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RESUMEN

El presente proyecto tiene como objetivo elaborar un plan de negocios para la
creacion de un asesor productor de seguros bajo el modelo insurtech en la
ciudad de quito, el modelo de negocio Insurtech se basa en la aplicaciéon de
tecnologia en la industria de seguros con la finalidad de brindar soluciones
eficientes y mejorar la experiencia del cliente mediante el uso de inteligencia

artificial y machine learning.

Mediante el siguiente proyecto se ha identificado la oportunidad de establecer
una insurtech en la ciudad de Quito, en donde mediante el estudio de
investigacion, se pudo evidenciar que el 92% de los participantes esta de
acuerdo en manejar sus poélizas de seguros y todo el proceso que ello conlleva

mediante una herramienta digital.

Otra oportunidad identificada, es la de poder apoyar a las pequeias y medianas
empresas mediante el uso de plataformas de educacion continua que estaran
inmersos en la APP de GX Insurtech, con esta iniciativa, se busca garantizar la

permanencia en el tiempo de las PYMES usuarias de la Insurtech.

Después de realizar una exhaustiva evaluacion financiera, se pudo estimar que
el Valor Actual Neto (VAN) del proyecto es de $10.535,14, lo que indica que el
mismo es viable, asi como se pudo evidenciar que el indice de rentabilidad

muestra que, por cada dolar invertido, se recuperara $1.62.

Este plan de negocios propone estrategias de captacion de clientes enfocados
en las pequefias y medianas empresa (PYMES), mejorar su nivel de capacitacion
en las aristas relacionadas a marketing, contabilidad y seguridad y salud
ocupacional, asi como establecer alianzas estratégicas con las principales

aseguradoras del pais.



ABSTRACT

The present project aims to develop a business plan for the creation of an
insurtech insurance advisor under the insurtech model in the city of Quito. The
Insurtech business model is based on the application of technology in the
insurance industry in order to provide efficient solutions and improve the
customer experience through the use of artificial intelligence and machine

learning.

Through this project, the opportunity to establish an insurtech in the city of Quito
has been identified. Through research studies, it was found that 92% of the
participants agree to manage their insurance policies and the entire process

involved through a digital tool.

Another identified opportunity is to support small and medium-sized enterprises
through the use of continuous education platforms that will be integrated into the
GX Insurtech APP. With this initiative, the aim is to ensure the long-term

sustainability of the SMEs using the Insurtech.

After conducting a thorough financial evaluation, the Net Present Value (NPV) of
the project was estimated to be $10,535.14, indicating its viability. It was also
found that the profitability index shows that for every dollar invested, $1.62 will be

recovered.

This business plan proposes customer acquisition strategies focused on small
and medium-sized enterprises (SMESs), improving their level of training in areas
related to marketing, accounting, and occupational health and safety. It also aims

to establish strategic alliances with the country’'s main insurers.
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1. Introduccion

2. ldentificacion del objeto de estudio

2.1. Antecedentes relacionados al tema
2.1.1. Mercado de seguros en Ecuador

El mercado asegurador en Ecuador durante el tercer trimestre del 2022
mostré un crecimiento en prima neta emitida del 21.22% frente al mismo
trimestre del afio anterior segun datos obtenidos del Boletin Asegurador del
tercer trimestre de 2022 publicado por la Federacién Ecuatoriana de Empresas
de Seguros FEDESEG (FEDESEG, 2022), lo que representa un crecimiento del
mercado asegurador en un mayor porcentaje que el crecimiento del PIB que es
del 4.2% frente el afio 2021 segun el Banco Central de Ecuador (Banco Central
del Ecuador , 2022), esta informacién muestra que el sector asegurador es

atractivo para nuevos emprendedores e inversionistas en el pais.

En el sector de seguros se ofrecen varios productos que cubren diferentes
riesgos, entre los principales se presentan: Vida Colectiva, Vehiculos, Incendio
y Aliadas, Ramos Técnicos y Asistencia Médica. “Los 12 ramos mas relevantes
y que agrupan el 95% de la oferta del mercado ecuatoriano, crecen todos a un
ritmo promedio del 31.2%” (Federacion Ecuatoriana de Empresas de Seguros
FEDESEG, 2022)

2.1.2. Digitalizacion del mercado de seguros

La comercializacion en el sector de los seguros no ha mostrado
innovacion desde el origen de los mismos, es decir, se ha mantenido un tipo de
venta tradicional B2C, sin embargo, en los ultimos afios, se ha podido observar
un avance tecnol6gico importante en otros sectores productivos, lo que les ha
permitido crecer en ventas y mejorar la interaccion con sus clientes e incluso con
sus proveedores (EKOS, 2022).



Se ha podido observar, que a raiz de la emergencia mundial por Covid 19,

las empresas de seguros se han visto obligadas a digitalizar sus procesos tanto

comerciales como operativos.

Se han observado 5 cambios clave de la era digital que estan

transformado a las compafiias de seguros:

a)

b)

d)

Social: EI comportamiento de compra de las personas ha evolucionado
entorno a una era digital, de tal forma que, cada vez los compradores se
fijan mas en las opiniones del resto, puntuaciones y/o sugerencias, lo cual
ha vuelto a las redes sociales un mecanismo importante de compra y

venta.

Servicio postventa: Otro cambio relevante que se ha podido observar, es
la preferencia por la utilizacion de servicios digitales en el manejo de toda
la cadena de valor de seguros, desde la compra hasta la atencién de

siniestros.

Pricing: El internet de las cosas ha permitido la personalizacién de las

poélizas de acuerdo a las necesidades y comportamiento de las personas

Analytics: El uso de datos e informacion, cuanto mas grande sea, mas
permitira a las empresas de seguros personalizar los productos y
entender el segmento especifico al cual ofrecer cada una de las
coberturas de tal forma que no se realicen campafias publicitarias

generalizadas indistinto de la necesidad individual.

Insurtech: las empresas de van contratando nuevos sistemas que
automatizan todo el proceso de seguros. “Basados en la tecnologia de
blockchain se han desarrollado los contratos inteligentes (Smart
Contracts) que permiten fijar condiciones para que las transacciones se
ejecuten. Estas condiciones son verificadas por todos los participantes del
blockchain para validar una transaccion”. (Oliva, 2022)



2.1.3. Compras digitales en Ecuador

El e-commers en Ecuador ha registrado un crecimiento importante en los
ultimos cinco afios pasando de 676 millones de dolares vendidos en 2019 a
1.238 millones de doblares en 2021, se espera un crecimiento del 13.49% de las
ventas para el 2022 en relacién al afio anterior, llegando asi a 1.405 millones.

Para el 2024 se proyecta que las ventas sean de 1.602 millones.

Para el 2020, los compradores digitales preferian realizar sus
transacciones a través de Whatsapp en un 49%, aplicaciones 44% y Sitios web
35%. En el mismo afo se pudo observar que el gasto promedio por usuario en
E-commerce en Ecuador fue de $340.1 USD. (Del Alcazar Ponce, Ecuador
Estado Digital Abr/22, 2022)

2.2. ¢Cudl es el negocio que se desea plantear?

Se desea plantear la creacion de un asesor productor de seguros? bajo el
modelo Insurtech que busca brindar asesoria digital para la contratacion de
seguros personalizados de acuerdo a la necesidad de cada usuario generando
valor tecnolégico en la cadena de servicio en los seguros desde la contrataciéon

hasta la atencidon de siniestros.

2.3. Pertenencia del plan de negocios a desarrollar

La sociedad ha ido cambiando su comportamiento de compra de
diferentes productos y servicios, actualmente los consumidores, mediante las
herramientas digitales, tienen mayor acceso a la informacion, por lo tanto, tienen
la opcién de comprar entre productos similares eligiendo la opcién que mas se

adaptan a sus necesidades.

! Las agencias asesoras productoras de seguros, personas juridicas con organizacién cuya Unica actividad
es la de gestionar y obtener contratos de seguros para una o varias empresas de seguros o de medicina
pre pagada autorizada a operar en el pais.



Brindar la alternativa de un asesor productor de seguros de manera digital
gue permita tener una comunicacion eficiente entre la compafia de seguros y el
consumidor disminuyendo tiempos, reduciendo costos e incrementado la

satisfacciéon del cliente.

Se busca adaptar la comercializacion de seguros, a las nuevas tendencias
de compra de la sociedad generando asi una propuesta de valor diferente a las

existentes en el mercado.

3. Planteamiento del problema
3.1. Identificar de forma clara la propuesta vy justificacion

La propuesta planteada es la creacion de un asesor productor de seguros
bajo el modelo insurtech en la ciudad de Quito, de acuerdo a experiencia propio,
en la actualidad el modelo tradicional ha presentado inconvenientes y molestias
en los consumidores, debido a la alta burocracia, papeleo y falta o demora en la

respuesta por parte de los asesores productores de seguros y aseguradoras.

Enrelacién a la burocracia, los procesos actuales de las aseguradoras involucran
varios participantes de forma fisica para la atencion de siniestros, con el modelo
digital, se desea concentrar a todos estos actores y procesos en un solo modelo

de atencion.

