la siguiente formula:

n=  Z’PQN

Z°PQN + Ne?

n= Tamano de la muestra
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z= Nivel de confiabilidad

P= Probabilidad de ocurrencia
Q= probabilidad de no ocurrencia
N= poblacién=117.318

e= error de muestreo

2
n = 382,90

Entonces, aproximando, el numero de personas que conforman la
muestra es de 383
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3.5. OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

3.5.1. Operacionalizacion de la variable independiente: Nivel Socioecondmico

Variable Independiente: Nivel Socioeconémico

Conceptualizacion Dimensiones Indicadores items Técnicae
Instrumento

El nivel socioecondmico Preescolar
es una medida total Bésica

. L NIVEL DE ) . o
econémica y sociolégica ) Bachillerato ¢Qué nivel de educacion posee? Encuesta

_ EDUCACION
combinada de la Tercer nivel
preparacion laboral de Cuarto nivel
una persona y de la Altos

P NIVEL DE
posicibn economica Yy Medios ¢, Qué tipo de ingresos posee? Encuesta
social individual o familiar | INGRESOS -

Bajos
en relacion a ofras
personas, basada en sus Propia
ingresos, educacion, 'y Prestada o cedida
. d [ [ 7

empleo los atributos TIPO DE VIVIENDA Arrendada ¢Suvivienda es? Eneuesta
personales de sus Anticresis

miembros.

Elaborado por: Tania Palacios

50




3.5.2 Operacionalizacion de la variable dependiente: Seguros de personas

Variable dependiente: Seguros de Personas

Conceptualizacién Dimensiones Indicadores items Técnicae
Instrumento
El contrato de seguro Enfermedad
;Qué tipo de seguro de personas
sobre  las  personas | RAMOS Vida Encuesta
d d | posee?
comprende  todos  los Accidentes personales
flesgos  que  pueden Interés asegurable Cudl | | g _
afectar a la persona del . ¢ Cuales son los elementos de este tipo
P ELEMENTOS Riesgo Asegurable Encuesta
asegurado en su ) de seguros?
Prima
existencia, integridad
personal, salud o vigor ] ¢ El seguro que posee es individual o se
) Colectivo o grupo o )
vital CANTIDAD estd incluido dentro de un paquete | Encuesta

Individual

grupal?

Elaborado por: Tania Palacios
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3.6. RECOLECCION DE INFORMACION

3.6.1. Plan de recoleccidon de informacién

Este plan contempla estrategias metodolégicas requeridas por los
objetivos e hipotesis de investigacion y de acuerdo con el enfoque
escogido, considerando los siguientes elementos:

Definicion de los sujetos: personas u objetos que van a ser
investigados. Las personas que van a ser investigadas en el presente
proyecto son las personas de la ciudad de Ambato que conforman la PEA.

Seleccién de las técnicas a emplear en el proceso de recoleccion de
informacion. En la presente investigacion la técnica a ser utilizada para
la recoleccion de informacion serd la encuesta, con el fin de obtener

informacion vinculada al objeto de estudio.

La encuesta.- segun Mufoz (1998, pag. 202), la encuesta “Es una
recopilacion de opiniones por medio de cuestionarios o entrevistas en un
universo o muestras especificos, con el propdsito de aclarar un asunto de
interés para el encuestador. Se recomienda buscar siempre agilidad y
sencillez en las preguntas para que las respuhiestas sean concretas y
centradas sobre el topico en cuestiéon”.

Instrumentos seleccionados o disefiados de acuerdo con la técnica
escogida para la investigacion. La encuesta que se aplicara en la
presente investigacion serd disefiada por el investigador, ademas, se

utilizard un cuestionario disefiado para el presente trabajo.

Seleccion de recursos de apoyo (equipos de trabajo). Cabe indicar
que para la realizacion del presente proyecto de investigacion no se
contara con ningun recurso de apoyo, realizandose el trabajo Unicamente

por la autora.
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Tabla 2: Procedimiento de recolecciéon de informaciéon

TECNICA PREGUNTAS BASICAS PROCEDIMIENTO
¢Coémo? Mediante el método
inductivo
¢;Dénde? En las instalaciones de

brokers y aseguradoras

¢Cuando? A partir de Agosto 2014

¢Para qué? Con el fin de incentivar a
las personas que poseen
Encuesta P q P
seguro personal a conocer

mas de sus beneficios

¢ Sobre qué aspectos? Sobre el nivel
socioeconémico y su
incidencia en la

contratacion de seguros de

personas
¢ Cuantas veces? Una sola ocasion
¢ Con qué? Aplicando cuestionarios

Elaborado por: Tania Palacios

3.7. PROCESAMIENTO Y ANALISIS

3.7.1. Plan de procesamiento de la informacién

Revisién critica de la informacién recogida. Es decir, limpieza
de informacion defectuosa: contradictoria, incompleta, no

pertinente, etc.

Repeticién de la recolecciéon. En ciertos casos individuales para

corregir fallas de contestacion.

Tabulacion o cuadros segun variables de cada hipotesis:
manejo de informacion, estudio estadistico de datos para
presentacion de resultados. En el presente trabajo de
investigaciéon la tabla a ser utilizada para la cuantificacién de los

resultados obtenidos mediante la aplicacion de la encuesta a las
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personas que acuden a las aseguradoras, brokers y en general
personas que trabajan tanto en el sector publico y privado

e Para poder establecer el margen de ingresos considerados como
fuente para la elaboracién de las encuestas, se basara en datos del
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos e donde consta que la
canasta basica familiar vital esta en los $457,13

Tabla 3. Cuestionario de preguntas

PREGUNTAS Si No TOTALES

[EEN

O©| O N| O O | WO N

[ERN
o

[EY
[E

[ERN
N

13

Fuente: Investigacion de campo (2013)

Elaborador por: Tania Palacios
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e Representaciones gréficas.

llustracién 5. Representacion gréafica de resultados

uSj

NO

Fuente: Investigacion de campo (2013)

Elaborador por: Tania Palacios

e Representacion Escrita. El trabajo de investigacion utilizara la
representacion escrita, ya que esta se utiliza cuando los datos no
son numerosos, lo cual, ayudara a la interpretacion porcentual de

los datos presentados en la tabla anterior.

3.7.2. Plan de anélisis e interpretacion de resultados

e Analisis de los resultados. Destacando tendencias o relaciones
fundamentales de acuerdo con los objetivos e hipotesis.

e Interpretacion de los resultados. Con apoyo del marco tedrico en

el aspecto pertinente.

e Comprobacién de hipotesis. En la presente investigacion se
utilizara el método del Chi-Cuadrado.

“La prueba de bondad de ajuste Chi Cuadrado es una de las
pruebas no paramétricas mas utilizadas, ideada por Karl
Pearson a principios de 1900, es apropiada para los niveles

de datos tanto nominal como ordinal.
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También puede usarse para niveles de datos de intervalo y
de razon: La Primera prueba de significacion implica

frecuencias esperadas iguales” Mason (1998, pag. 696)

La formula que da el estadistico es la siguiente:

. (observada; — teorica;)?
Z!: teorica;

Cuanto mayor sea el valor de x% menos verosimil es que la

hipétesis sea correcta. De la misma forma, cuanto mas se

aproxima a cero el valor de chi-cuadrado, mas ajustadas estan

ambas distribuciones.

Los grados de libertad gl vienen dados por:

gl= (r-1)(k-1). Donde r es el numero de filas y k el de columnas.

Criterio de decision:

Se acepta Hy cuando:

2 2 . .
X <Xt (?' - 1)(k - 1). En caso contrario se rechaza.

Donde t representa el valor proporcionado por las tablas, segun el

nivel de significacion estadistica elegido.

Establecimiento de conclusiones y recomendaciones. En el
presente trabajo investigativo, las conclusiones se derivaran de la
ejecucion y cumplimiento de los objetivos especificos de la
investigacion; mientras que, las recomendaciones se derivaran de

las conclusiones establecidas, asi:
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Tabla 4. Relacion de objetivos especificos, conclusiones y recomendaciones

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

CONCLUSIONES

RECOMENDACIONES

Determinar cuél es el
nivel socioeconémico que
contrata un seguro de
personas en la ciudad de
Ambato

Identificar los factores que
influyen en la contratacion
de seguros en las

aseguradoras de Ambato

Proponer estrategias de
marketing para la
poblacion de Ambato
conozca beneficios de
contratar un seguro de

personas

Fuente: Capitulo | del proyecto de investigacion

Elaborado por: Tania Palacios
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1. ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Como se indicé en el capitulo anterior, la encuesta elaborada, que consta
de quince preguntas establecidas de acuerdo a los objetivos de esta
investigacion fue aplicada a una muestra de los clientes que asisten a las
aseguradoras 0 a su vez un broker de seguros en la ciudad de Ambato.
Por cuanto estan involucrados directamente con el problema planteado.
Es asi que a continuacion se presenta la poblacién con la que vamos a

trabajar

Tabla 5. Muestra

MUESTRA NUMERO

Personas econdmicamente activas | 383

de la ciudad de Ambato

Fuente: Diario el Heraldo, publicacién Economista Diego Proafio

Elaborado por: Autora

En base a la informacion proporcionada por la muestra, fue posible
determinar datos importantes que permitieron conocer de mejor manera la
relacion existente entre las variables y analizar aspectos importantes
sobre el problema de esta investigacién. Una vez realizada la encuesta a
las personas econdémicamente activas y luego de tabular los datos, se

obtuvo los siguientes resultados:

58




FILTRO ENCUESTAS
FILTRO N°1

Tabla 6. Filtro N° 1

SEXO F FA %
Masculino 201 201 52,48%
Femenino 182 383 47,52%

Total 383 100%

Elaborado por: Tania Palacios

Fuente: Investigacién de campo (2013)

llustracién 6. Filtro N°1

SEXO

m Masculino ™ Femenino

Elaborado por: Tania Palacios

Fuente: Investigacion de campo (2013)

Andlisis:

Como se visualiza en los datos presentados anteriormente, del total de
personas encuestadas el sexo masculino estd representado por el
52,48% de la muestra, mientras que el sexo femenino es el 47,52% del
total de los encuestados
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FILTRO N°2
Tabla 7. Filtro N° 2

EDAD F FA %
18-25 51 51 13,32%
26-35 103 154 26,89%
36-45 84 238 21,93%
46-55 76 314 19,84%
56 en adelante 69 383 18,02%
TOTAL 383 100,00%

Fuente: Investigacion de campo (2013)

Elaborado por: Tania Palacios

llustracién 7. Filtro N° 2

EDAD

W18-25 MW26-35 36-45 MWA46-55 W56 en adelante

22%

Fuente: Investigacion de campo (2013)

Elaborado por: Tania Palacios

Analisis:

Del total de personas encuestadas de la muestra, se puede visualizar,
que las respuestas se dividen de la siguiente manera: 103 personas
tienen una edad de 26-35 afos, 84 personas tienen una edad de 46-45
afios, 76 personas tienen una edad entre 46-55 afnos, 69 personas tienen

mas de 56 afios y 51 personas tienen entre 18-25 afios.
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PREGUNTA 1
Tabla 8. Pregunta 1

EMPLEO F FA %
Empleado publico 89 89 23,24%
Empleado privado 201 290 52,48%

Propietario empresa 77 367 20,10%
Ninguna de las anteriores 16 383 4,18%
TOTAL 383 100,00%

Elaborado por: Tania Palacios
Fuente: Investigacion de campo (2013)

llustracién 8. Pregunta 1

EMPLEO

4%

®m Empleado publico
®m Empleado privado
Propietario empresa

m Ninguna de las anteriores

Fuente: Investigacion de campo (2013)

Elaborado por: Tania Palacios

Andlisis:

En la pregunta anterior se visualiza que tipo de empleo es el que
mantiene el encuestado, de tal manera el 52.48% son empleados
privados, y el 23.24% es empleado publico, seguidos de un 20% que son
duefios de empresas 0 mantienen su propio negocio, y un 4% no son

ninguna de las anteriores, es decir, recaen en la categoria de amas de

casa o estudiantes.
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PREGUNTA 2
Tabla 9. Pregunta N°2

SUELDO F FA %
0-500 121 121 31.59%
501-1000 156 277 40.73%
1001-1500 68 345 17.75%
1501-2000 17 362 4.44%
2001-EN ADELANTE 21 383 5.48%
TOTAL 383 100%

Elaborado por: Tania Palacios
Fuente: Investigacion de campo (2013)

llustracién 9. Pregunta N°2

SUELDO

W 0-500

m 501-1000
1001-1500

W 1501-2000

m2001-EN ADELANTE

Elaborado por: Tania Palacios
Fuente: Investigacion de campo (2013)

Analisis:

De las respuestas obtenidas a la pregunta dos, que se refiere a los
ingresos que tiene una persona que desea contratar un seguro o que ya
lo tiene, se puede establecer que del 100% de los clientes encuestados,
el 40.73% indica que ellos tienen ingresos en un rango de $501-$1000,
mientras que un 31.59% generan ingresos de $0-$500, y de igual manera
17.75% mantiene ingresos de $1001-$1500 , mientras que el resto del

porcentaje se divide entre personas que mantienen ingresos de $1501 en

adelante.
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PREGUNTA N23

3.- ¢Su nivel de instruccion es?:
Tabla 10. Pregunta N° 3

ESTUDIOS F FA %
Primer Nivel o primaria 5 5 1,31%
Segundo nivel o secundaria 76 81 19,84%
Tercer nivel o superior 279 360 72,85%
Cuarto nivel 23 383 6,01%
TOTAL 383 100,00%

Elaborado por: Tania Palacios

Fuente: Investigacion de campo (2013)

llustracién 10. Pregunta N° 3

ESTUDIOS

\|

73%

M Primer Nivel o primaria

m Segundo nivel o
secundaria

Tercer nivel o superior

M Cuarto nivel

Elaborado por: Tania Palacios
Fuente: Investigacion de campo (2013)

Andlisis:

Del total de los encuestados , en donde, se desea saber cual es la
formacion profesional de los mismos, se obtiene que un 72,85%
mantienen un nivel superior, mientras que un 19,84% de los encuestados
han cursado o mantienen un nivel secundario o son bachilleres; y

seguidos por personas que tienen cuarto nivel y secundaria
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PREGUNTA N24
4.- ¢ Su vivienda es?:
Tabla 11. Pregunta N° 4

VIVIENDA F FA %
Propia 111 111 28,98%
Arrendada 176 287 45,95%
Vive con familiares 95 382 24,80%
Anticresis 1 383 0,26%
TOTAL 383 100,00%

Elaborado por: Tania Palacios

Fuente: Investigacion de campo (2013)

llustracién 11. Pregunta N° 4

VIVIENDA

0%

25%
M Propia

B Arrendada

Vive con familiares

B Anticresis

Elaborado por: Tania Palacios

Fuente: Investigacion de campo (2013)

Andlisis:

Del total de encuestados se ha obtenido que el 45,95% mantienen una
propiedad arrendada y un 28,98% son personas que son duefios de una
propiedad, mientras que un 24,80% vive con familiares y un 0.26 % son

personas que mantienen una propiedad con anticresis
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PREGUNTA N°5
5.- ¢Cuéntos vehiculos poseen en su hogar?:

Tabla 12. Pregunta N° 5

VEHICULOS F FA %
0 83 83 21,67%
1 182 265 47,52%
2 101 366 26,37%
3 11 377 2,87%
Mas de 4 6 383 1,57%
TOTAL 383 100,00%

Elaborado por: Tania Palacios

Fuente: Investigacion de campo (2013)

llustracién 12. Pregunta N° 5

VEHICULOS

3% 2%

Al Y

mo
1

m3
B Masde 4

Elaborado por: Tania Palacios
Fuente: Investigacion de campo (2013)

Analisis:

De las personas encuestadas se afirma que un 47,52% son duefios de un
vehiculo, mientras que un 26,37% y un 21,67% tienen 2 carros y ninguno
respectivamente, y tan solo un 2,87% y un 1,57% tienen 3 0 4 en

adelante.
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PREGUNTA N26

6.- ¢Usted es afiliado al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social

(IESS)?:

Tabla 13. Pregunta N° 6

IESS F FA %
SI 325 325 84,86%
NO 58 383 15,14%
TOTAL 383 100,00%
Elaborado por: Tania Palacios
Fuente: Investigacion de campo (2013)
llustracién 13. Pregunta N°6
IESS
=S|
= NO

Elaborado por: Tania Palacios

Fuente: Investigacion de campo (2013)

Analisis:

Segun lo que se visualiza en el grafico anterior, el 84.86% de los

encuestados son afiliados al IESS, este alto nimero se puede ocasionar

debido a la obligatoriedad establecida en la afiliacion de este seguro,

mientras que un 15.14% no es afiliado al mismo
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PREGUNTA N° 7
7.- (,Cudl es el principal factor que usted considera para tomar un

seguro?:

Tabla 14. Pregunta N°7

FACTORES F FA %
Coberturas 79 79 20.63%
Precio 122 201 31.85%
Forma de pago 85 286 22.19%
Obligatoriedad 97 383 25.33%
TOTAL 383 100.00%

Elaborado por: Tania Palacios
Fuente: Investigacion de campo (2013)

llustracién 14. Pregunta N° 7

FACTORES

B COBERTURAS MW PRECIO FORMA DE PAGO  m OBLIGATORIEDAD

22%

Elaborado por: Tania Palacios

Fuente: Investigacion de campo (2013)

Andlisis:

Del 100% de encuestados, el 31.85% contratan el seguro acorde a los
precios, y un alto porcentaje que es el 25.33% contratan el seguro por
obligatoriedad, esto normalmente se debe a aquellos clientes que han
obtenido su bien asegurado a través de créditos; el 22.19% sefialan que
escogen un seguro debido a la forma de pago, y a pesar de que un
seguro se trata netamente de las coberturas, los encuestados lo han

dejado como ultimo lugar con un 20.63%.
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PREGUNTA N28

8.- ¢Qué clase de seguro es para usted el mas indispensable?:

Tabla 15. Pregunta N°8

SEGURO F FA %
Bienes 194 194 50,65%
Personas 189 383 49,35%
TOTAL 383 100,00%
Elaborado por: Tania Palacios
Fuente: Investigacion de campo (2013)
llustracion 15. Pregunta N° 8
SEGURO
= Bienes
= Personas

Elaborado por: Tania Palacios

Fuente: Investigacion de campo (2013)

Analisis:

En el cuadro anterior se puede observar que los encuestados es decir, el

50,65% sefialan que el seguro de bienes es mas indispensable que el

seguro de personas, mientras que en su oposicion esta el 49,35%.
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PREGUNTA N°9

9.- ¢Qué tipo de seguro de personas posee?:

Tabla 16. Pregunta N°9

TIPO DE SEGURO F FA %
Vida 56 56 11,31%
Accidentes personales 76 132 26,67%
Enfermedad 178 310 62,63%
Ninguno 185 495 100,00%
TOTAL 495

Elaborado por: Tania Palacios
Fuente: Investigacion de campo (2013)
llustracién 16. Pregunta N°9

SEGUROS DE PERSONAS

mVIDA ACCIDENTES PERSONALES ENFERMEDAD NINGUNGO

38% 15%

36%

Elaborado por: Tania Palacios

Fuente: Investigacion de campo (2013)

Andlisis:

Del 100% de los encuestados el 38% sostiene que no poseen ningdn
seguro de personas, esto es debido a que muchos prefieren tener un
seguro de bienes 0 a su vez simplemente no lo poseen, mientras que un
36% tiene un seguro de enfermedad, este alto nimero también se debe a
los planes corporativos que se brinda en las empresas, un 15% tienen un
seguro de accidentes personales, y el porcentaje restante son aquellos
que contrataron un seguro de vida. En esta pregunta el total de
frecuencias es mayor, debido a que muchos de los encuestados poseen

dos 0 mas seguros a la vez.
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PREGUNTA N°10
10.- Califique del 1 al 5 su conocimiento del funcionamiento de los

seguros de personas. Siendo 1 el mas bajo y 5 el mas alto

Tabla 17. Pregunta N°10

CONOCIMIENTO F FA %
1 99 99 25,85%
2 48 147 12,53%
3 54 201 14,10%
4 93 294 24,28%
5 89 383 23,24%
TOTAL 383 100,00%
Elaborado por: Tania Palacios
Fuente: Investigacion de campo (2013)
llustracién 17. Pregunta N° 10
CONOCIMIENTO

E1 H2 M3 H4 H5
‘ 14%

Fuente: Investigacion de campo (2013)

Elaborado por: Tania Palacios

Analisis:

En la pregunta diez, 99 de las personas encuestadas afirman que su
conocimiento en cuanto al funcionamiento de seguros es minimo o
practicamente nulo, seguido de 93 marcaron 4 en dicha escala indicando
un conocimiento bastante amplio y 89 personas sefialaron que realmente
conocen de seguros de personas, y un numero parecido de personas

sefalan que su conocimiento es regular o bajo.
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PREGUNTA 11

11.- ¢ Por qué motivo usted tiene o tendria un seguro personal?:

Tabla 18. Pregunta N°11

MOTIVOS F FA %
Giro de negocio 74 74 19,32%
Necesidad de hacerlo 154 228 40,21%
Alto riesgo de siniestro 63 291 16,45%
No lo haria 92 383 24,02%
TOTAL 383 100,00%

Elaborado por: Tania Palacios
Fuente: Investigacion de campo (2013)

llustracién 18. Pregunta 11

MOTIVOS

® Giro de negocio  ® Necesidad de hacerlo  m Alto riesgo de siniestro  ® No lo haria

Elaborado por: Tania Palacios

Fuente: Investigacion de campo (2013)

Analisis

Como se visualiza en la pregunta 11, 154 personas encuestadas
comentan que tienen o tendrian un seguro personal por la necesidad de
hacerlo, 92 personas comentan que no lo harian,74 de estas lo harian por
el giro del negocio, y 63 de ellas lo harian por tener un alto riesgo de

siniestro
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PREGUNTA 12

12.- ¢Cuantas personas de su nucleo familiar poseen un seguro de
personas?:
Tabla 19. Pregunta N°12
PERSONAS F FA %
0 77 77 20,10%
1 66 143 17,23%
2 86 229 22,45%
3 114 343 29,77%
4 34 377 8,88%
Mas de 4 6 383 1,57%
TOTAL 383 100,00%
Elaborado por: Tania Palacios
Fuente: Investigacion de campo (2013)
llustracién 19. Pregunta N°12
PERSONAS
2%
mo
w1
m2
m3
m4
W Mas de 4

Elaborado por: Tania Palacios

Fuente: Investigacion de campo (2013)

Analisis:

Visualizando el grafico anterior, se puede observar que 3 personas del

ndcleo familiar son aquellas que si estdn aseguradas con un 29.77%que

lo afirma, mientras que un 22.45% afirman que 2 personas de su nucleo

familiar estan asegurados y 20.10% comentan que nadie tiene seguro de

personas en su nucleo familiar y el resto de encuestados tienen

asegurados a 4 o mas en su nucleo familiar siendo este un porcentaje

muy pequefio.
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PREGUNTA 13
13.- ¢Considera que los precios de los seguros de personas

existentes en el mercado asegurador son accesibles?:

Tabla 20. Pregunta N°13

PRECIOS F FA %
Si 91 91 23,76%
No 203 294 53,00%
No conozco 89 383 23,24%
TOTAL 383 100,00%

Elaborado por: Tania Palacios
Fuente: Investigacion de campo (2013)

llustracién 20. Pregunta N°13

PRECIOS

23%

mSi

m No

No conozco

Elaborado por: Tania Palacios
Fuente: Investigacion de campo (2013)

Analisis:

Visualizando el grafico anterior, en cuanto a la accesibilidad de precios de
los seguros, la mayoria de personas piensan que no es un valor accesible
siendo el 53% de los encuestados los que respondieron esto, en
porcentajes similares estan las personas que consideran que los precios
si son accesibles y los que simplemente no conocen siendo el 24 % y 23

% respectivamente.
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4.2. INTERPRETACION DE DATOS

e Segun el filtro N°1 que se realizé en los encuestados, se puede
determinar que la mayor parte de las personas encuestadas son
hombres; esto es debido a que la mayoria de hombres son los
proveedores de ingresos al hogar, viéndose hacia la necesidad de
trabajar, formando parte de la PEA.

e Segun el filtro N°2, se puede decir que la mayor parte de los
clientes o de los posibles contratantes de seguros estan entre los
26-35 afos de edad, lo que nos da a entender que dentro de este
namero de personas son aquellas que poseen una mayor cultura
de seguros por lo que han decidido contratarlo o lo piensan hacer.

e Tomando como base la pregunta 1, se puede decir que la mayor
parte de las personas encuestadas, que tiene un seguro o desean
hacerlo, son empleados privados, esto puede ser varias empresas
privadas otorgan como beneficio al empleado un seguro de
personas, y al ver los beneficios, se desea mantener o contratar un
seguro particular.

e Teniendo en cuenta la pregunta 2, se puede decir que el nivel de
ingresos de las personas que contratan seguros recae en el rango
de $501 a $1000, por lo que, la gente que pertenece al estrato B
son los que mas requieren de un seguro; esto puede darse debido
a que las personas con mas ingresos pueden pagar sus gastos
médicos con el dinero que ellos poseen y, en cambio, por otra
parte, las personas que recaen en un nivel de ingresos inferior al
anteriormente sefialado no lo ven como una necesidad o algo que
pueda ser pagado con su sueldo.

e Tomando como base la pregunta 3, la mayor parte de los
encuestados tienen un nivel superior en educacién de tercer nivel
lo que permite acceder con mayor facilidad a la venta de seguros

de personas.
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Tomando como base la pregunta 4.la mayor parte de personas
tienen una vivienda arrendada, mientras que practicamente la
tercera parte de los encuestados tienen una casa propia, lo que
nos da a entender que el salario que ellos perciben no es suficiente
para tener una casa.

Teniendo en cuenta la pregunta 5, se afirma que la mayor parte de
las personas son duefias de un vehiculo, como se puede
determinar que va acorde a las preguntas anteriores donde el
sueldo de las personas no es suficiente para tener casa propia
pero, tal vez, para el vehiculo si.

Teniendo como referente la pregunta 6, existe un gran porcentaje
de personas que son afiliadas al IESS esto es debido a que tanto el
sector publico, privado y empleadas domésticas tienen la
obligatoriedad de estar afiliados, siendo asi, el IESS un proveedor
del sector salud muy bien posicionado.

Teniendo en cuenta la pregunta 7, se puede decir que la mayor
parte de personas que contratan un seguro lo hacen viendo
precios, o en el caso del ambito asegurador tasas, lo que nos da a
entender que mas que las coberturas que un seguro puede brindar
las personas lo contratan por el precio, debido a que deben estar
acorde a los ingresos que ellos mantienen

Tomando como base la pregunta 8, se puede decir que las
personas que se acercan a obtener informacién para contratar un
seguro prefieren asegurar sus bienes mas que a la persona; esto
puede ser porque ya poseen el IESS o simplemente por cultura de
las personas.

Tomando como base la pregunta 9, la mayor parte de las personas
respondieron que no poseen ningun tipo de seguro personal, esto
va acorde con la pregunta anterior en donde la preferencia de
seguro era la de bienes, seguidamente estan aquellos que poseen

un seguro de enfermedad, que es el mas comdn ya que la
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ocurrencia en gastos médicos es mas frecuente que los seguros de
accidentes personales o de vida

Teniendo como referente la pregunta 10, la mayor parte de
personas no conocen el funcionamiento de los seguros, muchas de
estas personas son aquellas que son contratadas a través de las
empresas que trabajan, por ello no son informados con claridad del
funcionamiento del mismo, mientras que muchas marcaron que
tienen un conocimiento amplio, lo que nos lleva a deducir que son
aquellas que adquirieron el seguro por necesidad y aquellas en las
gue sacan provecho de aquellos beneficios que les puede dar la
empresa

Teniendo en cuenta la pregunta 11, la mayoria de personas
deciden contratar un seguro por la necesidad de hacerlo que lo que
concuerda con el analisis de la pregunta anterior; mientras que
otros contratan un seguro de personas por el giro del negocio o por
el alto riesgo que existe de un siniestro; en este caso, en su
mayoria son aquellos que tienen obreros en sus empresas y tienen
alto riesgo de accidentes.

Teniendo como referente la pregunta 12, se puede observar que el
porcentaje es muy similar en todos los casos, pero la mayor parte
que tiene asegurado a su familia constan de 3 miembros;
normalmente, el seguro cobra un mismo valor tanto por la parejay
el hijo o hijos por lo que si tienes asegurado a un hijo pagas el
mismo valor que por tener a la pareja.

Teniendo en cuenta la pregunta 13, la mayor parte de las
encuestas consideran que los precios no son accesibles, esto es
debido a la desconformidad que existe siempre en cuanto a los
precios que tiene un consumidor, ya que a pesar de ello deciden
contratarlo y para hacerlo es porque estd dentro de las

posibilidades de cada uno.
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4.3. VERIFICACION DE LA HIPOTESIS

La prueba o verificacion de la hipotesis es la manera de presentar los
datos de la investigacion, la misma que se realiza a la muestra
seleccionada.
De los resultados obtenidos de las encuestas aplicadas, se tomé como
referencia la pregunta 2 y 8.
En el capitulo anterior se establecié que el método estadistico aplicado es
el chi cuadrado, que retomando su definicion tenemos lo siguiente:
‘La prueba de bondad de ajuste Chi Cuadrado es una de las
pruebas no paramétricas mas utilizadas, ideada por Karl Pearson
a principios de 1900, es apropiada para los niveles de datos tanto
nominal como ordinal.
También puede usarse para niveles de datos de intervalo y de
razén: La Primera prueba de significacion implica frecuencias

esperadas iguales” Mason (1998, pag. 696)

El método del chi cuadrado, es el método apropiado para esta

investigacién debido a que la muestra es mayor a 30 habitantes

1. Planteo de la hipo6tesis
a) Modelo logico
e HO: No hay diferencia estadistica significativa entre el nivel
socioeconémico y la contrataciébn de seguros de personas en la
ciudad de Ambato
e H1l: Hay diferencia estadistica significativa entre el nivel
socioeconémico y la contratacion de seguros de personas en la

ciudad de Ambato
b) Modelo matematico

HO:O=E;O-E=0
H1: O#E; O-E#0
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¢) Modelo estadistico

(0—E)
E

=3

En donde:
2 = Chi Cuadrado
O= Frecuencias observadas

E= Frecuencias esperadas

A continuacion se detalla el cuadro de frecuencias observadas. Las que

se han obtenido después de aplicar las encuestas y tabularlas, las

frecuencias esperadas se calculan a partir de las observadas, para

realizar el cruce de variables se han tomado como referencia la pregunta

2y8.