Referente al papeleo, se ha identificado que varios asesores productores
de seguros y/o aseguradoras no procesan los siniestros o0 atienden
requerimientos a tiempo cuando al cliente le falta algun documento fisico, se
busca eliminar este inconveniente a través de la presentacion de toda la
informacion utilizando medios digitales que se analizan a través de inteligencia
artificial. (Pérez, 2021)

Con respecto a la demora o falta de respuesta por parte de las empresas
de seguros, bajo el modelo tradicional, los usuarios se han visto sujetos a tener
comunicacion con las mismas Unicamente en horarios laborables, con la
automatizacion de los procesos, se obtendran respuestas en tiempo real las 24
horas del dia. (Pérez, 2021)



Las pequeifias y medianas empresas se encuentran limitadas en los
servicios técnicos especializados, viéndose en la necesidad de contratar a
diferentes profesionales para que les ayuden con estos servicios como

contabilidad, marketing, entre otros.

3.2. Desarrollar una matriz que evalle las alternativas
estudiadas con base en el problema identificado
Tabla 1

Pros y Contras

Alternativas

Modelo Insurtech Modelo tradicional

Pros Contra Pros Contra
Minimizacién de Inversion monetaria  Brindar un servicio  Contratacion de al
costos en nébmina en sistemas presencial menos 5 personas
tecnolégicos para manejo
Eliminacion de No captacion de Mantener Gastos fijos
renta o comprade personas ajenas al relaciones de relacionados a
oficinas u espacios manejo de personas renta o compra de
fisicos tecnologia oficinas
Automatizacion de  Hacks de sistemas Mayor captacion de Manejo de
procesos mercado en documentos fisicos

Minimizacién de
tiempos de
respuesta hacia los
potenciales clientes
Pagos de siniestros
inmediatos

Se mitiga riesgos
de fraude
Potencial de
crecimiento a nivel
internacional

personas sin
acceso a internet
La mayoria de
aseguradoras
manejan el modelo
tradicional

sujetos a pérdida o
extravio
Demora en
respuestas a
requerimientos

Atencion de
siniestros
demorados
Limitado a nivel
nacional
Riesgos de fraude

Fuente: Elaboracion propia

Una vez analizadas las alternativas con sus pros y contras, se decide

crear el asesor productor de seguros bajo el modelo insurtech en la ciudad de

Quito para mejorar la satisfaccion de los clientes en toda la cadena de valor.



3.3. Detallar el objetivo general del plan de negocio
planteado

e Desarrollar un plan de negocios de un asesor productor de seguros

mediante el modelo insurtech para comercializar seguros en Quito.

3.4. Detallar los objetivos especificos del plan de negocio
planteado

e Realizar un estudio de mercado para determinar las amenazas y

oportunidades en la venta de seguros a través de medios digitales
e Analizar los datos que se presentan en el estudio de mercado.

e Analizar la viabilidad financiera del plan de negocio.

4. Justificacion y aplicacion de la metodologia a utilizar
4.1. Analisis del sector

El plan de negocio se analiza mediante la Clasificacién Industrial
Internacional Unificada CIIU en la cual se puede observar detalladamente en el

siguiente cuadro:



Tabla 2

Clasificacion Industrial Internacional Unificada ClIU

K Actividades Financieras y de Seguros

K65 Seguros, Reaseguros y Fondos de pensiones, Excepto los planes de
seguridad social de afiliacion obligatoria

K651 Seguros

K6512 Seguros Generales

K65120 Seguros Generales

K651201 Suministros de servicios de seguros distintos de los seguros de vida,

seguros de accidentes y contra incendios, seguros médicos, seguros
de viajes, seguros de cosas, seguros de transporte por carretera,
maritimo y aéreo, seguros contra pérdidas pecuniarias y de

responsabilidad civil

Fuente: Ecuador en Cifras

4.1.1. Tamaho de la industria

En el Ecuador la industria de seguros crecié en un 21,22% comparando

el acumulado al tercer trimestre entre el 2022 y 2021, el mercado asegurador

representa el 1,7% del PIB que comparado con paises de la region es

relativamente bajo (MAPFRE, 2020) lo que indica que es uno de los sectores con

posibilidad de crecimiento e inversion. En la industria se tiene diferentes figuras

0 participantes dentro del mercado entre los cuales podemos encontrar:

Reaseguradoras

Aseguradoras

Asesores Productores
o Agencias Asesoras Productoras de Seguros
o Agentes de Seguros con relacién de dependencia
o Agentes de Seguros sin relacion de dependencia

Peritos de seguros



o Ajustadores de siniestros
o Inspectores de riesgos
¢ Intermediarios de reaseguros

El plan de negocio se centra en el sector de los Asesores productores de
seguros, especificamente en las Agencias Asesoras Productoras de Seguros en
la provincia de Pichincha, de acuerdo a la informacién obtenida de la
Superintendencia de Compafias, Valores y Seguros el tamafio de la industria es
de 274 Agencias Asesoras Productoras de Seguros. (SUPERINTENDENCIA DE
COMPANIAS, VALORES Y SEGUROS, 2022)

4.1.2. Ciclos econdmicos

La industria de seguros se encuentra en la etapa de maduracion de
acuerdo al ciclo de vida del sector, a raiz de la pandemia se han reflejado
cambios en los habitos de consumo los cual ha elevado la demanda de seguros

en el Ecuador.
Tabla 2: Prima Emitida por Aseguradora

Tabla 3

Prima Emitida por Aseguradora

ASEGURADORAS (Millones SEP. SEP Varia Varia
$) 2021 2022 cion cién
(%) (%9
EQUINOCCIAL 100,1 171,3 71,2 71,1%
PICHINCHA 115,0 156,9 41,9 36,4%
CHUBB 120,4 139,0 18,6 15,4%
HISPANA 54,2 132,8 78,7 145,2
%
ASEGURADORA DEL SUR 50,6 101,1 50,5 99,9%
ZURICH 70,2 95,7 25,5 36,4%
AlG METROPOLITANA 71,5 83,5 12,0 16,8%
LATINA 38,7 80,4 41,7 107,7

%




ECUATORIANO SUIZA

MAPFRE
SWEADEN
ALIANZA

SEGUROS UNIDOS
BMI

PAN AMERICAN LIFE

BUPA
GENERALI
CONFIANZA
LIBERTY

CONDOR
LA UNION
VAZSEGUROS
ORIENTE

INTEROCEANICA
CONSTITUCION
COFACE

AMA AMERICA
COLON

SUCRE

EQUIVIDA

TOTAL

47,8
45,6
36,2
19,4

30,0
27,8
30,5
22,0
26,3
20,5
30,0

14,2
12,8
12,0
15,7

8,1
8,0
5,0
2,0
1,0
116,8

71,7

1.22
4

71,9
56,0
42,7
42,5

42,1
40,0
33,3
29,8
27,9
25,4
25,3

17,0
15,0
12,7
12,3

12,1
7,8
5,5
2,4
1,3

1.484

24,1 50,5%
10,5 23,0%
6,6 18,1%
23,2 119,6
%
12,1 40,3%
12,3 44,2%
2,8 9,3%
7.8 35,6%
1,6 6,0%
4,9 24,1%
4,7 -
15,8%
2,8 19,7%
2,1 16,5%
0,7 6,0%
-3,4 -
21,6%
4,0 49,5%
-0,2 -3,0%
0,5 10,5%
0,4 20,5%
0,3 27,4%
-116,8 -
100,0
%
71,7 100,0
%
259. 21.2
9 %

Fuente: Fedeseg



4.1.3. Diagnostico de la estructura actual del mercado nacional y/o
de los paises objetivos

En la provincia de Pichincha existen 274 Agencias Asesoras Productoras
de Seguros (APS), de acuerdo a las cifras presentadas por la Superintendencia
de Compainiias, Valores y Seguros en el 2021 el 80% de las comisiones recibidas
se encuentran en las primeras 37 agencias que representan el 13,5% de los
APS, el valor de comision recibida total es de $119 Millones, de las 37 Agencias
al momento de la investigacion ninguna cuenta con el modelo insurtech.
(SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS, VALORES Y SEGUROS, 2022)

4.2. Analisis del macro entorno — PESTEL
4.2.1. Factor Politico

En el factor politico existen diferentes variables que pueden afectar el
entorno empresarial y regulatorio del mercado de Asesores Productores de

Seguros, entre estos podemos encontrar:

e Regulacion y legislacion: este factor afecta al mercado de
Asesores Productores de seguros, las leyes establecidas por el
ente de control la Superintendencia de Compafias, Valores y
seguros tiene impacto directo en la operacion de los corredores de
seguros. Cambios en las politicas de licenciamiento o requisitos
de capital pueden influir en la entrada y salida de Asesores
productores de seguros en el mercado.

o Estabilidad politica: Este factor afecta a todas las industrias, en el
mercado de Asesores Productores de Seguros, si existe
inestabilidad politica puede afectar negativamente la confianza de

los inversores y clientes en el mercado.

¢ Relaciones internacionales: Las relaciones internacionales
pueden afectar al mercado de Asesores Productores de Seguros,
si se generan politicas de aperturas para ingreso de corredores

extranjeros puede afectar negativamente.



4.2.2. Factor Econémico

A septiembre del 2022 se registra una tasa de empleo adecuado mayor a
la tasa del mismo mes del afio 2021 pasando del 33,5% al 35,4% segun los datos
del INEC, esto permite que la capacidad adquisitiva de los ecuatorianos
aumente, se convierte en una oportunidad para el sector asegurador.
(INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSOS, 2022)

Tabla 3: Resumen de indicadores laborales

Tabla 4

Resumen de Indicadores laborales

Indicadores Nacionales (en % respecto a la PEA) Sep. Sep.

2021 2022

Tasa de participacion global 66,7 67,4
Tasa de empleo adecuado 33,5 35,4
Tasa de subempleo 22,7 20,3
Tasa de desempleo 4,9 4,1

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

El sistema financiero publico y privado segun la Superintendencia de
Bancos registra un incremento en el volumen de créditos del 23,11% pasando
de $23.22 MM a $28.59 MM (SUPERINTENDENCIA DE BANCOS, 2022), esto
presenta una oportunidad para el mercado de Asesores Productores de seguros

al poder generar alianzas estratégicas con las instituciones financieras.

4.2.3. Factor Social

Los patrones de compra en el Ecuador se van dirigiendo a los mercados
digitales, segun cifras presentadas por Mentinno se registra un incremento del
13,49% del e-commerce respecto al 2021, se proyecta que para el 2025 las
ventas lleguen a los $1.600 Millones (MENTINNO, 2022), las empresas en el

Ecuador deben adaptarse a la era digital si no quieren caer en sus ventas.



Una pérdida en el patrimonio puede desfinanciar completamente el nacleo
familiar por tal motivo las personas protegen sus bienes, esto se ve reflejado en
el crecimiento del mercado de seguros en un 21,22% (FEDESEG, 2022)

4.2.4. Factor Tecnologico

Las variables en el factor tecnolégico en el mercado de Asesores
Productores de Seguros pueden afectar de manera positiva, la digitalizacion y
automatizacion en las herramientas o aplicativos han permitido mejorar la
eficiencia operativa, gestion de datos y experiencia de clientes. Las tendencias
en Insurtech genera nuevas oportunidades para los Asesores Productores de
seguros, en la actualidad varias empresas a nivel mundial estan incorporando
tecnologias con inteligencia artificial esto ha cambiado la forma en como los
consumidores interactian con los corredores de seguros. (Bennett, 2014)
(Dall'Olmo Riley, 2016)

4.2.5. Factor Ecoldgico

Pueden surgir catastrofes mundiales como una pandemia, desastres
naturales, riesgos quimicos, plagas, etc que afectan la industria de seguros tanto

en la captacion de seguros como en las renovaciones, (Oriente Seguros , 2022)

4.2.6. Factor Legal

El mercado de seguros en el Ecuador se rige bajo las siguientes normativas:
e Cadigo Organico de Comercio
e Ley General de Seguros
e Decreto Supremo 1147
e Reglamento a la Ley General de Seguros

Los Asesores Productores de seguros tienen las normas para el ejercicio de

actividades:



e Resolucién No. SCVS- INS- 2016-0006
e Resolucion No. SCVS-INS-2020-0008
Adicional para la contratacion de personal debe regirse al codigo de trabajo.

Los participantes de la industria de seguros se encuentran controlados por la

Superintendencia de Compainiias, Valores y seguros.

Para obtener la certificacion de Asesor Productor de Seguros, se establece la
presentacion de una evaluaciéon de conocimientos, una vez aprobada esta
evaluacion, asi como la presentacién de una solicitud por escrito acompafiada
de los requisitos sefialados en la norma, se expedira una licencia con vigencia
indefinida para operar. (SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS, VALORES Y
SEGUROS, 2019)

4.3. Analisis de la competencia - PORTER
4.3.1. Amenaza nhuevos entrantes

Existe una gran amenaza de nuevos entrantes competidores al mercado ya
gue se necesitan requisitos minimos para calificarse como Agente de Seguros,

estos son:

e Certificado del programa de formacion en materia de seguros de 258

horas; o, Experiencia de 3 afos

e Laexperiencia se acreditara con el historial de tiempo de trabajo del IESS,
y el certificado otorgado por la compafia que integre el sistema de

seguros
e Autorizacion para laborar en Ecuador en caso de ser extranjero
¢ No mantener obligaciones pendientes

La solicitud de calificacion se lo realiza en linea y no tiene costo. (Gob.ec Portal

Unico de Tramites Ciudadanos , 2022)



4.3.2. Poder de negociacion de proveedores

Los Asesores de Seguros mas fuertes, tienen alianzas implicitas con las
Compafiias de Seguros, lo cual les permite tener un mayor poder de negociacién
y llegar a tasas de riesgo mas atractivas de lo que podria conseguir un asesor
pequefio, adicional, existen grupos financieros donde los Asesores de Seguros
ya tienen una produccion asegurada a través de un canal fijo correspondiente al
mismo grupo empresarial, Ej. Grupo Futuro. (GRUPO FUTURO, 2022)

4.3.3. Poder de negociacion de clientes

Al ser un intermediario del sistema, los Asesores Productores de Seguros,
tienen una negociacion limitada con los clientes finales ya que, quienes tarifican
el riesgo, son las Aseguradoras debidamente constituidas en el pais, por ello, el

precio del servicio ya se encuentra establecido.

4.3.4. Amenaza de productos sustitutos

En el mercado asegurador, es posible que un cliente final pueda contratar
su servicio de seguros sin la necesidad de hacerlo a través de un asesor
productor de seguros, sin que esto minimice el precio del mismo, por ello, se

podria mencionar que si existe la amenaza latente de un producto sustituto.

4.3.5. Rivalidad entre competidores

En Pichincha existen 274 Asesores Productores de Seguros activos de
los cuales, en los 10 primero posicionados en el Ranking de comisién con cierre
a diciembre de 2021, se concentra el 57% de facturacion de comisiones.
(SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS VALORES Y SEGUROS , 2022)



Tabla 5

Ranking de comision de Asesores- Productores de Seguros - 10 primeras
posiciones

Ao Valor de Nombre de Institucion
Comision

2.021 $18.153.022,63 NOVAECUADOR S.A.

2.021 $15.475.010,10 TECNISEGUROS S.A.

2.021 $10.986.261,21 ASERTEC S.A.

2.021 $4.617.167,34 MULTIAPOYO CIA. LTDA.

2.021 $3.726.511,14 AON RISK SERVICES ECUADOR S.A.

2.021 $ 3.529.407,94 ACOSAUSTRO S.A.

2.021 $3.108.926,55 GRUPO MANCHENO VILLACRESES CIA.
LTDA. ASESORA PRODUCTORA DE
SEGUROS

2.021 $2.784.714,87 RAUL COKA BARRIGA CIA. LTDA.

2.021 $2.726.289,89 KERYGMASEG AGENCIA ASESORA
PRODUCTORA DE SEGUROS S.A.

2.021 $2.586.172,13 CLAVESEGUROS C.A.

Fuente: Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros

Con esta informacién se puede observar que, a pesar de que las barreras
de entrada son minimas ya que existe una gran cantidad de competidores, la
mayor produccion esta concentrada en el 3.6% de las empresas mas grandes

de la provincia.

De acuerdo al Registro Oficial No. 483 del 8 de Mayo 2019
RESOLUCION No. SCVSINS2019006, se indica que las credenciales y los
certificados de autorizacion por seguros tendran una vigencia indefinida por lo
cual se puede indicar que no existen barreras de salida. (Gob.ec Portal Unico de

Tramites Ecuatorianos , 12)



4.4. Analisis del mercado
4.4.1. Objetivo de la investigacion

Objetivo general: Comprobar la aceptacion del uso de un servicio digital
como un Asesor Productor de Seguros, el cual incluya la contratacion,
cancelacioén, inspeccion, reporte y pago de siniestros en seguros para pequefias

y medianas empresas.

4.4.2. Objetivos especificos de la investigacion

e Conocer si la modalidad de contratacién de los productos de seguros
de los clientes es a través de un Asesor Productor de Seguros o de

forma directa.

e Conocer cuales son los principales productos de seguros contratados

por los clientes.

¢ Identificar cudles son los principales productos de seguros que los

clientes estan interesados en contratar.

e Medir el nivel de satisfaccion de los clientes en los procesos de

seguros.

¢ |dentificar cuanto tiempo estaria dispuesto un cliente a esperar para
resolver su requerimiento de seguros de acuerdo a la situacion en la

que se encuentre.

4.4.3. Segmentacion de mercado

El perfil del cliente estd enfocado en pequefias y medianas empresas,
domiciliadas en la ciudad de Quito y que deseen realizar los procesos de seguros

a través de un canal digital.