PREGUNTA 2.- ¢ Sus ingresos mensuales percibidos son de?:

0- $500 ()
$501-$1000 ()
$1001-$1500 ()
$1501-$2000 ()
$2001 en adelante ( )

Tabla 21. Pregunta N°2

SUELDO F FA %
0-500 121 121 31.59%
501-1000 156 277 40.73%
1001-1500 68 345 17.75%
1501-2000 17 362 4.44%
2001-EN ADELANTE 21 383 5.48%
TOTAL 383 100%

Elaborado por: Tania Palacios

Fuente: Investigacion de campo (2013)
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8.- ¢Qué clase de seguro es para usted el mas indispensable?:
Seguro de personas ()

Seguro de bienes ()

Tabla 22. Pregunta N° 8

SEGURO F FA %

BIENES 194 194 50.65%
PERSONAS 189 383 49.37%

TOTAL 383 100,00%

Elaborado por: Tania Palacios

Fuente: Investigacion de campo (2013)

1.1. Combinacion de frecuencias

Tabla 23. Combinacién de frecuencias

PREGUNTA 8
¢Qué clase de seguro es para usted
el mds indispensable?
ALTERNATIVAS BIENES PERSONAS TOTAL
0-$500 47 74 121
1-51 7 1
PREGUNTA 2 $501-$1000 8 69 56
¢Cudles son sus ingresos $1001-51500 38 30 68
mensuales? $1501-$2000 9 8 17
$2000 en
adelante 13 8 21
TOTAL 194 189 383

Elaborado por: Tania Palacios

Fuente: Investigacion de campo (2013)
Andlisis

Como se puede visualizar en la tabla anterior, las personas
econOmicamente activas prefieren contratar un seguro de bienes. Al
momento de hacer un célculo en porcentaje de la representacion de la
preferencia de los seguros de personas sobre el total de las personas

encuestadas con ese rango de ingresos tenemos lo siguiente:
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Ingresos de $0-$500 47/121= 38.84%

Ingresos de $501-$1000 69/156= 44.23%
Ingresos de $1001-$1500 30/68= 44.12%
Ingresos de $1501-$2000 8/17= 47.06%
Ingresos de $2001 en adelante 8/21= 38.09%

Como se puede visualizar en el analisis anterior, las personas que tienen
mas preferencia por la contratacion de seguros de personas son aquellos
con ingresos de $1501-$2000 y aquellos que menos desean contratar un
seguro de personas curiosamente son las personas con ingreso de $2001
en adelante, lo que nos da a pensar que ellos al tener mas ingresos
prefieren ir a médicos particulares sin tener que hacer ningun tramite de

devoluciéon

2.- Regla de decision

1-0,05=0,95
gl= (c-1) (f-1)
gl=(2-1) (5-1)
gl=(1) (4)
gl=4

El valor tabulado del chi cuadrado con 4 grados de libertad y un nivel de

significacion del 5% es de 9,488

Se acepta la hipotesis nula si chi cuadrade calculado €s menor a

9,488, con un alpha de 0,05y 4 grados de libertad

3.- Célculo de chi cuadrado

En la tabla 25 se presentan las frecuencias observadas y para encontrar
las frecuencias esperadas se multiplica el total marginal vertical, por el
total marginal horizontal y este producto se divide para el gran total,

presentando a continuacion la tabla de célculo.
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Tabla 24. Tabla de frecuencias esperadas y observadas

N o E (O-E) (O-E)2 (0-E)2/E
1 47 61,29 (14,29) 204,20 3,33
2 87 79,02 7,98 63,71 0,81
3 38 34,44 3,56 12,65 0,37
4 9 8,61 0,39 0,15 0,02
5 13 10,64 2,36 5,58 0,52
6 74 59,71 14,29 204,20 3,42
7 69 76,98 (7,98) 63,71 0,83
8 30 33,56 (3,56) 12,65 0,38
9 8 8,39 (0,39) 0,15 0,02
10 8 10,36 (2,36) 5,58 0,54
TOTAL 383 383 - 572,58 10,23
Elaborado por: Tania Palacios
Fuente: Investigacion de campo (2013)
Rechazo
Acepto hipotesis
nula HO

hipotesis
nula HO

10,23

9,488 |

4 .- Conclusién

Ya que el valor de Chi Cuadrado calculado es de 10,23 y es mayor
a Chi tabular con 4 grados de libertad que es 9,488 y un Alpha de
0,05, se rechaza la hipoétesis nula y se acepta la alterna, es decir,
existe diferencia estadistica significativa entre el nivel
socioeconémico y la contratacion de seguros de personas en la

ciudad de Ambato.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

El estudio realizado sobre la incidencia del nivel socioecondmico en la
contratacion de seguros de personas, ha permitido establecer las
siguientes conclusiones:
1) Al aplicar el método estadistico del Chi Cuadrado se pudo
comprobar que existe una correlacibn entre el nivel
socioeconémico y su incidencia en la contratacion de seguros de

personas de la ciudad de Ambato.

2) Del andlisis efectuado se establece que el nivel socioeconémico

gue mantiene un seguro de personas recae en el estrato B.
3) Una vez que se analizdé factores que influyen al momento de
contratacion de wun seguro de personas, se sefiala que

principalmente es el precio.

4) Los seguros de bienes tienen mayor acogida a los seguros de

personas en la ciudad de Ambato.
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5.2. RECOMENDACIONES

En base al contenido de la investigacion se recomienda:

1)

Desarrollar camparfas de concientizacion de seguro de personas

por parte de las aseguradoras de la ciudad de Ambato.

2) A pesar de que el indice de primaje de los seguros de personas ha

3)

4)

5)

incrementado con los afos, es necesario, que existan leyes en
donde se exija la contratacion de este tipo de seguros,

principalmente en empresas cuyo riesgo es muy elevado.

Las aseguradoras deben informar al usuario sus politicas de
cobertura, para disminuir las negativas de siniestro, generando

confianza en el asegurado.

Los brokers de seguros al ser un intermediario de seguro, también
tiene la obligacibn de dar a conocer los beneficios de la
contratacion de seguros de personas y asesorar de mejor manera

en cuanto a coberturas, beneficios y primaje.
Se deben realizar comparaciones objetivas entre proyectos y

productos de seguros de personas con el fin de brindar este

servicio hasta los estratos mas bajos.
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CAPITULO VI

PROPUESTA

6.1. TEMA

Disefio de un plan de Marketing para CONFIA asesores de seguros

6.1.1. Datos informativos

Institucién ejecutora: CONFIA Agencia Asesora Productora de Seguros
Provincia: Tungurahua
Canton: Ambato
Direccion: Av. Los Guaytambos 04-102 y Montalvo
Teléfono: 032421603
Beneficiarios: La empresa y ciudadanos.
Tiempo estimado para la ejecuciéon: Inicia la elaboracion de la
propuesta el 01 de Enero de 2015 y finaliza el 31 de Marzo de 2015.
Equipo técnico responsable:
Investigador: Tania Palacios
Tutor: Ruth Zamora
Costo
Los costos que se utilizaran para la realizacion de este trabajo seran

financiados por el investigador, mismos que se detallan a continuacion:
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Tabla 25-Presupuesto para la Realizacién de la Propuesta

VALOR VALOR
DETALLE CANTIDAD
UNITARIO TOTAL
RECURSOS HUMANOS
e Asesor de seguros 1 $150,00
RECURSOS
MATERIALES Varios $30,00
e Utiles de Oficina 100 $0.02 $2,00
e Copias de Textos 500 $0.10 $50,00
e Impresiones $50,00
e Servicios bésicos
RECURSOS
TECNOLOGICOS 1 $650,00 $650,00
e Computadora 1 $15,00 $15,00
personal 50 horas $1,00 $50,00
e Flash Memory
e Internet
SUBTOTAL $977,00
+ 10% Imprevistos $97,70
TOTAL $1.074,70

Elaborado por: Tania Palacios

Fuente: Investigacion de campo (2013)

6.2. ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

Entre los principales factores que influyen para que las personas no

contraten seguros

personales

privados,

encontramos

la mala
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comercializacion de los mismos, teniendo como factor principal el hecho
que es un intangible y, ademés, que aun no ha sido considerado como
una gran necesidad en nuestro pais por la escasa cultura de seguros
existente.

Otro factor que se debe considerar es el desconocimiento de las
aseguradoras y oferentes de seguros y de qué manera se puede llegar al
mercado que consume los mismos. En general, del manejo de dichos
productos ya que al ser los de mayor complejidad no causan un gran
impacto en los clientes.

Es esencial que en el Ecuador y, especialmente, en la ciudad de Ambato
se considere la opcion del seguro privado de personas, ya que de esta
manera se creara una necesidad en los ciudadanos debido a que la

perspectiva no sera la de un gasto sino como una inversion.

6.3. JUSTIFICACION

El presente trabajo permite a la investigadora adquirir mayores
conocimientos de técnicas y estrategias que puede aplicar el mercado
asegurador en su parte oferente con el fin de llegar de manera mas
directa y apropiada a los ciudadanos, lograndose asi la concientizacion
planteada y, a su vez, incrementando los indices de primaje de dichos
ramos personales; ademas, que formara una base para futuros estudios,
permitiendo forjar decisiones acertadas y concretas.

De igual manera, la implementacion de dicho marketing en las empresas
oferentes de seguros cambiara la actitud y pensamiento en los mismos,
generando como resultado el esperado de esta investigacion, ya que se
abarcaran aspectos como comportamiento del consumidor y bienestar del
mercado.

Esperando ser aporte para la empresa, la presente propuesta planteara
estrategias basadas en el mix de marketing siendo un aporte para dar a
conocer la importancia de los seguros de personas, su impacto social y

beneficios al adquirir estos servicios. Estas estrategias ayudaran a la
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mejorar la comercializacion de los seguros beneficiando a todos los que

intervienen en la cadena productiva.

6.4. OBJETIVOS

GENERAL

Disefiar un plan de marketing que permita posicionar a la empresa,

impulsando a los ciudadanos a la compra de seguros privados

ESPECIFICOS

Diagnosticar la situacion actual en cuanto a la comercializacion de
seguros en la empresa CONFIA

Desarrollar estrategias de marketing que permita a la empresa
alcanzar los objetivos de marketing a través de un balance score card.
Realizar un cuadro de mando integral que permita fijar estrategias

para la mejora en la compaiiia.

6.5. ANALISIS DE FACTIBILIDAD

La posibilidad de la implementacion y puesta en marcha de la propuesta

se fundamenta en los siguientes aspectos:

Factibilidad social: Existe el apoyo de los funcionarios de
aseguradoras y brokers con el fin de aumentar sus ventas, de igual
manera, los ciudadanos contribuyen al desarrollo de esta propuesta al

ser visto como una inversion para ellos.

Factibilidad cultural: Al ser un problema cultural, en donde, las
personas no pueden reconocer el beneficio de un seguro personal vy,
mas aun, cuando en nuestro pais los proveedores de ayuda en salud
son muy escasos y no pueden atender la demanda existente, se

puede verificar que es necesario que los ciudadanos puedan
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transformar su mentalidad en cuanto a la adquisicion de dichos

seguros.

e Factibilidad Técnica - Operativa: Esta propuesta tiene a su favor
recursos economicos y financieros, recursos tecnolégicos para el

desarrollo de la propuesta.

6.6. FUNDAMENTACION

Segun Equipo Vértice (2007, pag. 21):
“‘Un plan de marketing contiene un resumen de los principales
objetivos y recomendaciones que se desarrollaran dentro del
cuerpo del plan. Se muestran los datos relevantes sobre cuestiones
relacionadas con ventas, costes, beneficios, competidores,
distribucién y el macroentorno. Se analizan las oportunidades y
temas claves, asi como los objetivos planteados, las estrategias de
marketing y programas de accion a seguir”.

El plan de marketing es esencial para el funcionamiento de cualquier

empresa y la comercializacion rentable de cualquier producto o servicio

FASES DE UN PLAN DE MARKETING
FASE I. ANALISIS SITUACIONAL

a) La empresa
b) Organigrama Funcional
c) Andlisis FODA

d) Andlisis de Mercado
Fase Il. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

2.1. Objetivos del Plan de Marketing
2.2. Estrategia de Marketing.
2.1.1. Estrategias de Producto.
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2.1.2. Estrategias de Precio.
2.1.3. Estrategias de Plaza.
2.1.4. Estrategias de Promocion.
2.1.5. Estrategias de Procesos.
2.1.6. Estrategias de Personal.

2.1.7. Estrategias de Presentacion.

FASE Ill. PLANIFICACION TACTICA.
3.1. MARKETING MIX.

3.1.1. El producto

3.1.2. El precio

3.1.3. La plaza

3.1.4. Promocioén

3.1.5. Proceso

3.1.6. Personal

3.1.7. Presentacion

FASE IV. ESTIMACIONES ECONOMICAS
4.1. Presupuesto para el plan de marketing
FASE V. PLANES DE ACCION

FASE VI. PLAN DE CONTINGENCIA

Para tener éxito en el competitivo mercado actual, las compariias deben
centrarse en el cliente, conquistar clientes de la competencia y luego
conservarlos y desarrollarlos. Pero antes de poder satisfacer a los
consumidores, la empresa debe entender primero sus necesidades y

deseos

Marketing Mix.- Conjunto de herramientas de marketing tacticas y
controlables producto, precio, plaza y promocion. Las 4p's. que la
empresa combina para producir la respuesta deseada en el mercado

meta.
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MARKETING MIX

PRODUCTO PRECIO
Variedad Precio de lista
Calidad { Descuentos
Disefio Periodo de
Caracteristicas pago

Marca Condiciones
Envase de crédito
Servicios !

i\._‘ “““““ e —— j S et eeie e et e e e eeie -’
PROMOCION PLAZA
Publicidad Canales
Ventas Cobenura
personales Surtido
Promocion de Ubicaciones
ventas | Inventario
Relaciones | Transpprte
publicas jl ~ Logistica

Fuente: Fundamentos de marketing

Elaborado por: Khotler P (2008)
Producto: Es todo aquello que la empresa o loa organizacion elabora o
fabrica para ofrecer al mercado y satisfacer determinadas necesidades de

los consumidores.