La poblacion sujeta de estudio es de 219.812 empresas en la ciudad de
Quito. (INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSQOS, 2022)



4.4.4. Investigacion cualitativa y cuantitativa

La metodologia de investigacion aplicada al plan de negocios es la
Investigacion Exploratoria, con el uso de encuestas a 384 empresarios como
muestra de la poblacién y 1 focus group los cuales nos permite resolver el

problema planteado.

Se identificO que el segmento de clientes que contrata seguros se
encuentra entre los 25 a 50 afios de edad con un 87% del total de los

encuestados.

El 82% de los participantes si tienen contratada una pdliza de seguros, de
los cuales el 67% realiz6 su contratacion a través de un Asesor Productor de

Seguros.

El 36% de los participantes que si tiene contratada una péliza de seguros,
indica que contratdé una poliza de vida y en el mismo porcentaje indicaron que
tienen contratada una poliza vehicular y el 10% de los participantes tiene

contratada una poliza de incendio y aliadas.

El estudio demostré que los productos que generan mas interés para
contratacion en el futuro son, micro seguros sencillos y personalizados con un

45% de interés y un producto para la jubilacion con el 37%.

El nivel de satisfaccion en los procesos se calificé del 1 al 5, siendo 1 muy
malo y 5 muy bueno, de lo cual se obtuvo los siguientes datos:

Contratacion: 58% entre 4y 5;y, 6,7% entre 1y 2
Cancelacion: 33,4% entre 4y 5;y, 20% entre 1y 2
Inspeccion: 46,7% entre 4y 5;y, 10% entre 1y 2

Reporte de siniestros: 43,3% entre 4y 5;y, 10% entre 1y 2
Pago de siniestros: 45% entre 4y 5;y, 10% entre 1y 2

Con estos resultados, se puede identificar que el proceso de cancelacion

es el que mas insatisfaccion genera.



Se evidencio que 36% de los participantes percibe el tiempo de respuesta

a los procesos de seguros en 3 a 7 dias y el 25% en mas de una semana.

llustracion 1

@® Un 36% de las personas @® Un 100% respondid “SI" a
respondié "DE 3 A7 DIAS" a pregunta 10.

pregunta 8.

De acuerdo al ejercicio de investigacion, el 94% de los integrantes desean

gue los tramites de seguros se demoren entre 2 horas a 2 dias.

El 92% de los participes indicaron que si les gustaria manejar todos los

procesos de seguros a través de un canal digital.

El 69% de las personas que fueron parte del estudio, prefieren realizar sus

trdmites de seguros mediante una aplicacién y el 31% mediante una pagina web.

En esta metodologia de investigacion, se obtuvieron los siguientes

resultados:

7 personas indicaron que si saben que es un Asesor Productor de
Seguros, en su mayoria mencionaron que es un intermediario entre la

aseguradora y el cliente final.

Las caracteristicas indicadas por los participantes fueron en el siguiente

orden: Precio, beneficios, facilidad de contratacion y facilidad de pago.

Los participantes indicaron que necesitan que un Asesor de Seguros les
ayude durante toda la cadena de valor, desde la cotizacion hasta el pago de

siniestros.

1 participante mencion6 que si ha realizado un proceso de inspeccion

vehicular a través de un canal digital.



El 90% de los participantes mencion6 que si es necesario contar con un

Asesor de Seguros, sin embargo, preferirian la modalidad digital.

Las respuestas de los participantes, se enfocaron en que el interfaz sea

amigable, sencillo y de respuesta rapida.

4.4.5. Definicion de la estrategia genérica especifica del negocio

Como Asesor productor de seguros bajo el modelo insurtech en la ciudad de
Quito se plantea comercializar productos de seguros para pequefias y medianas
empresas que les permita administrar de mejora manera los procesos de
seguros como reporte de siniestros, modificaciones, cancelaciones y que el pago
de siniestros sea mas agil con la implementacion de la inteligencia artificial en el
andlisis de los documentos requeridos por siniestros. Adicional contar con
herramientas para servicios que necesitan este tipo de empresas como
asesorias en contabilidad, marketing, legal. (Porter, Ventaja competitiva:

creacion y sostenimiento de un desempefio superior, 1985)

5. Propuesta de solucion al problema identificado

5.1. Estrategia de marketing
5.1.1. Ventaja Competitiva

Siendo un asesor productor de seguros bajo el modelo insurtech en la ciudad
de Quito y tomando en cuenta el incremento en la demanda de servicios de
seguros digitales, se tiene una ventaja competitiva importante. Se logra
identificar que las pequefias y medianas empresas presentan una necesidad
permanernte de simplificar sus procesos relacionados al giro de su negocio

propio asi como al momento de utilizar su péliza de seguros.

La ventaja competitiva de este plan de negocio, se enfoca en brindar
soluciones relacionadas a tiempos de respuesta utilizando la inteligencia artificial
y analitycs para agilizar el pago de siniestros, a su vez, se busca mejorar la

permanencia de las pymes otorgando servicios de educacion financiera a través



de la plataforma asi como capacitaciones relacionadas a su actividad comercial,
adicional, GX Insurtech brindara capacitaciones sobre seguridad fisica e
informatica para los clientes que utilicen la plataforma. Los clientes que hayan
salvaguardado su integridad, podran acceder a beneficios econémicos en la

renovacion de su péliza como descuentos o cashback.

Con estos beneficios, se busca garantizar la permanencia de las PYMES en
el tiempo para de esta forma reducir la tasa de desempleo y subempleo en la
ciudad de Quito.

Al ofrecer una plataforma digital amigable para la experiencia del usuario, se
puede mejorar la percepcion de valor en los clientes e incrementar la lealtad a
este modelo. Tomando en cuenta el uso de la inteligencia artificial y el analisis
de datos nos permite ofrecer productos personalizados tomando en cuenta la
evaluacion de los riesgos y de esa manera establecer precios de acuerdo a las

necesidades de los clientes. (Park, 2019)

5.1.2. Propuesta de posicionamiento

La estrategia de posicionamiento se basara en ofrecer a los clientes una
experiencia al usuario Unica Yy digital, buscando integrar soluciones

personalizadas que se adaptan a sus necesidades y presupuestos.

Con esta estrategia se busca ofrecer a los usuarios una plataforma amigable
e intuitiva de facil uso y que permita obtener un analisis de los datos mediante el
uso de Inteligencia Artificial para evaluar de manera eficiente los riesgos de los
usuarios. (Lu, 2020)

Adicional apoyar a los emprendedores, pequefias y medianas empresas en
los servicios técnicos especializados para el debido cumplimiento de las

normativas.



5.2. Servicio
5.2.1. Descripcién

Un asesor productor de seguros bajo el modelo insurtech es una herramienta
digital que se constituye como un intermediario de seguros, que busca ofrecer a
sus clientes una experiencia sencilla y personalizada en todos los procesos de
seguros. La plataforma digital ofrece a los usuarios productos personalizados de

acuerdo a las necesidades de los clientes.

La inteligencia artificial y el andlisis de datos permite evaluar de manera
eficiente los riesgos de los usuarios y ofrecer una experiencia mediante la

personalizacion y la automatizacion de los procesos de seguros. (Lam, 2019)

5.2.2. Especificaciones y caracteristicas
5.2.2.1. Especificaciones

e Plataforma digital amigable: plataforma intuitiva y de facil uso, debe
permitir a los usuarios comparar y comprar seguros de manera rapida

y sencilla, adicional debe ser adaptable a diferentes dispositivos

e Amplia cartera de productos: Se debe contar con una amplia gama de
productos adaptables y personalizados de acuerdo a las necesidades

de los clientes.

e Personalizacion y adaptabilidad: utilizando la inteligencia artificial y el
analisis de datos, los productos deben ser personalizables y se deben

adaptar a los usuarios

e Eficiencia en los procesos de seguros: Debe ofrecer al usuario una
experiencia positiva en todos los procesos de seguros desde la

contratacion hasta la atencién de un siniestro.



5.2.2.2. Caracteristicas

e Andlisis de datos: La plataforma debe tener la capacidad de analizar
grandes cantidades de datos para evaluar eficientemente los riesgos

y poder fijar los precios de manera precisa.

e Automatizacibn de procesos: La herramienta debe permitir
automatizar los procesos de evaluacion de riesgos, fijacion de precios

y atencion de siniestros para reducir costos y mejorar la eficiencia.

e Experiencia del usuario: debe ofrecer una experiencia satisfactoria y
positiva, con una herramienta amigable para el cliente, la
personalizacion y adaptabilidad son puntos clave para que genere una

percepcion de valor a los clientes

5.2.3. Uso del servicio

El servicio de asesor de seguros se lo va a realizar mediante una plataforma
facil de usar, donde el usuario pueda comparar y comprar seguros en linea de
manera sencilla. Es importante que los productos sean personalizables y
adaptables de acuerdo a las necesidades de los clientes, adicionalmente
utilizando la inteligencia artificial, la telematica y el procesamiento de datos, el
reporte y atencién de siniestros va a ser mucho mas rapido y eficiente crenada

satisfaccion del cliente y reduciendo tiempos a los ejecutivos de siniestros.

De acuerdo a un estudio de PwC (2018), el 83% de los aseguradores cree
gue la tecnologia insurtech transformara significativamente la forma en que se

hacen los negocios en el mercado de seguros. (PwC, 2018)

5.2.4. Diseio

El disefio de la plataforma debe ofrecer una experiencia al usuario intuitiva
y personalizada, por lo tanto, la misma debe ofrecer un proceso de compra de
seguros facil, rapida y personalizable de acuerdo a las necesidades de los

clientes.



La inteligencia artificial y el procesamiento de lenguaje natural son
tecnologias que deben incorporarse a los procesos para automatizar los mismos

y que generen una gestion de siniestros mas rapida y eficiente.

Se debe contar con seguridad y proteccion de datos, ya que el 70% de los
consumidores considera que la privacidad de los datos es muy importante al

elegir una compafia de seguros. (IBM, 2018)

5.2.5. Calidad

El Asesor productor de seguros va a contar con productos de calidad, esto
se logra mediante las alianzas estratégicas y Agenciamiento que se realicen con
las principales aseguradoras a nivel nacional, se investiga el ranking de
aseguradoras por cada uno de los ramos a trabajar tanto en primas netas
emitidas como en siniestros pagados y revisando la calificacién de riesgo de
cada una de las aseguradoras para trabajar con el ranking 5 de cada ramo,
ofreciendo a los usuarios productos de calidad y que tengan la garantia de que
en caso de tener un siniestro el mismo va a ser pagado cumpliendo los tiempos

y valores.

5.2.6. Servicio Postventa

El servicio postventa es un elemento clave para la fidelizacién del cliente,
por ellos es importante ofrecer un servicio rapido, efectivo y personalizado.
Contar con las herramientas tecnologicas es un factor importante ya que con la
inteligencia artificial y la automatizacion en los procesos el cliente va a vivir una
experiencia de usuario diferente y Unica teniendo un seguimiento personalizado

en los canales de atencion al cliente como chatbots, correos y teléfono.

5.2.7. Mecanismos de atencién a clientes

Segun estudios de PwC (2018), el 73% de los consumidores espera tener

una buena experiencia en el servicio al cliente, por lo tanto, es fundamental



ofrecer diferentes mecanismos que cumplan con las expectativas del usuario en

la misma se debe incluir (PwC, 2018):

¢ Chatbots: son herramientas Utiles para ofrecer una atencion al

cliente rapida y eficiente.

e Correo electronico: es la herramienta méas utilizada, los ejecutivos

brindaran atencién personalizada a los clientes

e Redes Sociales: el crecimiento de las redes sociales ha convertido
a las mismas en un mecanismo importante para la atenciéon y la

interaccién con los clientes de manera directa y en tiempo real.

e Centro de ayuda: se crea un modulo en la plataforma donde los

clientes pueden encontrar preguntas frecuentes.

5.2.8. Formas de pago

Como asesor productor de seguros los ingresos son Unicamente por las
comisiones facturadas a las aseguradoras por tal motivo la nica forma de pago
gue se tiene es mediante transferencia bancaria de acuerdo a los valores

facturados por concepto de comisiones.

5.2.9. Alternativas de penetracion

Para desarrollar una estrategia de penetraciéon de mercado en un asesor
productor de seguros bajo el modelo insurtech es importante tomar en cuenta los

avances tecnoldgicos y los cambios en los patrones de consumo.

Tomando en cuenta los parametros indicados las alternativas de

penetracion son las siguientes:

e Implementacién de tecnologia: esto permitirA mejorar la
experiencia del usuario, automatizar procesos y reducir costos
(BEEDIGITAL, 2020).



e Personalizacion de productos y servicios (EL ECONOMISTA,
2021): en la actualidad las tendencias de compras de seguros son
en productos y servicios adaptables y personalizados de acuerdo

a las necesidades de los consumidores.

e Colaboracién con otras empresas del sector para ofrecer productos
0 servicios complementarios: los seguros tienden a ser servicios no
visibles o imperceptibles a los usuarios, es importante brindar
servicios que sean tangibles para los clientes sin necesidad de que

exista un siniestro.

5.2.10. Alternativas de comercializacién

Al ser un asesor productor de seguros bajo el modelo insurtech es
importante considerar el uso de la tecnologia para la comercializacién de los

diferentes productos, las alternativas son las siguientes:

e Uso de la inteligencia artificial y machine learning para personalizar

las ofertas de seguros.

e Chatbots para responder preguntas frecuentes y reducir tiempo de

espera al usuario

¢ Redes sociales y publicidad en linea con el fin de llegar a un publico

mas amplia y aumentar la visibilidad de la marca

e Uso de blockchain para mejorar la transparencia y seguridad en los

procesos

e Usuarios que refieran a familiares, amigos, conocidos, etc. Que

ganen una comision pagada por gift cards por cada venta cerrada.

5.2.11. Estrategias de ventas

Se plantean las siguientes estrategias de ventas para el asesor productor

de seguros bajo el modelo insurtech:



¢ Enfoque de marketign digital para llegar a un publico mas amplio y
generar clientes potenciales usando las técnicas como SEO,
marketing de contenidos y la publicidad en linea, el objetivo es que

se pueda incrementar la visibilidad en el mercado. (Chaffey, 2019)

e Crear alianzas estratégicas con empresas de la industria para
proporcionar oportunidades de venta mutuas, las alianzas
estratégicas permiten a las empresas expandir su alcance.
(Narvaiza, 2019)

e Usar el marketing de contenidos para crear y retener a los clientes,
es importante generar una cultura de seguros, esta estrategia
permite dar informacion Gtil sobre seguros, consejos de seguridad,
entre otros utilizando infografias, blogs, etc. ElI Marketing de
contenidos permite crear confianza y aumentar la generacion de
leads. (Khan, 2019)

e Programa de referidos con pago de comisiones, estos programas
permiten a cualquier persona referir nuevos clientes, ofreciendo
una recompensa econémica mediante giftcards. Segun estudios de
investigacion, los programas de referidos generan un aumento

significativo en las ventas. (Zhang, 2017)

5.3. Estrategias de precios

Al ser un asesor productor de seguros no se establecen precios ya que
los mismos los indican las aseguradoras poniendo tasas o primas minimas, los
asesores productores de seguros generan sus ingresos mediante las comisiones

gue se acuerdan en el contrato de Agenciamiento de acuerdo al ramo.

5.3.1. Andlisis de Costos

No se incluye cuadro de costos de parte de los asesores productores de
seguros, los mismos los realizan las aseguradoras para proporcionar los

productos a comercializar, los asesores productores de seguros dependen de la



comisién negociada en los contratos de Agenciamiento en cada uno de los

ramos.

5.3.2. Seguros Necesarios

Los asesores productores de seguros deben contar con una péliza de
responsabilidad civil para cubrir errores u omisiones en el ejercicio de su
actividad y su suma asegurada es determinada por la Superintendencia de
compafias, valores y seguros. (Superintendencia de Compaiiias, Valores y
Seguros, 2019)

5.3.3. Impuestos
Los impuestos que se deben tomar en cuenta para un asesor productor

de seguros es el impuesto a la renta y la declaracién del IVA.

5.4. Estrategias de Promocién y Comunicacion
5.4.1. Promocion dirigida a clientes y canales

El mercado de seguros esta experimentando una transformacion por la
evolucion tecnoldgica y el surgimiento de modelos de negocio como las
insurtech. Para la promocién de clientes y canales es importante implementar
una estrategia de tacticas digitales y construccion de relaciones soélidas con los
stakeholders del negocio. (Bbhme, 2018)

Para la promocion dirigida a clientes es importante realizar los siguientes

puntos:

e Desarrollar una marca sélida y diferenciada: creando identidad de
marca que refleje la propuesta de valor.

e Crear contenido relevante: desarrollar en el aplicativo un modulo
de capacitaciones que contenga videos informativos con temas
relacionados a seguros y su mercado, adicionalmente comunicar
en redes sociales temas relevantes a los productos y servicios que

se ofrece con los principales beneficios



En la

estrategias:

Implementar campafia de marketing digital: utilizando estrategias
de SEO mejorando el posicionamiento, se realiza campafnas de
publicidad en linea para captar la atencién de clientes potenciales

y dirigirlos a la aplicacion del Asesor productor de seguros.

Ofrecer contenido descargable y gratuito: crear guias, hojas
informativas que proporciones informacion de seguros y ayuden a
los clientes en la toma de decisiones, adicional se debe ofrecer
herramientas en linea como calculadoras digitales para que los
clientes puedan evaluar y obtener cotizaciones personalizadas.
(B6bhme, 2018)

promocion dirigida a canales se deben realizar las siguientes

Establecen alianzas: establecer alianzas con los actores del sector

Insurtech, como compainiias de tecnologia, plataformas digitales.

Capacitacion y soporte: realizar capacitaciones y entregar
materiales de soporte a los canales que trabajen con el Asesor
productor de seguros bajo el modelo insurtech para que puedan

promover los productos ofrecidos. (Bohme, 2018)

Programas de incentivos: establecer un programa atractivo de
incentivo mediante la aplicacibn para aquellos canales que

promuevan y coloquen los productos de seguros.