Precio.- Es una variable distinta a las otras de la mezcla de marketing, ya
que es el contrapeso entre los que la empresa ofrece (producto,
comunicacién y distribucién) y lo que el cliente esta dispuesto a dar a

cambio por eso. Palao (2009, pag. 82)

Plaza.- Es la variable de marketing que se encarga de lograr que los
productos de la empresa estén disponibles para los consumidores. Palao
(2009, pag 92)

Promocion.- La actividad de comunicacién es una de las mas importantes
en la empresa, puesto que los Publico, posibles clientes y consumidores

de los productos y servicios necesitan informacion. Palao (2009, pag 102
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Balance Score Card o cuadro de mando integral

En el blog de workmeter se define al cuadro de mando integral a un
modelo de gestibn o sistema administrativo que engloba, ademas de la
vision financiera, mas perspectivas en la toma de decisiones de las

empresas.

Se puede decir que el principal valor que aporta el cuadro de mando
integral es que rompe con los tradicionales sistemas de evaluacion de las
organizaciones, que hasta el momento Unicamente tenian en cuenta la
vertiente financiera y econémica, para determinar si la compafiia va bien
encaminada al cumplimiento o no de sus objetivos asi como facilitar el

proceso de toma de decisiones.

Dentro de un cuadro de mando integral podemos diferenciar cuatro
visiones o perspectivas que miden el desempefio del negocio de una

empresa:

e Visién del cliente. Se trata de definir cuél es la percepcién que
tienen los clientes de la empresa. ,Qué podemos mejorar para
satisfacer mejor las necesidades de los clientes?

e Visién financiera. Basados en la contabilidad de la empresa. Es la
perspectiva que mas interesa a los accionistas. ¢ Qué percepcion
tienen los accionistas de la empresa?

e Vision interna. Analizar los procesos internos que resultan clave
para satisfacer a los clientes. (En qué areas de la empresa se
debe mejorar?

e Visiéon de desarrollo. Se refiere al trabajo en cuanto al desarrollo
intelectual de los empleados. ¢ Qué hacer para seguir mejorando y

creando valor?

91



6.7. METODOLOGIA - MODELO OPERATIVO

6.7.1. Modelo Gréfico

llustracién 21. Modelo grafico

e Analisis situacional

e Direccionamiento estratégico

¢ Planificacion Tactica

¢ Estimaciones economicas

® Planes de accién

REEC€CE€C

e PLan de contingencia

Elaborado por: Tania Palacios

6.7.2. Desarrollo del modelo

PLAN DE MARKETING PARA INCENTIVAR LA DEMANDA DE
CONTRATACION DE SEGUROS DE PERSONAS

CONTENIDO

FASE I. ANALISIS SITUACIONAL

1.1. Laempresa

1.2. Organigrama Funcional
1.3. Andlisis FODA

1.4. Andlisis de Mercado
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Fase Il. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

2.1. Objetivos del Plan de Marketing
2.2. Estrategia de Marketing.

2.1.1. Estrategias de Producto.
2.1.2. Estrategias de Precio.

2.1.3. Estrategias de Plaza.

2.1.4. Estrategias de Promocion.
2.1.5. Estrategias de Procesos.
2.1.6. Estrategias de Personal.

2.1.7. Estrategias de Presentacion.

FASE Ill. PLANIFICACION TACTICA.
3.1. MARKETING MIX.

3.1.1. El producto

3.1.2. El precio

3.1.3. La plaza

3.1.4. Promocion

3.1.5. Proceso

3.1.6. Personal

3.1.7. Presentacion

FASE IV. ESTIMACIONES ECONOMICAS
4.1. Presupuesto para el plan de marketing
FASE V. PLANES DE ACCION

FASE VI. PLAN DE CONTINGENCIA
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PLAN DE MARKETING PARA INCENTIVAR LA CULTURA DE
CONTRATACION DE SEGUROS DE PERSONAS

FASE |. ANALISIS SITUACIONAL

1.1. Laempresa

CONFAFI/AN

agencia asesora productora de seguros

Mision

Generamos confianza y seguridad a nuestros clientes, brindandoles
servicios personalizados a través del profesionalismo y compromiso de

nuestros colaboradores.
Visién

Ser el broker de seguros de mayor reconocimiento en el centro del pais,

por su excelencia en el servicio, generando la fidelidad de sus clientes.
Valores

e Transparencia

e Buenafe

e Innovacién

e Compafierismo

e Solidaridad

e FEtica

e Actitud de servicio
e Compromiso

e |Lealtad
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1.2. Anélisis FODA.
1.2.1. Factores externos

OPORTUNIDADES

>
>

Mercado no explotado.

Inseguridad, fraudes y extorcion, desastres naturales que
propician la conciencia de un seguro.

Reglamentacion gubernamental apropiada.

Ofertar mayores servicios para el mercado potencial.

AMENAZAS

>
>

Falta de programas de formacion cultural acerca de seguros.
Escaso apoyo del gobierno para contratacion de seguros
privados.

Débil compromiso de las autoridades con la sociedad.

Clientes buscan empresas de mayor experiencia y renombre.
Nuevas regulaciones que impidan el desenvolvimiento pleno del
broker

Incremento de la competencia en la ciudad.

Competencia desleal.

1.2.2. Factores internos

FORTALEZAS

>

vV V V V V V V

Conocimiento del negocio y el mercado.

Conocimiento de regulaciones y funcionamiento de seguros.
Solidez financiera.

Cartera de servicios atractivos

Capital humano valioso y ético.

Responsabilidad social permanente.

Servicios y productos atractivos para los clientes.

Precios competitivos.
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DEBILIDADES

>

>
>
>

Y VY

Falta de capacidad operativa

Falta de estrategias competitivas-comerciales

Falta de capacitacion al personal y fuerza de ventas.
Seguimiento  pos-venta 'y mantenimiento de
inadecuados.

Comunicacion interna deficiente.

Escaso presupuesto asignado.

Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

cartera

La matriz EFE permitira delimitar la situacion actual externa por la cual la

empresa atraviesa y ademas de esto permite determinar los factores los

cuales afectan de una u otra manera las actividades de la empresa.(Tabla

27)

Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

La matriz EFI permitird delimitar la situacion actual interna por la cual la

empresa atraviesa y ademas de esto permite determinar los factores los

cuales afectan de una u otra manera las actividades de la empresa.(Tabla

28)

97



Tabla 26-MATRIZ EFE

. PESO
FACTORES EXTERNOS |PESO| CALIFICACION PONDERADO
OPORTUNIDADES
Mercado no explotado. 0,1 3 0,3
Inseguridad, fraudes y
extorcmn_, qlesastres r_latur_ales 0.15 5 03
que propician la conciencia de
un seguro.
Reglamentacion | 0.1 5 0.2
gubernamental apropiada.
Ofertar mayores servicios para 0.15 5 0.3
el mercado potencial.
AMENAZAS

Falta de programas de
formacion cultural acerca de| 0,05 2 0,1
Seguros.
Escaso apoyo del gobierno
para contratacion de seguros| 0,1 2 0,2
privados.

Débil compromiso de las
autoridades con la sociedad. 0.1 2 0.2
Clientes bus_can_empresas de 0,05 5 0.1
mayor experiencia y renombre.

Nuevas regulaciones que
impidan el desenvolvimiento| 0,1 2 0,2
pleno del broker
Increm_ento de la competencia 0,05 5 0.1
enla ciudad.
Competencia desleal. 0,05 1 0,05
TOTAL 1 2,5

Elaborado por: Tania Palacios
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Interpretacion.- Una vez realizado el analisis de los factores externos, se

obtiene de la Matriz EFE un valor de 2,50; siendo la calificacion maxima 4,

entonces se dira que: El broker Confia afronta las amenazas de buena

manera, siendo estable para solucionar posibles inconvenientes del

merado, mientras que acepta las oportunidades que ofrece el sector y lo

transformara en estrategias de crecimiento continuo.

Tabla 27-MATRIZ EFI

. PESO
FACTORES INTERNOS PESO| CALIFICACION PONDERADO
FORTALEZAS
Conocimiento del negocio vy el 0,06 3 0.18
mercado.
Conoglmleqto de regulaciones 0,06 3 0.18
y funcionamiento de seguros.
Solidez financiera. 0,04 4 0,16
Cartera de servicios atractivos | 0,09 3 0,27
Capital humano valioso y ético.| 0,04 3 0,12
Responsabilidad social 0,09 3 0.27
permanente.
Servlt_:los y _ productos 0,05 3 0.15
atractivos para los clientes.
Precios competitivos. 0,07 2 0,14
DEBILIDADES
Falta de capacidad operativa 0,1 2 0,2
Falta N de e_strateglas 01 5 0.2
competitivas-comerciales
Falta de capacitacion al 0,05 5 0.1
personal y fuerza de ventas.
Seguimiento  pos-venta vy
mantenimiento de cartera|] 0,1 2 0,2
inadecuados.
Corngmcamon interna 0,09 1 0,09
deficiente.
Escaso presupuesto asignado.| 0,06 2 0,12
TOTAL 1 2,38

Elaborado por: Tania Palacios
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Interpretacion.- una vez realizado la evaluacion de los factores internos,
se obtuvo un resultado de 2,38 interpretando que: El broker de seguros
Confia tiene sus fortalezas bien definidas, por lo que es altamente
competitivo, ademas de soportar algunos cambios en el comportamiento
del mercado; asi mismo, puede asimilar de buena manera las debilidades
que presenta, dando principio para cambios que incrementen las

perspectivas de la institucion.

Matriz de Impacto
La matriz de impacto es un instrumento importante que ayuda a la institucion
a desarrollar cuatro tipos de estrategias, su realizacion permitird aprovechar

la ventaja de las oportunidades, como también enfrentar las amenazas.

Tabla 28. Matriz de Impacto

INTERNOS
FORTALEZAS DEBILIDADES
FO DO
Aprobacion de nuevos Aumento de fuerzas
productos. de ventas
OPORTUN Incremento en el alcance Alianzas estratégicas
IDADES de ventas
Aumento de la demanda con aseguradoras
EXTE por el servicio ofrecido
RNOS FA DA
Nuevas formas de
AMENAZ comunicacion  con el Cierre de la empresa
AS cliente Reduccidn en
Precios competitivos en el renovaciones
mercado

Elaborado por: Tania Palacios

Analisis principales clientes

Los clientes son la razén de ser de todas las empresas, por lo que
analizando la cartera de clientes se observa que existe clientes que son

muy potenciales y que su permanencia en la empresa contribuye a un
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desarrollo solido de la Asegurador, siendo asi se presenta los clientes

mas fuertes en la institucion:

CLIENTES PORCENTAJE
UNIFINSA 40%
PLASTICAUCHO 8%
ECUATRAN 6%
TEIMSA 5%
PLADECO 5%
VEHYSA 2%
OSCUS 2%
CREDIAMBATO 2%
ASSA 2%
CLIENTES INDIVIDUALES 28%
TOTAL 100%

Elaborado por: Tania Palacios

Analisis principales proveedores

PROVEEDORES PORCENTAJE
ASEGURADORA DEL SUR 25%
QBE SEGUROS COLONIAL 30%
SEGURO EQUINOCCIAL 15%
EQUIVIDA 10%
CONFIAMED 20%
TOTAL 100%

Elaborado por: Tania Palacios

Los proveedores son probados y de gran trayectoria en el mercado por lo
que la empresa tiene la seguridad y la certeza de trabajar con
proveedores calificados y posicionados en el pais, como se observa en la
tabla, estos proveedores facilitan la oferta de servicios y precios
dependiendo el target de mercado, sin duda es una gran ventaja al contar

con convenios que contribuyen al engrandecimiento de la empresa.
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FORMULACION DEL CUADRO DE MANDO INTEGRAL

MAPA ESTRATEGICO

FINANCIERA

PROCESOS
INTERNOS \_/ \\
CONOCIMIENTO Q \/ \/
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PERSPECTIVA FINANCIERA

DIRECCIONAMIENTO OBJETIVOS

. MEDIDAS
ESTRATEGICOS
Perspectiva Obje,tIV-OS Estrategia de valor KPI'S Medida Frecuencia| Fuente de Datos NVEICE
S Estratégicos Base
~ ESTados Mnacnieros
(Valor ventas afio actual/ .
Incremento - . Produccion
Incrementar valor ventas afio anterior | Mensual . 15%
, Disefio y ejecucién ventas )1 registrada en
los ingresos R cictama
de campanfas j _ _
de la ublicitarias Incremento de (N° de clientes mes Listado clientes
compafiia P cartera de actual/ N° de clientes Mensual ingresados en 5%
FINANCIERA clientes mes anterior )-1 sistema
Disminucion | Implementarlas5s i ., (Valor gastos
. Dismucion .. ..
de gastos de kaisen para suminsitros oficinas
. ) L cuenta gastos . i i
administrati disminucion de o afio actual / valor Anual Estados financietos| 4%
L. suministros .. -
vos de la suminsitros de .. gastos sum, oficina afo
» . de oficina )
compafiia oficina anterior)-1
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PERSPECTIVA DEL CLIENTE

DIRECCIONAMIENTO OBJETIVOS

. MEDIDAS
ESTRATEGICOS
Perspectiva Obje:[l\{os Estrategia de valor KPI'S Medida Frecuencia| Fuente de Datos NS
S Estratégicos Base
Incrementar Implementar Cuestionario
el grado de cuestionario de sinestros | Porcentaje de siniestros | satisfaccion al 90%
confianza en satisfaccion en atendidos |atendidos correctamente cliente aplicado por
clientes cuanto atencion de call center
N° de clics en pagina
. . web y descargas
Mejorar el contenido . L .
Fortalecer ) visitantes aplicativos moviles
. de paginasy . . . Fuente de datos
imagen . paginasy |mesactual /N°declics| Mensual ) 10%
o aplicaciones o . programacion
institucional . . aplicaciones en paginaweby
multimedia L
descargas aplicativos
moviles mes anterior
CLIENTE 5 -
N° de clientes que
contratan nuevo
Implementar| Crear productos con )
. Producto producto mes actual/ Sistema de seguros
nuevos tasas atractivas y . . Mensual 4%
aprobado N° de clientes que EFI
productos coberturas
contratan nuevo
producto mes anterior
. implementar nuevos .
Mejorar . . Minimo
i locales para otorgar . N° de locales nuevos Registro de locales
mecanismos Convenios . N . . 3
descuentos en RED afiliados afio actual / N Anual afiliados
de con locales i . locales
o DE BENEFICIOS de locales afio anterior Base de datos
fidelizacion CONFIA anuales
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PERSPECTIVA DE PROCESOS

DIRECCIONAMIENTO OBJETIVOS

ESTRATEGICOS MEDIDAS
Perspectiva Obje'tlv.os Estrategia de valor KPI'S Medida Frecuencia| Fuente de Datos NS
S Estratégicos Base
MEJORAR EL Total Procedimientos .
Implementar un Procesos talento humano Instrgctwos
MANEJO DE ) . realiados,
departamento de talento aplicados afio actual / anual . X 90%
TALENTO I verificacion de
talento Humano humano Total procedimientos actividades
HUMANO aplicados afio anterior
Implementar Normas| Certificacion | Obtencion certificado Empresa
unavez e 100%
Iso 9001 Iso ISO 9001 calificadora
MEJORAR LA -
CALIDAD EN o Implementaci
PROCESOS Srguimiento onde o
EL SERVICIO o o Auditorias aprobadas / . .
procedimientos de | auditorias de . . Semestral |Registro auditorias | 100%
. Auditorias realizadas
calidad control y
monitoreo
., Cumplimient . Sistema de seguros
INCREMENT Contratacién de Porcentaje de
. o L EFI, estaodo de
O FUERZA DE| personal con perfil cumplimiento Mensual ) 90%
. presupuesto perdidas y
VENTAS comercial presupuesto )
de ventas ganancias
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PERSPECTIVA APRENDIZAJE

DIRECCIONAMIENTO OBJETIVOS ESTRATEGICOS

MEDIDAS
; Objetivos : . . : Niveles
Perspectivas . Estrategia de valor KPI'S Medida Frecuencial Fuente de Datos
Estrategicos Base
IMPULSAR EL
DESARROLLO Desarrollo de baiad
capacitacion al tra a“’? 'S o6 de personal capacitao| ocasional | Base de datos tthh | 90%
PROFESIONAL capacitados
personal
DEL PERSONAL
CONTARCON Desarrollo de
COOCIMIENTO .. .
DIRECTIVOS talleres que talleres % de participacion . .
. . . ocasionl Observacion 100%
COMPROMETID permitan la realizados | directivos en talleres
(ON) participacion de los
AMBIENTE DE . . .
Encuestas de Ambiente % de satisfaccion con
TRABAIJE . . . semestral Encuestas 80%
ambientre trabajo adecuado ambiente laboral
ADECUADO
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IDENTIFICACION DE ESTRATEGIAS
PERSPECTVA FINANCIERA

PERSPECTIVA FINANCIERA

Estrategia/ Proyecto

Responsable | Inicio Fin

. o — . s ~ C Alejandra abr-
Incrementar los ingresos de la compaiiia Disefio y ejecucion de campafias publicitarias . Permanente
Echeverria 15
Disminucion Implementar las 5 s de kaisen para Edith jun-
- . e L - . . Permanente
de gastos administrativos de la compafiia disminucién de suministros de oficina Echeverria 15
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PERSPECTIVA DEL CLIENTE

PERSPECTIVA CLIENTE

Estrategia/ Proyecto Responsable | Inicio Fin

. . Implementar cuestionario de satisfaccion al Adrian may-
Incrementar el grado de confianza en clientes . L o . Permanente
cliente en cuanto atencién de siniestros Rodriguez 15
. L Mejorar el contenido de paginas y aplicaciones Edith jun-
Fortalecer imagen institucional 10 . pag yap . J Permanente
multimedia Echeverria 15
Imolementar nuevos productos Crear productos con tasas atractivas y Gabriela abr- Permanente
P P coberturas Montenegro 15

Implementar nuevos locales para otorgar .
Mejorar mecanismos de fidelizaciéon descuentos en RED DE BENEFICIOS Alejandra ene

p mar-15
CONFIA Echeverria 15
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PERSPECTIVA DE PROCESOS

PERSPECTIVA PROCESOS

Estrategia/ Proyecto Responsable | Inicio Fin

Mejorar el manejo de talento humano Incorporar un departamento de TTHH Adf'a“ MaY" | bermanente
Rodriguez 15
implementar las normas 1SO 9001 Alejandra jun- jun-16
Echeverria 15

Mejorar la calidad en el servicio

. o L . Alejandra oct-
Ejecucion de auditorias de control y monitoreo . permanente
Echeverria 16

i . : Gabriela ene-
Incrementar la fuerza de ventas Contratacion de personal con perfil comercial feb-15

Montenegro 15
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PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE

PERSPECTIVA APRENDIZAJE

Estrategia/ Proyecto Responsable | Inicio Fin

Diego

Impulsar el desarrollo profesional del personal Desarrollo de capacitacion al personal Rodriguez | Jul.2015 | Permanente
TTHH
L . Desarrollo de talleres que permitan la D“?go

Contar con directivos comprometidos NN T Rodriguez oct-15 | Permanente
participacion de los directivos TTHH
Diego

Ambiente de trabajo adecuado Encuestas ambiente de trabajo Rodriguez jul-15 ago-15

TTHH
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1.4 ANALISIS DE MERCADO

Tabla 29-COMISIONES ANUALES BROKER

EMPRESA VENTAS ANUALES
CONFIA $927,700.41
NOVAECUADOR $15,919,952.16
GRUPO MANCHENO $1'653,887.35

Fuente: Saper Intendencia de Bancos y Seguros
Elaborado por: Autora

llustracién 22. Comisiones anuales brokers

ANALISIS DE BROKERS

CONFIA NOVAECUADOR GRUPO MANCHENO

$1.653.887,35 $927.700,41

$15.919.952,16
Fuente: Super Intendencia de Bancos y Seguros
Elaborado por: Autora

Interpretacion:

Se puede determinar que los brokers de seguros tiene una comision entre
el 18% y el 25% de los servicios que ofertan, teniendo asi que las ventas
de la empresa CONFIA para el afio 2014 alcanzaron los $927,700.41
aproximadamente registrados en la Sdper Intendencia de Bancos y
Seguros, mientras que la empresa NOVAECUADOR alcanzé
$15,919,952.16 en comisiones registradas en la super Intendencia de

Bancos y seguros, siendo el bréker de mayor ingresos en el pais y
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GRUPO MANCHENO alcanzo comisiones de $1'653,887.35, siendo

estos 3 brokers los de mayor inferencia en la provincia de Tungurahua

Tabla 30-Crecimiento anual bréokers

CRECIMIENTO
COMISIONES COMISIONES
EMPRESA ANUALES 2013 ANUALES 2014 ANUAL
CONFIA $843,719.90 $927,700.41 10%
NOVAECUADOR | $ 16'775,415.17 | $15,919,952.16 -5%
GRUPO
) ) 37%
MANCHENO $1'210,912.88 $1'653,887.35

Fuente: Saper Intendencia de Bancos y Seguros

Elaborado por: Autora

llustracién 23. Comparativo anual brokers de seguros

COMPARATIVO ANUAL BROKERS DE
SEGUROS

CONFIA NOVAECUADOR GRUPO MANCHENO
37%

10%

1
-5%

Fuente: Super Intendencia de Bancos y Seguros

Elaborado por: Autora

Interpretacion:
Se ha podido concluir que CONFIA ha tenido un incremento del 10% en
sus comisiones anuales que en este caso son las comisiones generadas

en dichos afios, esto nos motiva a realizar la campafia establecida con el
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fin de mejorar las comisiones de la organizacién y a la vez subir las

ventas de la misma.

FASE Il. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

2.1. Objetivos del Plan de Marketing
2.1.1. Objetivo General

Establecer lineamientos para mejorar en la comercializacion de

seguros de personas

2.1.2. Objetivos Especificos

Desarrollar estrategias para el producto a fin de incrementar la
competitividad empresarial.

Desarrollar estrategias de precio para acarar el mercado de
seguros de personas.

Desarrollar estrategias de plaza con la finalidad de incrementar los
indices de cobertura del mercado.

Desarrollar estrategias de promocion para el incremento del
posicionamiento empresarial en el mercado.

Desarrollar mejores procesos de comercializacion de seguros para
personas con el fin de mejorar las relaciones entre la empresa y el

cliente.

2.2. Estrategia de Marketing

2.1.1. Estrategias del Servicio

La empresa como estrategia para servicio la siguiente:

Implementar el servicio de post venta y estrategias de fidelizacién
al cliente
Es decir, implementando llamadas de calificacion del servicio a los

clientes que han contratado una pdliza, e implementando
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protocolos de atencién al cliente que permitan brindar una atencion
de calidad brindando una imagen estable para que el cliente se

mantenga fiel con la empresa

Implementar paquetes empresariales con descuentos por numero
de afiliaciones.

Ofrecer a las empresas con trabajadores mayores a 30 personas
paquetes con descuentos en sus primas netas en la adquisicion de

Su seguro

2.1.2. Estrategias de Precio

La empresa como estrategia para el precio

Creara convenios con las aseguradoras para que se puedan
otorgar tasas mas bajas que permitan crear paquetes de salud
atractivos para seguros individuales y corporativos, logrando de

esta manera ampliar la cartera de clientes

2.1.3. Estrategias de Plaza

Las estrategias para la plaza seran las siguientes:

Implementar la venta de nuestros servicios via Internet.

De esta manera nuestros clientes ingresaran sus datos via online, y
preguntando datos especificos que se necesita para la venta de
seguros de personas, ampliando y diversificando los canales de

venta

Implementar estrategias de reto de mercado.
La empresa atacara de costado al lider, esto quiere decir en los

puntos mas débiles del mismo.

2.1.4. Estrategias de Promocion

La empresa usara distintas estrategias, buscando persuadir al cliente y

recordarle los servicios ofertados, ademas de esto la empresa dara mayor
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importancia en dar a conocer lo importante que es contar con un seguro,
el cual respalde al individuo de cualquier tipo de siniestro que pueda
sobrellevar, buscando disminuir el riesgo del mismo asi como cualquier
tipo de pérdida econémica o material.

e Ofrecer descuentos y beneficios para los clientes en ciertas

cadenas o locales

e Participacion en concursos y/o rifas

e Publicidad en diarios impresos de mayor circulacion del pais

e Servicios Post Venta

e Auspicios en eventos y equipos deportivos del pais.
Se aplicard4 principalmente estrategias de promocién mediante redes
sociales, creando atraccion al cliente y persuadiendo en el refuerzo de

marca

PUBLICIDAD EN RADIO

Los costos varian dependiendo de cada institucién, pero en cufias
radiales los costos serian:

RADIO CANELA

RADIO BANDIDA

Costo: $385 mensual

Numero de cuias: hasta 5 al dia

Duracién cufia publicitaria: has 25 segundos.

Cualquier otra cotizacion dependera de negociaciones.

PUBLICIDAD EN MEDIOS IMPRESOS

De la misma manera, dependiendo el medio impreso y el tamafio de
publicacion seria:

DIARIO EL COMERCIO

DIARIO EL HERALDO

Cuarto de péagina full color: $80 usd por dia que se desee publicar.

Tres dias en anuncios especiales tamafio promedio: $25 usd
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2.1.5. Estrategias de Procesos
La estrategia que se va a usar es:

e El enfoque de procesos que es utilizado para aquellas empresas
gue manejan un volumen bajo de clientes pero con varias
funciones o actividades que influyen en el servicio al cliente, por lo
tanto se debe levantar los procesos, revisarlos y después

modificarlos de ser el caso.

2.1.6. Estrategias de Personal
Las estrategias a usar con el personal son:
e Apreciacion de valores y estandares éticos.
e Solucion de conflictos.
e Reuniones Informales
e Comunicacion libre, horizontal y vertical.
e Reconocimientos estratégica y deliberadamente

e Impartir el respeto a los demas

FASE Ill. PLANIFICACION TACTICA

3.1. MARKETING MIX

3.1.1. El servicio

Al ser un bréker la empresa promueve con esta campafia los planes que
ofrecen las aseguradoras que vienen a ser los proveedores, en cuanto a
seguros de personas, es dificil se establezca planes cerrados ya que se
aplica la valoracion del riesgo por cada persona, sin embargo existen
planes cerrados que cuentan con menores coberturas y que son mas
practicos para la adquisicion de seguros, es por ello que como estrategia
se ha decidido promocionar el producto CONFIRED de la aseguradora
CONFIAMED vy a continuacion se detalla un comparativo de las diferentes

coberturas, primas, entre otros.
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EJEMPLO PLAN ASISTENCIA MEDICA - CORPORATIVO

BENEFICIOS: SUMAS ASEGURADAS
PLAN OPCION 1 OPCION 2 OPCION 3
LIMITE MAXIMO POR INCAPACIDAD POR USD 5.000 USD 10.000 USD 20.000
PERSONA
TIPO DE RED/TARIFARIO CONFIRED 2 CONFIRED 2 CONFIRED 1
Periodo de presentacion de reclamos 90 dias 90 dias 90 dias
COBERTURA AMBULATORIA
Atencion ambulatoria dentro de
CONFIRED sin aplicacion de deducible. 80% 80% 80%
Atencion ambulatoria fuera de CONFIRED
con aplicacién de deducible. NA 80% 80%
Las Las medicamente Las medicamente
medicamente . .
L e . . - necesarias, hasta necesarias, hasta $ 200,
Limite de Terapias fisicas, respiratoria y de necesarias,
lenguaje dentro y fuera de Confiamed hasta $ 200, $ 200, anual por anual por personas
anual por
personas
personas
Valor tope de la consulta médica usD 25 UsSD 35 UsD 42
Cobertura de medicinas sin deducible
dentro de red 80% 80% 80%
Cobertura de medicinas libre eleccién con
aplicacion de deducible al 80% 80% 80%
COBERTURA HOSPITALARIA
Hospitalizaciéon dentro de nuestra RED con
aplicacion de deducible al: 80% 80% 80%
Hospitalizacién fuera de nuestra RED con
aplicacion de deducible al: 80% 80% 80%
Cuor’to y alimento diario al 100% sin limite USD 90 UsD 110 USD 130
de dias
Cama para acompanante cuando el
paciente es menor de 18 anos al: 100% 100% 100%
Hospitalizacién en Unidad de Cuidados
Intensivos dentro y fuera de CONFIRED al: 80% 80% 80%
DEDUCIBLE
Deducible anual por persona uSDh 60 usb 110 usb 130
Maternidad al 100%
Parto normal, cesdrea, aborfo no USD 800 USD 1200 USD 2000
provocado.

BENEFICIOS ADICIONALES al 100% ViA REMBOLSO

Protesis no dental, ocular no estética.