5.4.2. Manejo de clientes

Para el manejo de clientes de un broker de seguros bajo el modelo

Insurtech, se sugiere identificar varios factores, entre ellos:

Segmentar los clientes

Realizar una segmentacion de clientes implica comprender las

necesidades,

comportamientos y caracteristicas de cada grupo para poder

ofrecerles un producto a la medida, para ello se podria realizar una segmentacién



demogréfica y geogréfica. Adicional a lo antes expuesto, se podria utilizar el
rastro digital para identificar patrones de comportamiento y preferencias de los

clientes.
Experiencia del cliente

Con la segmentacion realizada, se buscara brindar al cliente una
experiencia personalizada en cada uno de los procesos utilizados a través del
aplicativo. Se buscard que el aplicativo contenga médulos de recopilacion de
datos del cliente para envio de mensajes y/o correos recordando eventos
importantes como vigencia de su poéliza, principales coberturas, hacer énfasis en

los principales beneficios, etc. (Peppers, 2004)

Como parte de la herramienta, se contara con un chat bot, el mismo que
permitira a los clientes tener una comunicacién oportuna las 24 horas del dia, de
esta forma se podrd resolver de manera proactiva los requerimientos

presentados.
Innovacién

El aplicativo tendra un disefio intuitivo y predictivo con la finalidad de que su
uso sea simple y rapido, esto se lograra a través de inteligencia artificial. (Shaw,
2016)

6. Plan de operaciones
6.1. Ubicacion

A continuacion, se detalla la ubicacion del asesor productor de seguros

bajo el modelo insurtech:
Pais: Ecuador
Provincia: Pichincha
Ciudad: Quito
Parroquia: Jipijapa

Sector: Quito Tenis



Calle principal: Av. Brasil

Calle secundaria: Agustin Azkunaga

6.2. Gestion tactica de operaciones
6.2.1. Téactica operativa

Para gestionar las operaciones del Asesor Productor de Seguros bajo el

modelo insurtech se presenta la tactica operativa:
e Desarrollo y Optimizacion de plataformas tecnolégicas

Se debe desarrollar y optimizar las plataformas tecnolégicas que permitan
automatizar procesos, mejorar la eficiencia operativa y proporcionar una
experiencia al cliente utilizando sistemas de gestion de relacion con los clientes,
herramientas de inteligencia artificial para agilitar los procesos en la cotizacion,

emision de certificados y proceso de siniestros. (Smith, 2020)
e Implementacion de andlisis de datos y big data

El analisis de datos y uso del big data permiten a los modelos insurtech
tomar decisiones basadas en datos. Se debe implementar herramientas para
recopilar, analizar y aprovechar los datos de los clientes y las operaciones del
Asesor Productor de Seguros. Esto permite identificar tendencias y patrones en
el comportamiento de los clientes, esto va a permitir personalizar las ofertas de

seguros y mejorar la gestion de riesgos. (Jones, 2019)

e Desarrollo de alianzas estratégicas con compaiiias de seguros y

proveedores de tecnologia

Se debe establecer alianzas estratégicas con compafiias de seguros y
proveedores de tecnologia. Estas alianzas pueden incluir acuerdos de
colaboracion para compartir datos e integrar sistemas para facilitar la cotizacién
y emision de pdliza en tiempo real, los acuerdos con las empresas de tecnologia

permitirdn innovar en los sistemas y aplicativos. (Johnson, 2021)

¢ Implementacion de estrategias de marketing digital:



En el entorno insurtech, es esencial contar con una estrategia de
marketing digital para atraer nuevos clientes y retener clientes actuales. Se
deben utilizar técnicas como marketing de contenidos, optimizacion de motores
de busqueda, publicidad en linea y redes sociales para incrementar la visibilidad

del Asesor productor de seguros. (Kaplan, 2019)
e Capacitacion y desarrollo del equipo

Se deben implementar programas de capacitacion y desarrollo para
asegurar que el personal cuente con las habilidades y conocimiento necesario
para utilizar las herramientas tecnoldgicas y brindar un excelente servicio al
cliente. (Noe, 2017)

6.3. Descripcion del proceso
6.3.1. Disefio

El disefio del proceso para un Asesor Productor de seguros bajo el modelo
insurtech involucra planificar y estructurar las actividades necesarias para
gestionar de manera correcta las operaciones, para ello se deben tomar en

cuenta los siguientes aspectos:
¢ |dentificar las necesidades del mercado y los segmentos objetivos

¢ Definicion de la arquitectura tecnoldgica: se debe seleccionar las
plataformas tecnologicas de CRM, herramientas de analisis de
datos y optimizadores para las operaciones. (Johnston R. &.,
2018)

6.3.2. Puesta en marcha y produccion

Para la puesta en marcha se debe realizar las siguientes etapas:

e Implementacién de la infraestructura tecnoldgica: Se instalan y configuran
las plataformas tecnoldgicas seleccionadas, validando el correcto
funcionamiento, se capacita al personal para el uso eficiente de las

herramientas tecnoldgicas



e Establecimiento de alianzas estratégicas

6.3.3. Macro proceso y cadena de valor

En el marco de proceso de un Asesor productor de seguros se considera

realizar las siguientes actividades:
e Generacion de clientes potenciales

La cadena de valor comienza con la generacion de clientes potenciales,
se debe atraer prospectos interesados mediante estrategias de marketing digital.
Mediante el analisis de datos se debe dirigir las campafas de marketing de

manera efectiva para generar leads.
e Cotizacion y emision de poélizas

Se recopila la informacién de los clientes potenciales y se debe realizar
un analisis de riesgos y evaluacion de coberturas. Los sistemas automatizados
permiten generar cotizaciones personalizadas, se aprueban las cotizaciones y

se emiten las polizas y documentos asociados.
e Servicio al cliente

La atencion al cliente juega un papel importante en la cadena de valor, en
esta etapa se enfoca en la excelencia para gestionar modificaciones, consultas

y manejo de reclamaciones de manera eficiente y satisfactoria para los clientes.
e Andlisis de datos y gestion de riesgos

Analizar los datos es crucial para la cadena de valor de un Asesor
Productor de seguros bajo el modelo insurtech. Esto permite identificar
tendencias y patrones. Adicional se evalUa los riesgos y se personalizan las

ofertas de seguros segun los perfiles.
e Mejora Continua

Se debe realizar mejoras continuas en la operacion de un Asesor
Productor de seguros bajo el modelo insurtech. Se debe realizar el monitoreo de

indicadores clave, identificar areas de mejora, implementar mejoras y realizar la



retroalimentacién de los clientes para analizar la satisfaccion y realizar ajuste en
caso de ser necesario. (Porter, Competitive Advantage: Creating and Sustaining

Superior Performance, 1985)

6.4. Analisis de la capacidad de proceso
6.4.1. Diagrama de flujo

Se deben realizar 6 flujos por cada proceso operativo que realice el asesor

productor de seguros, en los cuales se incluye:
e Proceso de cotizacion

llustracion 1

Proceso de Cotizacion
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Proceso de cotizacion
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Fuente: Elaboracion propia



e Proceso de compra

llustracion 2

Proceso de Compra
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e Proceso de cancelacion

llustracion 3
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e Proceso de modificaciones

llustracion 4

Proceso de Modificaciones
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e Proceso de cobro de comisiones

llustracion 5

Proceso de Cobro de Comisiones

iLos valores estan
correctas?

Aseguradora

Proceso de cobro de comisiones

Generar el reporte
de seguros

GX Insurtech

Fuente: Elaboracién Propia



e Proceso de siniestros

llustracion 6

Proceso de Siniestros

Aseguradora

eso Notificacié

Proc

Fuente: Elaboracion propia

6.5. Necesidades y requerimientos / Capacidad instalada
6.5.1. Tecnologia requerida

Las tecnologias requeridas son:
e Sistemas de gestidn de relaciones con los clientes (CRM)
¢ Plataformas de andlisis de datos y mineria de datos
e Sistemas de emision y administracion de polizas
e Comunicaciones en linea y herramientas de colaboracién

e Sistemas de almacenamiento y seguridad de datos



Tabla 6

Intangibles
item Cantidad Costo Costo  Vida Util
(unidades)  Unitario Total (anos)

Sistema de analisis y mineria de datos 1 5
70,00 70,00

Sistema de administracion de pdlizas 1 5
100,00 100,00

Sistema de comunicacion en linea 1 5
30,00 30,00

Sistema de almacenamiento y seguridad 1 5

de datos 25,00 25,00

Total 1 5

225,00 225,00

Fuente: Elaboracion Propia

6.5.2. Necesidades técnicas y tecnoldgicas

Las necesidades técnicas y tecnoldgicas son las siguientes:

e Integracion de sistemas y aplicaciones para una transferencia de

datos fluida

e Conectividad confiable y segura para garantizar la comunicacion y
el intercambio de informacién con las compafias de seguros y

clientes

e Tecnologia de automatizacidbn de procesos para agilizar las

operaciones y mejorar la eficiencia.

e Capacidad para realizar andlisis de datos y generar informes
personalizados.

e Cumplimiento con los estandares de seguridad y privacidad de

datos

6.5.3. Mantenimiento

Para el mantenimiento se debe realizar lo siguiente:



e Actualizacion regular de las bases de datos de clientes y

prospectos
¢ Mantenimiento y actualizacion de la infraestructura tecnolégica

e Monitoreo y solucién de problemas con los sistemas y aplicaciones

utilizados.

e Actualizacion de politicas y procedimientos segun los cambios en

la industria y requisitos regulatorios.