Como cualquier
incapacidad

Como cualquier
incapacidad

Como cualquier
incapacidad

Emergencia por accidente al 100%, el
exceso se cubrird como  cualquier
incapacidad dentro y fuera de CONFIRED

USD 200

USD 500

uSD 700

Lligadura y Vasectomia para titular o
cényuge

Como cualquier
incapacidad

Como cualquier
incapacidad

Como cualquier
incapacidad

Ambulancia terrestre al 100%

Ecuasistencia

Ecuasistencia

Ecuasistencia

Ambulancia libre elecciéon hasta

$ 100,00

$ 200,00

$ 300,00
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Plan exequial
dependientes

completo para fitular y

Dentro de red

Dentro de red

Dentro de red

Plan dental por emergencias al 100% para
fitular dependientes

Dentro de red

Dentro de red

Dentro de red

Extracciéon de Terceros Molares al 100%

para titular y dependientes

Dentro de red

Dentro de red

Dentro de red

Cobertura de emergencia médica por
enfermedad o accidentes durante Viajes

Dentro de
Red Internacional

Dentro de
Red Internacional

Dentro de

Red Internacional a nivel

al Exterior a nivel Mundial a nivel Mundial Mundial
Continuidad de Cobertura si viene de otro
o N S| S|
Seguro Médico
Tarjeta Hospitalaria para el Titular SIN COSTO SIN COSTO SIN COSTO
EJEMPLO PLAN ASISTENCIA MEDICA — INDIVIDUAL
BENEFICIOS:
PLAN OPCION 1 OPCION 2 OPCION 3 OPCION 4
LIMITE MAXIMO POR INCAPACIDAD
$5.000,00 $10.000,00 $ 15.000,00 $20.000,00
POR PERSONA
TIPO DE RED/TARIFARIO CONFIRED 1 CONFIRED 1 CONFIRED 1 CONFIRED 1
Periodo de presentacién de reclamos 90 dias 90 dias 90 dias 90 dias
COBERTURA AMBULATORIA
Atencién ambulatoria dentro de
] o ) 80% 80% 80% 80%
CONFIRED sin aplicacién de deducible.
Atencién ambulatoria fuera de CONFIRED
o ] 80% 80% 80% 80%
con aplicacion de deducible.
o . ) ) Las Las Las Las
Limite de Terapias fisicas, respiratoria y de ) ) ) )
) ) medicamente medicamente medicamente medicamente
lenguaje dentro y fuera de Confiamed ) ) ) )
necesarias necesarias necesarias necesarias
Valor tope de la consulta médica $ 45,00 $ 45,00 $ 50,00 $ 55,00
Cobertura de medicinas al 80% sin
) Dentro de red Dentro de red Dentro de red Dentro de red
deducible

COBERTURA HOSPITALARIA

Hospitalizacién dentro de nuestra RED con

o . 80% 80% 80% 80%
aplicacién de deducible al:
Hospitalizaciéon fuera de nuestra RED con

L . 80% 80% 80% 80%
aplicacién de deducible al:
Cuarto y alimento diario al 100% sin limite

B $ 90,00 $ 100,00 $ 120,00 $ 150,00

de dias
Cama para acompafiante cuando el

) 100% 100% 100% 100%
paciente es menor de 18 afios al:
Hospitalizacion en Unidad de Cuidados

. 80% 80% 80% 80%
Intensivos dentro y fuera de CONFIRED al:
DEDUCIBLE
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Deducible anual por persona $ 80,00 $90,00 $ 100,00 $ 130,00
Maternidad al 100%
Parto normal, cesarea, aborto no
$ 1.000,00 $ 1.200,00 $ 1.500,00 $ 1.700,00
provocado.

BENEFICIOS ADICIONALES al 100% VIA REMBOLSO

Prétesis no dental, ocular ni estética.

Hasta $ 1200,00

Hasta $ 1200,00

Hasta $ 1200,00

Hasta $ 1200,00

Cobertura de medias elasticas, zapatos

ortopédicos y silla de ruedas por persona

Hasta $ 1200,00

Hasta $ 1200,00

Hasta $ 1200,00

Hasta $ 1200,00

Emergencia por accidente al 100%, el

exceso se cubrirhA como cualquier $ 700,00 $ 900,00 $ 1.000,00 $ 1.000,00
incapacidad dentro y fuera de CONFIRED
Audifonos una vez al afio por titular bajo
prescripcién médica $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00
Chequeo urolégico una vez al afio para
titular o cényuge via rembolso dentro de $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00
red
Una mamografia de control una vez al afio
para titular o cényuge via rembolso dentro $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00
de red
Un papa test una vez al afio para titular o

$ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00

cényuge via rembolso dentro de red

Ligadura y Vasectomia para titular o

cényuge

Como cualquier

incapacidad

Como cualquier

incapacidad

Como cualquier

incapacidad

Como cualquier

incapacidad

Cobertura de SIDA.

Como cualquier

incapacidad

Como cualquier

incapacidad

Como cualquier

incapacidad

Como cualquier

incapacidad

Trasplante por érganos vitales.

Como cualquier

incapacidad

Como cualquier

incapacidad

Como cualquier

incapacidad

Como cualquier

incapacidad

Ambulancia terrestre al 100%

Ecuasistencia

Ecuasistencia

Ecuasistencia

Ecuasistencia

Ambulancia libre eleccién hasta

$ 300,00

$ 300,00

$ 300,00

$ 300,00

Plan exequial completo para titular y

dependientes

Dentro de red

Dentro de red

Dentro de red

Dentro de red

Plan dental por emergencias al 100% para

titular dependientes

Dentro de red

Dentro de red

Dentro de red

Dentro de red

Extraccién de Terceros Molares al 100%

para titular y dependientes

Dentro de red

Dentro de red

Dentro de red

Dentro de red

Cobertura de emergencia médica por

enfermedad o accidentes durante Viajes al

Dentro de

Red Internacional

Dentro de

Red Internacional

Dentro de

Red Internacional

Dentro de

Red Internacional

Exterior a nivel Mundial a nivel Mundial a nivel Mundial a nivel Mundial
Continuidad de Cobertura si viene de otro
) Sl Sl Sl Sl

Seguro Médico
Tarjeta Hospitalaria para el Titular SIN COSTO SIN COSTO SIN COSTO SIN COSTO
Eximer laser por ojo $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00
Ambulancia aérea via rembolso

L $ 2.500,00 $ 2.500,00 $ 2.500,00 $ 2.500,00
Emergencia vital
Cristales opticos $ 100,00 $ 120,00 $ 150,00 $ 150,00
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3.1.2. El precio

Los precios mensuales de la pdliza de seguro basandonos en los planes

expuestos anteriormente se estipularian de la siguiente manera:

Tabla 31-Cuota Mensual Plan Corporativo

CUOTA MENSUAL
OPCION 1 OPCION 2 OPCION 3
$ $ $
TITULAR SOLO 28,10 33.40 35.90
$ $ $
TITULAR + UNO 56,20 66.80 71.80
$ $ $
TITULAR + FAMILIA 84,30 100.20 107.70
Elaborado por: Tania Palacios
Fuente: Datos de la empresa
Tabla 32. Cuota mensual Plan Individual
CUOTA MENSUAL
TITULARES OPCION 1 OPCION 2 OPCION 3 OPCION 4
TITULAR SOLO $51,80 $ 59,40 $ 68,20 $52,10
TITULAR + UNO $ 83,60 $ 98,80 $ 116,40 $ 124,20
TITULAR + FAMILIA $ 125,40 $ 138,20 $ 164,60 $176,30

Como se puede visualizar en las tablas anteriores, un plan de asistencia

médica contratando en grupo, o de manera corporativa, es beneficioso

para el contratante por la diferencia existente con los planes individuales;

sin embargo, se puede verificar que en ambos planes la tarifa no es mas

alta de lo que cuesta una aportacion mensual en el IESS, y los beneficios

son bastante amplios, por lo tanto es importante que el ciudadano y el

gobierno conozcan de estos beneficios y sepan entrelazar ambos seguros

para el beneficio comun
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3.1.3. Laplaza

Confia en la ciudad de AMBATO se encuentra ubicada en la Avenida Los

Guaytambos 04-102 y Montalvo, en esta localidad la misma pone a

disposicion sus servicios. Dicha localidad se escogi6 luego de determinar

factores relevantes tanto para la organizacién como para dar facilidades a

los clientes.

Entre los factores relevantes para la ubicacion optima de CONFIA

tenemos

Servicios Basicos
Aparcamiento vehicular
Accesibilidad para clientes

Cercania con aseguradoras( proveedores)

3.1.4. Promocion

Las promociones que la empresa va a llevar a cabo son:

Precios de Paquetes, como se determind anteriormente a aquellas
personas que cuenten con mas de 30 afiliados se les otorgara
descuentos en la prima neta

Regalos Publicitarios: A Aquellos clientes que contraten una nueva
péliza 'y a la vez renueve la misma, se les otorgara ciertos regalos o
promocionales como jarros o llaveros con el nombre de la empresa
Premios a la fidelidad.- A aquellos clientes que se encuentren
asegurados con CONFIA por mas de 2 afios se les otorgara una
orden de consumo para 2 personas en uno de los locales afiliados

de la institucién

3.1.5. Proceso

A continuacion se detalla el proceso de ventas, siendo el proceso

fundamental para la compafia:
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PROCESO DE VENTAS

JEFATURA COMERCIAL

JEFATURA DE
COERANZAS

JEFATURA COMERCIAL

Coordinadora Gestidn Clientes
dufe Comurcisl - Ejecutivas Comercialus

Analists Do Cobanzas

Analista De Control De Calidad En
Emiisidn — Ejeculivea Ou Emisién

INICIO

Racibir gl requerimiznia
dad clients

i
Coondnar ASesarid

¥

Presentar propuasia al
clients

I

Feceplar documenlas

:

Direcoonar pago a
Cobranzes

]

COERAMZAS

|

Direocionar documening
& emisin

!

EMISION

l

Gestionar enirega de
piliza

Fin
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3.1.6. Personal
Se han realizado el levantamiento de perfiles del personal existente.

ANALISIS Y DESCRIPCION DE PUESTOS POR COMPETENCIAS

El objetivo de este formulario es registrar de una manera detallada, las actividades y requisitos indispensables para cada cargo. La informacioén de los

cargos analizados, debera consolidarse en el formato para Manual de Funciones y Analisis de Cargos por Competencias.

PARTE 1. DESCRIPCION DEL CARGO (Permite conocer la informacion de los cargos de la organizacion, estructura, funciones)

a. Datos de identificacién del cargo
1. Nombre del Cargo: GERENTE GENERAL

2. Se le conoce a este cargo con otros hombres: Sl ( ) NO (X))

3. En caso afirmativo indique los nombres por los cuales conocen en la Empresa a este cargo:

AREA PROCESO
4. Pertenece a: _ i
Administrativa Apoyo
5. Reporta a: Directorio
Cargos N° de personas
6. Supervisa a: Directora Financieray Operaciones, Jefaturas de Negocios, 5
Asistente Servicios Generales

b. Misién del cargo (Explique el objetivo del cargo, es decir la finalidad del mismo)
Gestionar el cumplimiento de objetivos propuestos por el Directorio, velar el cumplimiento de las leyes que rigen la compafiia gestionar negocios para

la empresa y dar seguimiento al plan estratégico
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c. Actividades del puesto de trabajo (Liste de 10 a 20 actividades que se ejecuten en su funcién)

ACTIVIDADES F CE CM T
Gestionar ventas corporativas 5 4 5 25
Realizar visitas de mantenimiento de cuentas 4 4 4 20
Aprobar los Estados Financieros 2 4 3 14
Presentar informes al Directorio y Junta de Accionistas 1 4 4 17
Negociar con las Aseguradoras para revisar las condiciones de los 1 4 5 21
productos
Apoyar en la resolucion de conflictos 5 25
Respaldo en el cierre de ventas al Jefe comercial 19
Representacion frente a organismos de control 3 4 4 19
Mantener vigente las credenciales de los ramos (pruebas bianuales en 1 c . o6
Super de Bancos)
Autoriza el presupuesto anual 1 4 4 17
Seguimiento al plan estratégico 1 10

F Frecuencia
CE Consecuencia de errores
CM Complicacion o Dificultad
T Total
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d. Actividades esenciales, escoja las cinco con mayor puntaje

No. ACTIVIDADES ESENCIALES COMPETENCIAS

1. Gestionar ventas corporativas Negociacion — Temple

2. Realizar visitas de mantenimiento de cuentas Negociacién
Negociar con las Aseguradoras para revisar las condiciones de los S o o

3. Iniciativa, Negociacion, Proactividad
productos

4, Apoyar en la resolucion de conflictos Liderazgo
Mantener vigente las credenciales de los ramos (pruebas bianuales . . .

5. i Calidad de trabajo, responsabilidad
en Super de Bancos)

6 Generar otras lineas de negocio Visién Estratégica

PARTE 2. ANALISIS DEL CARGO

a. Formacién académica (Elija la instruccion formal requerida por el puesto)

Bachillerato General () | Titulo de Tercer Nivel ( X)
Bachillerato Técnico () | PostGrado ()
Técnico Superior () | Maestria ()
Tecnologia ()
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b. Conocimientos especificos (Describa los conocimientos basicos e indispensables para el desempefio del cargo)

. o ) ] Avanzado
Bajo (Conocimiento Medio (Nivel o
CONOCIMIENTOS o (Dominio del
superficial aceptable)
tema)

Herramientas Utilitarias OFFICE X
Experiencia en Seguros X
Manejo de proyectos X
Gestion de talento humano X
Normativas legales, Ley de Seguros, Codigo de Trabajo, LRTI X
c. Experiencia previa (Describa la experiencia previa que se necesita en actividades concretas del cargo)

Area Tiempo
Ventas 2 ANOS
Administracion 2 ANOS
Finanzas Empresariales 1 ANO
Manejo de indicadores 1 ANO

OBSERVACIONES Y COMENTARIOS

Elaborado por: Tania Palacios

Fuente: Datos de la empresa
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ANALISIS Y DESCRIPCION DE PUESTOS POR COMPETENCIAS

El objetivo de este formulario es registrar de una manera detallada, las actividades y requisitos indispensables para cada cargo. La informacién de los

cargos analizados, debera consolidarse en el formato para Manual de Funciones y Andlisis de Cargos por Competencias.