6.5.4. Cuantificacion de gastos

Para la cuantificacion de gastos se toma en cuenta los siguientes gastos:

e Gastos de adquisicion e implementacion de tecnologia, incluyendo

software y hardware.
e Costos de mantenimiento y actualizacion de sistemas y aplicaciones
e Gastos de seguridad y proteccion de datos

e Costos de capacitacion del personal en el uso de nuevas tecnologias

6.6. Detalle de estructura para operaciones
6.6.1. Detalle de equipos

Los equipos necesarios son los siguientes:
Equipos de cémputo:

e Laptops $600 c/u

e Teclados $15c/u

e Mouse $15 clu

Software y aplicaciones



Sistema de gestion de relacion con los clientes $100 mensuales

Plataforma de andlisis de datos y mineria de datos $70 mensuales

Software de emision y administracion de polizas $100 mensuales

Herramientas de colaboracién y comunicacion en linea $30 mensuales
Equipos de comunicacién

e Celulares $169

e Equipos de videoconferencia $70
Infraestructura de red:

e Servidores $ 2500

e Sistemas de seguridad de red $ 25 mensuales

6.6.2. Detalle de recursos fisicos y humanos

Se detallan los siguientes recursos fisicos y humanos para la operacion del

asesor productor de seguros bajo el modelo insurtech:
Recursos fisicos:
e Oficinas y espacios de trabajo adecuados para cada equipo

e Infraestructura tecnologica, que incluye hardware y software

necesarios para el funcionamiento de sistemas y aplicaciones.

e Conectividad confiable y segura, que garantice una comunicacion

fluida y segura entre los equipos y clientes.
Recursos Humanos:

e Personal calificado en cada equipo, con conocimiento y habilidades en
areas especificas como marketing, ventas, servicio al cliente, analisis

de datos y mejora continua



e Personal de soporte técnico para el mantenimiento y solucién de

problemas relacionados a la infraestructura tecnolégica

e Liderazgo y gestion efectiva para coordinar y supervisar las
actividades de los equipos y garantizar el logro de los objetivos
operativos. (Katou, 2006)

7. Filosofia empresarial
7.1. Naturaleza, filosofia del negocio y estilo corporativo

e Naturaleza

La naturaleza de un Asesor productor de seguros bajo el modelo insurtech
se caracteriza por la convergencia de la tecnologia y los servicios de
intermediacion de seguros. Se busca mejorar la eficiencia, la experiencia del

cliente y la oferta en productos personalizados en el mercado de seguros
e Filosofia del negocio

Se basa en la agilidad, adaptabilidad e innovacion continua. El objetivo
principal es utilizar la tecnologia como el andlisis de datos, inteligencia artificial y
la automatizacion de procesos para optimizar las operaciones. Combinando
estas tecnologias se tiene un enfoque centrado al cliente, para brindar soluciones

personalizadas, rapidas y eficientes.
e Estilo corporativo

Se debe caracterizar por tener una cultura empresarial dindmica,
emprendedora y orientada al cambio. Se fomenta la colaboraciéon y la
creatividad. Se busca atraer y retener talento altamente capacitado en el
campo de la tecnologia y seguros. Se fomenta la mentalidad abierta hacia la
experimentacion y el aprendizaje, reconociendo que la innovacion conlleva

riesgos.



7.2. Why empresarial

Se reemplaza la misién y vision realizando el why empresarial el cual se
basa en los tres circulos de oro de Simon Sinek que responde las siguientes
preguntas: ¢Por qué? ;,Como? y ¢Qué? de las actividades en el mercado de

Seguros.

¢Por qué? Nuestro propdsito es ser el puente entre nuestros clientes y las

soluciones de seguro que les permite salvaguardar su bienestar.

¢, Cémo? Utilizamos la tecnologia y la innovacién para ofrecer soluciones

de seguros personalizados y eficientes

¢Qué? Brindamos asesoria experta en seguros para garantizar que

nuestros clientes obtengan la mejor cobertura y proteccion.

7.3. Objetivos de crecimiento y financieros

En los objetivos de crecimiento se plantean los siguientes:
e Expandir la base de clientes con la generacion de leads y cierre de ventas.

e Mejorar la retencion de clientes en las renovaciones otorgando servicio

post venta de calidad.

e Desarrollar alianzas estratégicas con proveedores para ampliar el alcance

y ofrecer soluciones integrales a los clientes.

e Diversificar la oferta de productos que se alineen con las necesidades de

los clientes.
Se plantean los siguientes objetivos financieros:

e Aumentar ingresos mediante la publicidad generada en linea y el cierre

de ventas incrementa la comisién recibida.

e Mejorar la rentabilidad optimizando costos para garantizar una
rentabilidad sostenible



e Potenciar la eficiencia operativa implementando tecnologias eficientes

optimizando los recursos y minimizando los tiempos de respuesta

e Fortalecer la posicion financiera realizando una gestion prudente de

riesgos y mantener reservas frente a posibles contingencias.

7.4. Estructura organizacional

Gerente General

Gerente Comercial g

AREEUID £l Ejecutivo de Ejecutivo de

analisis de datos NNENES

Marketing, ventas
y servicio al cliente




Tabla 7

Gastos de Sueldo

Cargo Cantidad Sueldo Clasificaci6 Observacione
(mensual) n S
Gerente General 1 $ Gasto
1.500,00
Gerente Comercial 1 $ Gasto
1.500,00
Ejecutivo de 1 $ Gasto A partir del
marketing, ventas y 650,00 afo 3 se
servicio al cliente incrementa 1
ejecutivo
Se considera
una comision
del 15% sobre
las ventas con
techo de
$1000
Ejecutivo de analisis 1 $ Gasto
de datos 650,00
Ejecutivo de sistemas 1 $ Gasto
650,00
Servicios Contables y $
financieros 200,00

Fuente: Elaboracion propia

8. Informacion Legal
8.1. Tipo de empresa

GX insurtech se va a constituir como una Compafia Anénima que de

acuerdo al articulo 143 de la seccién IV de la Ley de compafiias indica qué “La

compafiia anénima es una sociedad cuyo capital divido en acciones negociables,

esta formado por la aportacion de los accionistas que responden Unicamente por
el monto de sus acciones”. (SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS, VALORES

Y SEGUROS, 2017)

8.2. Gastos de constitucion



Para considerar los gastos de constituciéon se debe tomar en cuenta lo
indicado en el instructivo societario en el numeral 1.2.3.1 donde especifica que
al capital minimo es de ochocientos délares de los Estados Unidos ($800),
adicionalmente se debe considerar los gastos de notaria y asesoramiento legal
gue se consideran por mil quinientos dolares de los Estados Unidos ($1.500)

8.3. Politicas de distribucion de utilidades

La distribucion de las utilidades entre accionistas va a ser del 30% cada

uno con inversion de capital del 40% de acuerdo al siguiente cuadro:

Tabla 8

Distribucion de Utilidades

Participante Porcentaje
Gabriela Beltran 30%
Xavier Realpe 30%
Inversion de Capital 40%

Fuente: Elaboracion propia

8.4. Capital social

El capital social de GX Insurtech estara conformado por las aportaciones

de los 2 socios principales en partes iguales.