PARTE 1. DESCRIPCION DEL CARGO (Permite conocer la informacion de los cargos de la organizacion, estructura, funciones)

a. Datos de identificacién del cargo
1. Nombre del Cargo: JEFE COMERCIAL

2. Se le conoce a este cargo con otros nombres:

Sl

NO

( X))

3. En caso afirmativo indique los nhombres por los cuales conocen en la Empresa a este cargo:

AREA PROCESO
4. Pertenece a: i _
Comercial Generacion
5. Reporta a: Gerencia / Direccion Financiera'y Operaciones
Cargos N° de personas
6. Supervisa a: Ejecutivo de emisidn /Ejecutivas comerciales/Coordinador 6
comercial Quito

b. Mision del cargo (Explique el objetivo del cargo, es decir la finalidad del mismo)

Mantener a los clientes actuales y potencializarlos ; incrementar las ventas nuevas que generen rentabilidad a la organizacién a través de un servicio

de calidad

c. Actividades del puesto de trabajo (Liste de 10 a 20 actividades que se ejecuten en su funcién)

ACTIVIDADES

F

CE

CM
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Realizar visitas a clientes para servicio post venta 4 5 4 24
Realizar visitas a clientes potenciales 4 5 4 24
Crear productos con las aseguradoras 1 3 5 16
Generar ventas de polizas 5 5 5 30
Elaborar informes internos de produccion 4 4 3 16
Elaborar informes internos de presupuesto 4 4 4 20
Elaborar y presentar informes a los clientes 3 5 3 18
Negociar condiciones de las pélizas 3 4 4 19
Elaborar el andlisis de las ofertas 2 3 5 17
Visitar aseguradoras 4 4 3 16
Comunicar resultados al equipo de trabajo 2 3 3 11
Apoyar al area de cartera 3 3 3 12
Solucionar problemas mayores 5 5 5 30
Capacitar a las personas que se integran al equipo de trabajo 1 4 4 17
Apoyar al equipo de trabajo 5 4 5 25

F Frecuencia
CE Consecuencia de errores
CM Complicacion o Dificultad
T Total
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d. Actividades esenciales, escoja las cinco con mayor puntaje

No. ACTIVIDADES ESENCIALES COMPETENCIAS

1. Generar ventas de polizas Profundidad en el conocimiento del producto

2. Solucionar problemas mayores Iniciativa - autonomia sencillez

3. Apoyar al equipo de trabajo Liderazgo —temple

4, Visitar clientes Profundidad en el conocimiento del producto - Pensamiento estratégico
Elaborar informes internos de ) i

5. Calidad de trabajo
presupuesto

PARTE 2. ANALISIS DEL CARGO

a. Formacién académica (Elija la instruccion formal requerida por el puesto)

Bachillerato General () | Titulo de Tercer Nivel (X))
Bachillerato Técnico ( ) | Post Grado ( )
Técnico Superior ( ) | Maestria ( )
Tecnologia ( )

b. Conocimientos especificos (Describalos conocimientos basicos e indispensable

s para el desempefio del cargo)

Avanzado

Bajo (Conocimiento Medio (Nivel o
CONOCIMIENTOS o (Dominio del
superficial aceptable)
tema)
Herramientas Utilitarias OFFICE X
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Experiencia en Seguros

Conocimiento de siniestros

Atencién al cliente

Conocimiento en ventas

c. Experiencia previa (Describa la experiencia previa que se necesita en actividades concretas del cargo)

Area Tiempo
Comercial — ventas 2 ANOS
Siniestros 1 ANO

OBSERVACIONES Y COMENTARIOS

Tener un acuerdo de confidencialidad del manejo de la informacién, sobre todo en seguros de vida y médicos

Fuente: Datos de la empresa

Elaborado por: Tania Palacios
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ANALISIS Y DESCRIPCION DE PUESTOS POR COMPETENCIAS

El objetivo de este formulario es registrar de una manera detallada, las actividades y requisitos indispensables para cada cargo. La informacién de los

cargos analizados, debera consolidarse en el formato para Manual de Funciones y Analisis de Cargos por Competencias.

PARTE 1. DESCRIPCION DEL CARGO (Permite conocer la informacion de los cargos de la organizacion, estructura, funciones)

a. Datos de identificacién del cargo
1. Nombre del Cargo: EJECUTIVO COMERCIAL
2. Se le conoce a este cargo con otros hombres: Sl ) NO X
3. En caso afirmativo indique los nombres por los cuales conocen en la Empresa a este cargo:
AREA PROCESO
4. Pertenece a:
Comercial Generacion
5. Reporta a: Jefe Comercial
Cargos N° de personas
6. Supervisa a:
b. Misién del cargo (Explique el objetivo del cargo, es decir la finalidad del mismo)
Incrementar las ventas de negocios nuevos, potencializar las cuentas asignadas a través de un servicio de calidad
c. Actividades del puesto de trabajo (Liste de 10 a 20 actividades que se ejecuten en su funcién)
ACTIVIDADES F CE CM T
Visitar clientes 5 3 3 14
Apoyar en la emision de certificados 5 3 14
Atender las inquietudes y requerimientos del personal de la cuenta de 4 5 ) 8
coordinacion
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Enviar reporte de renovaciones mensuales a analista de emisién 2 17
Realizar reportes de gestion de ventas y cumplimiento de presupuesto 3 15
Realizar los reportes mensuales de comisiones y diferenciales de la 3 15
cuenta de coordinacion

Dar seguimiento y mantenimiento a la cuenta de coordinacion 4 16
Apoyar a la gestion de cobranza 3 11
Generar negocios nuevos 21
Gestionar cotizaciones con las compafiias de seguros 5 14

F Frecuencia
CE Consecuencia de errores
CM Complicacion o Dificultad
T Total

d. Actividades esenciales, escoja las cinco con mayor puntaje

No. ACTIVIDADES ESENCIALES

COMPETENCIAS

1. Generar negocios nuevos

Conocimiento profundo del producto

Enviar reporte de renovaciones

mensuales a analista de emisién

Calidad de trabajo
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Dar seguimiento y mantenimiento

3. Orientacion al cliente
a la cuenta de coordinacién
Realizar reportes de gestion de
4. ventas y cumplimiento de | Orientacion a los resultados
presupuesto
Realizar los reportes mensuales
5 de comisiones y diferenciales de | Habilidad analitica

la cuenta de coordinacién

PARTE 2. ANALISIS DEL CARGO

a. Formacién académica (Elija la instruccion formal requerida por el puesto)

Bachillerato General () | Titulo de Tercer Nivel X
Bachillerato Técnico () | PostGrado ()
Técnico Superior () | Maestria ()
Tecnologia ()
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b. Conocimientos especificos (Describa los conocimientos basicos e indispensables para el desempefio del cargo)

. o . ) Avanzado
Bajo (Conocimiento Medio (Nivel o
CONOCIMIENTOS o (Dominio del
superficial aceptable)
tema)

Conocimiento de seguros X
Conocimiento de OFFICE X
Conocimiento de orientacion al cliente X
Conocimiento Financiero X
c. Experiencia previa (Describa la experiencia previa que se necesita en actividades concretas del cargo)

Area Tiempo
Comercial 6 MESES
Emision 6 MESES
Atencion al cliente 6 MESES

OBSERVACIONES Y COMENTARIOS

OCASIONALMENTE TENDRA A CARGO LA SUPERVISION DE UN EJECUTIVITO DE EMISION O ATENCION AL CLIENTE, EN CASO QUE SE
GENERE EL PUESTO PARA ALGUN CLIENTE ESPECIFICO

Fuente: Datos de la empresa

Elaborado por: Tania Palacios
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ANALISIS Y DESCRIPCION DE PUESTOS POR COMPETENCIAS

El objetivo de este formulario es registrar de una manera detallada, las actividades y requisitos indispensables para cada cargo. La informacion de los

cargos analizados, debera consolidarse en el formato para Manual de Funciones y Andlisis de Cargos por Competencias.

PARTE 1. DESCRIPCION DEL CARGO (Permite conocer la informacion de los cargos de la organizacion, estructura, funciones)

a. Datos de identificacién del cargo

1. Nombre del Cargo: JEFE DE RIESGOS Y SINIESTROS
2. Se le conoce a este cargo con otros nombres: SI NO X
3. En caso afirmativo indique los nombres por los cuales conocen en la Empresa a este cargo:
AREA PROCESO
4. Pertenece a: _
Siniestros Apoyo
5. Reporta a: Gerencia General, Jefaturas Comerciales y Direccion Financiera y Operativa

6. Supervisa a:

Cargos

N° de personas

Analista de Siniestros

b. Misidn del cargo (Explique el objetivo del cargo, es decir la finalidad del mismo)

La misién del cargo es brindar una atencién personalizada, cordial y profesional al cliente que presenta un siniestro de un objeto asegurado, ademas

brindar un soporte técnico al departamento comercial al suscribir una pdéliza analizando los riesgos a asegurar y las condiciones del contrato con la

compafiia de seguros

c. Actividades del puesto de trabajo (Liste de 10 a 20 actividades que se ejecuten en su funcidn)

ACTIVIDADES F CE CM T
Realizar reportes de siniestros a las compafiia de seguros 5 5 3 20
Entregar al cliente los requisitos para la cobertura de su siniestro 5 3 3 14
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Coordinacioén de inspecciones del objeto siniestrado 5 3 3 14
Informar al cliente el estado de su siniestro 5 4 3 17
Solicitar y verificar ordenes de salida y liquidaciones 5 5 4 25
Elaborar informes de riesgos nuevos 4 4 4 20
Verificacién de condiciones de las pdlizas con el dep. comercial 3 4 4 19

F Frecuencia
CE Consecuencia de errores
CM Complicacion o Dificultad
T Total

d. Actividades esenciales, escoja las cinco con mayor puntaje

No. ACTIVIDADES ESENCIALES COMPETENCIAS
Solicitar y verificar ordenes de salida y ) o

1. o Profundidad en el conocimiento de los productos
liquidaciones
Realizar reportes de siniestros a las o )

2. » Iniciativa — Sencillez
compafiia de seguros

3. Elaborar informes de riesgos nuevos Orientacién al cliente interno y externo
Verificacion de condiciones de las

4. . . Demostrar Valor
pélizas con el dep. comercial
Informar al cliente el estado de su ) y .

5 Orientacién al cliente

siniestro
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PARTE 2. ANALISIS DEL CARGO

a. Formacién académica (Elija la instruccion formal requerida por el puesto)

Bachillerato General () | Titulo de Tercer Nivel (x)
Bachillerato Técnico () | PostGrado ()
Técnico Superior () | Maestria ()
Tecnologia ()
b. Conocimientos especificos (Describa los conocimientos basicos e indispensables para el desempefio del cargo)
Bajo Avanzado
Medio (Nivel
CONOCIMIENTOS (Conocimiento (Dominio del
aceptable)
superficial tema)

Conocimientos en los productos de seguros X
Conocimientos de mecéanica X
Atencion al cliente X
Conocimientos de Office X
c. Experiencia previa (Describa la experiencia previa que se necesita en actividades concretas del cargo)

Area Tiempo
Servicio al cliente 1 afio
Manejo de siniestros 1 afio
Aspectos técnicos de Seguros 1 afio

OBSERVACIONES Y COMENTARIOS

Debe tener licencia tipo B y saber conducir vehiculo
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ANALISIS Y DESCRIPCION DE PUESTOS POR COMPETENCIAS

El objetivo de este formulario es registrar de una manera detallada, las actividades y requisitos indispensables para cada cargo. La informacion de los

cargos analizados, debera consolidarse en el formato para Manual de Funciones y Andlisis de Cargos por Competencias.

PARTE 1. DESCRIPCION DEL CARGO (Permite conocer la informacion de los cargos de la organizacion, estructura, funciones)

a. Datos de identificacién del cargo
1. Nombre del Cargo: JEFE DE COBRANZA

2. Se le conoce a este cargo con otros hombres: Sl ) NO ( *)
3. En caso afirmativo indique los nombres por los cuales conocen en la Empresa a este cargo:
AREA PROCESO
4. Pertenece a: i i
Financiera Apoyo
5. Reporta a: Director Administrativo Financiero
) Cargos N° de personas
6. Supervisa a: i
Asistente de cobranza 1

b. Misién del cargo (Explique el objetivo del cargo, es decir la finalidad del mismo)

Llevar un control de cobro de primas y facturacién de comisiones, manteniendo bajos indices de cartera vencida y recuperando el 100% de las

comisiones generadas.

c. Actividades del puesto de trabajo (Liste de 10 a 20 actividades que se ejecuten en su funcidn)

ACTIVIDADES F CE CM T
Verificar el cobro de primas 5 3 20
Registrar pagos en el sistema 5 3 2 11
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Facturar comisiones generadas 4 5 4 24
Efectuar reportes de pélizas canceladas y anuladas 3 2 3 9
Igualar pagos efectuados directamente en la aseguradora 3 3 2 9
Ingreso de facturas en el sistema 5 3 3 14
Verificar efectivizaciones de saldos a favor 4 4 3 16
Realizar un registro manual de facturas de comisiones 4 2 1 6
Efectuar archivo de documentos 4 1 1 5
Revision estados de cuenta aseguradoras 4 5 3 19
Gestionar telefénicamente el cobro de primas 5 4 3 17
Gestionar la devolucion de saldos a favor 4 4 2 12
F Frecuencia
CE Consecuencia de errores
CM Complicacién o Dificultad
T Total
d. Actividades esenciales, escoja las cinco con mayor puntaje
No. ACTIVIDADES ESENCIALES COMPETENCIAS
1. Facturar comisiones generadas Orientacién a resultados
2. Verificar el cobro de primas Calidad de trabajo

Revision estados de cuenta

aseguradoras

Habilidad analitica

4 Gestionar telefénicamente el

Perseverancia
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cobro de primas

Verificar  efectivizaciones de

5 Orientacioén al cliente

saldos a favor

PARTE 2. ANALISIS DEL CARGO

a. Formacién académica (Elija la instruccion formal requerida por el puesto)

Bachillerato General ( ) | Titulo de Tercer Nivel (* )
Bachillerato Técnico () | PostGrado ()
Técnico Superior () | Maestria ()
Tecnologia ()

b. Conocimientos especificos (Describa los conocimientos basicos e indispensables

para el desempefio del cargo)

Bajo . ) Avanzado
C Medio (Nivel o
CONOCIMIENTOS (Conocimiento (Dominio del
o aceptable)
superficial tema)

Atencion al cliente X
Office X
Contabilidad X
Técnicas de cobranzas X
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c. Experiencia previa (Describa la experiencia previa que se necesita en actividades concretas del cargo)

Area Tiempo
Financiera 1 afo
Cobranzas 6 meses

OBSERVACIONES Y COMENTARIOS

Elaborado por: Tania Palacios

Fuente: Datos de la empresa
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FASE IV. ESTIMACIONES ECONOMICAS

4.1. Presupuesto para el plan de marketing

Tabla 33-Presupuesto para el plan

FASE | ANALISIS SITUACIONAL

ACTIVIDAD PRESUPUESTO
ANALISIS FODA DETERMINACION FACTORES INTERNOS $200.00

Y EXTERNOS '
CONSOLIDACION MATRIZ EFE Y EFI $100.00

FASE Il DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

ACTIVIDAD PRESUPUESTO
PLANTEAMIENTO DE OBJETIVOS $50.00
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE SERVICIO $125.00
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE PRECIO $125.00
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE PLAZA $125.00
DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE PROMOCION $125.00
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DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE PROCESOS

$100.00

DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE PERSONAL $100.00

FASE Ill PLANIFICACION TACTICA

ACTIVIDAD PRESUPUESTO
DEFINICION DEL SERVICIO $100.00
DEFINICION DEL PRECIO $100.00
DEFINICION DE PLAZA $100.00
DEFINICION DE PROMOCION $100.00
DEFINICION DE PROCESOS $100.00
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DEFINICION DE PERSONAL

$100.00

FASE IV ESTIMACION ECONOMICA

ACTIVIDAD PRESUPUESTO
ELABORACION DEL PRESUPUESTO PARA EL PLANDE | ¢ 0
MARKETING '

TOTAL PRESUPUESTO $2,000.00

Elaborado por: Tania Palacios
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FASE V. PLANES DE ACCION

5.1 Implementacion: Cronograma en cada una de las fases en las que

se divide el Plan de Marketing

5.1.1. Fase |. Andlisis Situacional

Tabla 34-Andlisis Situacional

FASE | ANALISIS SITUACIONAL

RESPONS | RECURSO | PRESUPU | FECHA | FECHA
ACTIVIDAD IBLE S ESTO INICIO FIN
ANALISIS

FODA

GERENTE | HUMANOS

DETERMIN
) JEFATUR ,
ACION i 15 DE 22 DE

AS DE TECNOLO
FACTORES ) $200.00 DIC. DIC.

AREA GICOS Y
INTERNOS ] 2014 2014
y INVESTIG | ECONOMI
ADOR COS
EXTERNO
S

GERENTE | HUMANOS

CONSOLID | JEFATUR ,
) . 23 DE 12 DE
ACION AS DE TECNOLO
) $100.00 DIC. ENE.
MATRIZ AREA GICOS Y
] 2014 2015
EFE Y EFI | INVESTIG | ECONOMI
ADOR COoS

Elaborado por: Tania Palacios
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5.1.2. Fase Il. Direccionamiento Estratégico

Tabla 35-Direccionamiento Estratégico

FASE Il DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

RESPONS | RECURSO | PRESUPU | FECHA | FECHA
ACTIVIDAD ABLE S ESTO INICIO FIN
GERENTE | HUMANOS
PLANTEAM | JEFATUR ,
. 13 DE 16 D
IENTO DE AS DE TECNOLO
. $50.00 ENE. ENE.
OBJETIVO AREA GICOS Y
. 2015 2015
S INVESTIG | ECONOMI
ADOR COS
. | GERENTE | HUMANOS
DEFINICIO
JEFATUR ,
N DE , 19 DE 21 DE
AS DE TECNOLO
ESTRATEG . $125.00 ENE. ENE.
AREA GICOS Y
IAS DE , 2015 2015
INVESTIG | ECONOMI
SERVICIO
ADOR COS
. | GERENTE | HUMANOS
DEFINICIO
JEFATUR ,
N DE , 22 DE 23 DE
AS DE TECNOLO
ESTRATEG i $125.00 ENE. ENE.
AREA GICOS Y
IAS DE , 2015 2015
INVESTIG | ECONOMI
PRECIO
ADOR COS
HUMANOS
. | GERENTE
DEFINICIO ,
JEFATUR , 26 DE
N DE TECNOLO 28 DE
AS DE ENE.
ESTRATEG . GICOS Y $125.00 ENE.
AREA . 2015
IAS DE ECONOMI 2015
INVESTIG
PLAZA COS

ADOR
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DEFINICIO | GERENTE | HUMANOS
N DE JEFATUR ,
. 29 DE 30 DE
ESTRATEG AS DE TECNOLO
. $125.00 ENE. ENE.
IAS DE AREA GICOS Y
i 2015 2015
PROMOCI | INVESTIG | ECONOMI
ON ADOR COS
DEFINICIO | GERENTE | HUMANOS
N DE JEFATUR ,
, 2 DE 3 DE
ESTRATEG AS DE TECNOLO
i $100.00 FEB FEB
IAS DE AREA GICOS Y
. 2015 2015
PROCESO | INVESTIG | ECONOMI
S ADOR COS
. | GERENTE | HUMANOS
DEFINICIO
JEFATUR ,
N DE , 4 DE 6 DE
AS DE TECNOLO
ESTRATEG . $100.00 FEB. FEB
AREA GICOS Y
IAS DE . 2015 2015
INVESTIG | ECONOMI
PERSONAL
ADOR COS

Elaborado por: Tania Palacios
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5.1.3. Fase lll. Planificacién Tactica

Tabla 36-Planificacion Tactica

FASE Ill PLANIFICACION TACTICA

ACTIVID | RESPONS | RECURSO | PRESUPU | FECHA | FECHA
AD ABLE S ESTO INICIO FIN
GERENTE
HUMANOS,
DEFINICI | JEFATURA .
. TECNOLO 9 DE 10 DE
ON DEL S DE
. GICOS Y $100.00 FEB. FEB
SERVICI AREA ,
ECONOMIC 2015 2015
O INVESTIG
(ON)
ADOR
GERENTE
HUMANOS,
JEFATURA ,
DEFINICI s DE TECNOLO 11 DE 12 DE
ON DEL . GICOS Y $100.00 FEB. FEB
AREA .
PRECIO ECONOMIC 2015 2015
INVESTIG
oS
ADOR
GERENTE
HUMANOS,
JEFATURA ,
DEFINICI TECNOLO 16 DE
, S DE 13 DE
ON DE . GICOS Y $100.00 FEB.
AREA , FEB 2015
PLAZA ECONOMIC 2015
INVESTIG
(ON)
ADOR
GERENTE
JEFATURA | HUMANOS,
DEFINICI ,
, S DE TECNOLO 18 DE
ON DE ) 17 DE
AREA GICOS Y $100.00 FEB
PROMO . FEB 2015
. INVESTIG | ECONOMIC 2015
CION
ADOR oS
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GERENTE
HUMANQOS,
DEFINICI | JEFATURA .
) TECNOLO 20 DE
ON DE S DE 19 DE
, GICOS Y $100.00 FEB
PROCES AREA ) FEB 2015
ECONOMIC 2015
(ON] INVESTIG
0Ss
ADOR
GERENTE
HUMANOS,
DEFINICI | JEFATURA ;
, TECNOLO 24 DE
ON DE S DE 23 DE
" GICOS Y $100.00 FEB
PERSON AREA . FEB 2015
ECONOMIC 2015
AL INVESTIG
ON
ADOR
Elaborado por: Tania Palacios
5.1.4. Fase IV. Estimaciones Econémicas
Tabla 37-Estimaciones Econémicas
FASE IV ESTIMACION ECONOMICA
ACTIVIDA | RESPONS | RECURSO | PRESUPU | FECHA FECHA
D ABLE S ESTO INICIO FIN
ELABORA
CION DEL | GERENTE | HUMANOS
PRESUPU | JEFATUR ,
; 25 DE 27 DE
ESTO AS DE TECNOLO
. $350.00 FEB. FEB
PARA EL AREA GICOS Y
. 2015 2015
PLAN DE INVESTIG ECONOMI
MARKET]I ADOR COS
NG

Elaborado por: Tania Palacios
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FASE VI. PLAN DE CONTINGENCIA

Para el plan de contingencia tenemos en consideracion los siguientes

riesgos y acciones alternativas.

Riesgos

Existen diferentes riesgos los cuales se debe tomar en cuenta al momento

de implementar un plan de marketing:

Objetivos mal definidos o desmesurados

Falta de medios técnicos, humanos o financieros
Reacciones de la competencia

No disponer de planes alternativos

Poca planificacion al momento de ejecutar acciones
Desinterés del nivel directivo

No establecer controles

Personal desmotivado

Andlisis de informacidn poco preciso

Excesos Burocrético

Descoordinacion departamental

Acciones Alternativas

Para prevenir los diferentes riesgos que pueden presentarse en la

implementacion del plan de marketing se ha decidido tomar las siguientes

acciones alternativas:

Definir objetivos medibles, alcanzables y realizables los mismos
gue sean supervisados y aprobados por el nivel directivo de la
organizacion.

Determinar de recursos humanos, tecnolégicos y financieros que
posee la organizacion, relacionarlos con los que necesita la misma
para ejecutar el plan de marketing.

Al implementar el plan de marketing determinar y analizar los

movimientos estratégicos de marketing de la misma.

150



® Determinar acciones de contingencia para cada una de las
actividades planificadas.

e Determinar un proceso Optimo para cada una de las acciones a
realizar, a su vez determinar un periodo de prevencion para
imprevistos en la ejecucion de las actividades.

e Comprometer e involucrar a los altos mandos de la organizacion de
manera que no descuiden el proceso ni su implementacion.

e Establecer controles eficientes y aplicables para cada una de las
actividades a ejecutar.

e Motivar y concientizar al personal del proceso de cambio que se va
a efectuar en la organizacion, haciendo que tengan conciencia de
que proceso a implementar es por el bien de la organizacion y
beneficio de sus clientes internos y externos.

e Andlisis de informacion poco preciso.

¢ Delimitar los procesos burocraticos en la organizacion a fin de que
el proceso se ejecute de manera fluida y rapida.

e Coordinar las actividades a ejecutar entre los departamentos de la

organizacion.
6.8. ADMINISTRACION

La Administracibn de la presente propuesta serd gestionada por la
gerencia de CONFIA y el responsable del manejo de marketing de la
empresa, siendo que debe ser alguien apto y capacitado para poder
cumplir con lo dispuesto en cada uno de las actividades; con la finalidad
de poder crear una conciencia en el consumo de seguros personales que
contribuya al crecimiento de la rentabilidad que se percibe por la
comisiones que generan cada uno de los diferentes productos que
ofrecen las aseguradoras.

Ademas de aquello el plan genera actividades con los presupuestos
fechas de ejecucion y terminacion, y designa a los responsables de las
actividades a fin de que se cumpla con lo dispuesto en plan de marketing
desarrollo para Confia.

151



6.9. PREVISION DE LA EVALUACION

En la propuesta se genera un plan de contingencia para prevencion de
posibles riesgos; ademas de aquello en la fase quinta del desarrollo de la
presente propuesta, se genera un plan de accién en el que se estipula
fechas de cumplimiento, tanto de cuando inicia la actividad como cuando
termina, conjuntamente con los responsables a cargo de la actividad, con
la finalidad de cumplir a cabalidad y de la mejor forma las estipulaciones

del Plan de Marketing.
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ANEXOS

ANEXO 1. ENCUESTA

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA m
CARRERA DE ECONOMIA

ENCUESTA SOBRE EL NIVEL SOCIOECONOMICO Y SU INCIDENCIA
EN LA CONTRATACION DE SEGUROS DE PERSONAS EN LA
CIUDAD DE AMBATO

OBJETIVO:
Recopilar informacion de las personas econdémicamente activas de la
ciudad de Ambato, para identificar las que se hallan en posibilidades de

contratar un seguro de personas

INSTRUCCIONES
Por favor conteste con sinceridad y veracidad. Lea detenidamente y

marque con una X en la alternativa correspondiente

INFORMACION GENERAL
Sexo: F( ) M( )
Edad: 18-25 ( )

26-35( )

36-45 ()

46-55 ()
De 56 en adelante ( )

CUESTIONARIO DE PREGUNTAS

1.- ¢Es usted?
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Empleado publico ()
Empleado privado ()
Propietario empresa ()

2.- ¢, Sus ingresos mensuales percibidos son de?

0- $500 ()
$501-$1000 ()
$1001-$1500 ()
$1501-$2000 ()
$2001 en adelante ( )

3.- ¢Su nivel de instruccién es?:
Primer Nivel o primaria
Segundo nivel o secundaria
Tercer nivel o superior
Cuarto nivel

AN N N N
N N N N

4.- ¢ Su vivienda es?:

Propia ()
Arrendada ()
Vive con familiares ( )
Anticresis ()

5.- ¢ Cuantos vehiculos poseen en su hogar?

1 ()

2 ()

3 ()

Masde4 ()

6.- ¢Usted es afiliado al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
(IESS)?

Si ()

No ()

7.- (,Cudl es el principal factor que usted considera para tomar un

seguro?
Coberturas ()
Precio ()

Forma de Pago ()
Obligatoriedad ()
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8.- ¢Qué clase de seguro es para usted el mas indispensable?
Seguro de personas ()
Seguro de bienes ()

9.- ¢, Qué tipo de seguro de personas posee?

Vida ()
Accidentes personales ()
Enfermedad ()
Ninguno ()

10.- Califique del 1 al 5 su conocimiento del funcionamiento de los
seguros de personas. Siendo 1 el mas bajo y 5 el mas alto

a r~r WDN PR
—~ o~~~
— — — — —

11.- ¢Por qué motivo usted tiene o tendria un seguro personal?
Por el giro de negocio ()
Necesidad de hacerlo ()
Alto riesgo de siniestro ()
No lo haria ()

12.- ¢Cuantas personas de su nucleo familiar poseen un seguro de
personas?

13.- ¢Considera que los precios de los seguros de personas
existentes en el mercado asegurador son accesibles?

Si ()

No ()

157



ANEXO 2. RUC

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

SOCIEDADES
NUMERO RUC: 1891713759001
RAZON SOCIAL: CONFIA SOCIEDAD ANONINA AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE
SEGUROS
NOMBRE COMERCIAL: CONFIA SA
CLASE CONTRIBUYENTE: OTROS
REPRESENTANTE LEGAL: RODRIGUEZ ROSERO DIEGO ROBERTD
CONTADOR: MAIGUA QUINTEROS JESSICA NATHALY
FEC. INICIO ACTIVIDADES: 3019772004 FEC. CONSTITUCION: 30/07/2004
FEC. INSCRIPCION: 04/98/2004 FECHA DE ACTUALIZAGION; 18/03/2014

ACTIVIDAD ECONDMICA PRINCIPAL:
ACTIVIDADES DE ASESORAMIENTO Y COLOCACION DE CONTRATOS DE SEGUROS

DOMICILIO TRIBUTARID:

Provincia: TUNGURAHUA Cant3n: AMBATO Parroquia: ATOCHA - FICOA Barrio; FICOA Calle: AV, LOS GUAYTAMBOS
Numato: 04-102 Intarsaccion: JUAN MONTALVQ Rafatancia ublcacion: DIAGONAL AL SUPERMAXI Talafaha Trabajo:
032423573 Telafono Trabajo: 132421503

DOMICILIO ESPECIAL:

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS:
* ANEXO ACCIONISTAS, PARTICIPES, SOCI0S. MIEMBROS DEL DIRECTORIO Y ADMINISTRADORES
* ANEXO RELACION DEPENDENCIA
* ANEXO TRANSACCIONAL SIMPLIFICADO
* DECLARACION DE IMPUESTOD A LA RENTA_SOCIEDADES
* DECLARACION DE RETENCIONES EN LA FUENTE

* DECLARACION MENSUAL DE IVA
¥ DE ESTABLECIMIENTOB REGISTRADOS: del 001 al 021 ABIERTOS: 1
JURISDICCION:  \REGIONAL CENTRO N\ TUNGURAHUA CERRADOS: 0

Se verifica que los documentas de identidad
SRi ¥ centifizado de votacion originales
' al

/ - 2 ‘ j 6\
% . Usyario Sy tcuce 2L

7ém DEL CONFRIBUYENTE SERVICIO DE Fif'y S INTERNAS

Daclaro que los dalos cantenidos e esle docurento soh axaclos Y vetdadans, bor lo que ssumo le responsablidad lagal que de elis se
darhan (An. 37 Citligo Trivutario. A 9 Loy del RUC y Art. 9 Reglamsnto para la Aplicaciin de ie Lby 4ol RUC).
Usuarla:  APJLOTI008 Tugar de emlslan: Focha y hora:

Piginaids 2
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ANEXO 3. RED DE BENEFICIOS

oles beneficios
Nombre:

Vigencia:

@
A

316146

Para conocer los locales dfiliados visite nuestra pagina
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