8.5. Socios

La ndomina de accionistas de GX Insurtech estara conformada por:
e Ana Gabriela Beltran Zambrano

e Xavier Alejandro Realpe Granja



8.6. Requisitos de apertura

De acuerdo al instructivo societario de la Superintendencia de Compaiiias,
Valores y Seguros y la Ley General de Seguros para el funcionamiento de un

Asesor productor de Seguros se debe contar con:

¢ Reserva de la denominacion en el portal web de la Superintendencia de
Compafias, Valores y Seguros. www.supercias.gob.ec Legislaciéon

vigente.

e Elevar a escritura publica la constitucion de la compafiia, en cualquier

notaria y con patrocinio de un abogado.

e Inscribir la escritura en el Registro Mercantil del cantdn en el que tenga su

domicilio principal de la compafia.

e Inscribir los nombramientos del Representante Legal y Administrador de

la empresa en el Registro Mercantil.

e Inscribir la direccion domiciliaria de la compafia en la Superintendencia
de Compaiiias, Valores y Seguros, mediante formulario obtenido en el

portal web www.supercias.gob.ec

e Obtencion del RUC

¢ Inscribir la patente municipal de la compafia en el Municipio Metropolitano
de Quito

e Obtener las certificaciones en cada ramo otorgado por la

Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros.
(SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS, VALORES Y SEGUROS,
2022)

9. Plan financiero

9.1. Supuestos a considerar para la elaboracién del plan

financiero
Para el plan financiero se consideran los siguientes supuestos:


http://www.supercias.gob.ec/

e Las primas son mensualizadas por tal motivo se considera un efecto de

bola de nieve.
e A partir del afio 2 se consideran cancelaciones al producto mensualizado
e El pago de comisiones tiene un crédito de 30 dias.
e Se considera un plan de referidos

9.2. Proyeccion de ventas

La proyeccion de ventas es la siguiente:

Tabla 9

Proyeccidn de Ventas

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
% CRECIMIENTO 182% 57% 27% 18%
VENTAS
PROYECTADAS $109.200,00 $308.070,00 $485.130,00 $618.390,00 $728.550,00

Fuente: Elaboracién propia



9.3. Estados financieros proyectados

llustracion 7

Estado Financieros Proyectados

Afo ARo Afo ARo Afo Afo
0 1 2 3 4 5

ACTIVOS

Corrientes

Efectivo 12.995,00 | (55.042,32)| (50.680,84)| 4.958,47 | 138.383,39 | 367.872,78
Cuentas por Cobrar - 6.300,00 14.952,00 | 25.284,00 41.064,00 56.688,00
No Corrientes - - - - - -
Propiedad, Planta y Equipo 3.876,00 3.876,00 3.876,00 3.876,00 3.876,00 3.876,00
Depreciacion acumulada - (1.140,80)| (2.281,60)| (3.422,40) (4.563,20) (5.704,00)
Intangibles 225,00 225,00 225,00 225,00 225,00 225,00
Amortizacién acumulada - - - - - -
PASIVOS

Corrientes

Impuestos por pagar - - 1.675,71 4.360,44 8.953,85 13.490,22
less por pagar - 1.019,70 1.019,70 1.174,20 1.174,20 1.174,20
No Corrientes

Deuda a largo plazo 5.128,80 4.394,22 3.536,48 2.534,95 1.365,50 0,00
PATRIMONIO

Capital 11.967,20 11.967,20 11.967,20 | 11.967,20 11.967,20 11.967,20
Utilidades retenidas - (63.163,24)| (52.108,53)| 10.884,28 | 155.524,44 | 396.326,15
Comprobacién - - - (0,00) - -
Activo corriente 12.995,00 | (48.742,32)| (35.728,84)| 30.242,47 | 179.447,39 | 424.560,78
Pasivo corriente - 1.019,70 2.695,41 5.534,64 10.128,05 14.664,42
Capital neto de trabajo 12.995,00 | (49.762,02)| (38.424,25)| 24.707,83 | 169.319,34 | 409.896,35
Activo 17.096,00 | -45.782,12 | -33.909,44 | 30.921,07 | 178.985,19 | 422.957,78
Patrimonio 11.967,20 | (51.196,04)| (40.141,33)| 22.851,48 | 167.491,64 | 408.293,35
ROA 0,00% 137,96% -32,60% 203,72% 80,81% 56,93%
ROE 0,00% 123,38% -27,54% 275,66% 86,36% 58,98%

Fuente: Elaboracion Propia
9.4. Archivos de Estado de pérdidas y ganancias
llustracion 8
Estado de PYG
Afo Afo Afio Afio Afo Afo
0 1 2 3 4 5

TOTAL INGRESOS VENTAS - 40.950,00 | 131.838,00 | 246.582,00 | 405.978,00 | 594.324,00
Costo de los productos vendidos - - - - -
UTILIDAD BRUTA 40.950,00 | 131.838,00 | 246.582,00 | 405.978,00 | 594.324,00
Gastos sueldos 65.853,40 | 70.153,40 | 80.956,86 | 81.656,90 | 81.656,90
Gastos generales 36.370,00 | 42.577,20 | 65.190,00 | 95.979,60 | 133.680,00
Gastos de depreciacién 1.140,80 1.140,80 1.140,80 1.140,80 1.140,80
Gastos de amortizacién - - - - _
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. (62.414,20)| 17.966,60 | 99.294,34 | 227.200,70 | 377.846,30
Gastos de intereses 749,04 625,89 482,08 314,18 118,12
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (63.163,24)| 17.340,71 | 98.812,26 | 226.886,52 | 377.728,18
15% PARTICIPACION TRABAJADORES - 2.601,11 | 14.821,84 | 34.032,98 | 56.659,23
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (63.163,24)| 14.739,61 | 83.990,42 | 192.853,55 | 321.068,96
25% IMPUESTO A LA RENTA - 3.684,90 | 20.997,60 | 48.213,39 | 80.267,24
UTILIDAD NETA - (63.163,24)| 11.054,71 | 62.992,81 | 144.640,16 | 240.801,72
MARGEN BRUTO 0,00%|  100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
MARGEN OPERACIONAL 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
MARGEN NETO 0,00%| -154,24% 8,39% 25,55% 35,63% 40,52%

Fuente: Elaboracion Propia




9.5. Anadlisis de relaciones financieras
llustracion 9

Flujos de Caja Proyectados

Ao Ao Afio Ao Afo Afo
0 1 2 3 4 5
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (17.096,00)| (124.030,42)| 23.932,28 | 127.573,02 | 145.981,25 | 103.278,47
FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA | (11.967,20)| (125.242,51)| 22.675,54 | 126.264,15 | 289.223,03 | 101.837,67
Fuente: Elaboracion Propia
llustracion 10
Informacioén Financiera
Tasa libre de riesgo 2,66%
Rendimiento del Mercado r 9,96%
Beta 1,47
Beta Apalancada 1,87
Riesgo Pais 18,56%
Tasa de Impuestos 25,00%
Participacion Trabajadores 15,00%
Escudo Fiscal 36,25%
Razdn Deuda/Capital 42.86%
Costo Deuda Actual 15,60%
Fuente: Elaboracién Propia
llustracion 11
Precio S&P 500
Precio S&P 500
Hoy 4.409,59 |Hace 5 Afios  2.742,94
Fuente: Yahoo finance
llustracion 12
Evaluacion del Proyecto
EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO
VAN $10.535,14
IR 1,62
TIR 44 86%

Fuente: Elaboracion Propia




llustracion 13

Evaluacion del Inversionista

10.

EVALUACION FLUJO DEL INVERSIONISTA
VAN $54.464,80
IR 5,55
TIR 62,12%

Fuente: Elaboracion Propia

Conclusiones y Recomendaciones generales

Conclusiones:

El VAN del proyecto positivo, indica que el proyecto es financieramente
viable. Con un VAN de 10535, se espera que el proyecto genere

beneficios econdmicos en el tiempo.

La TIR del proyecto es del 44,86%, lo cual es significativamente mas alta
gue la tasa de descuento utilizada (WACC). Esto implica que el proyecto
tiene un retorno atractivo y puede ser considerado como una inversion

rentable.

El IR del proyecto es de 1,62, lo que indica que por cada unidad monetaria
invertida, se espera obtener un rendimiento adicional de 1,62 unidades

monetarias.

El VAN del inversionista es de 54464, lo que sugiere que el proyecto
puede generar valor para los inversionistas. Este valor positivo indica que

los flujos de efectivo esperados son mayores que la inversion inicial.

La TIR del inversionista es del 62,12%, lo cual es superior al costo de
oportunidad (WACC). Esto implica que el proyecto puede ofrecer un
rendimiento atractivo a los inversionistas en comparacion con otras

alternativas de inversion.



El IR del inversionista es de 5,55, lo que sugiere que por cada unidad
monetaria invertida por el inversionista, se espera obtener un rendimiento

adicional de 5,55 unidades monetarias.

Recomendaciones:

A pesar de la pérdida inicial en el primer afio, es importante evaluar si esta
pérdida es aceptable y si se puede recuperar en los afios siguientes.
Realizar un analisis detallado de los factores que contribuyen a esta

pérdida y establece estrategias para minimizarla en el futuro.

Dado que el proyecto tiene un VAN positivo, una alta TIR y un IR favorable
tanto para el proyecto como para el inversionista, se recomienda seguir

adelante con la implementacion del plan de negocios.

Considerar diversificar tus fuentes de ingresos y servicios ofrecidos como
Asesor Productor de Seguros bajo el modelo insurtech para maximizar las
oportunidades de crecimiento y reducir la dependencia de un solo

producto o segmento de mercado.

Mantener un seguimiento constante de los cambios en el mercado de
seguros y las tendencias tecnoldgicas relacionadas con la insurtech.
Adaptar un modelo de negocio y servicios para mantener la competitividad

en el mercado.

Realizar proyecciones financieras a largo plazo para evaluar el potencial
de crecimiento y rentabilidad a medida que el proyecto se desarrolle.
Considerar factores como la adquisicion de clientes, la retencion y el

crecimiento del mercado para mejorar las estimaciones futuras.
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12. Anexos
Anexo 1



ENCUESTA INSURTECH

* Obligatorio

1.Correo *

Escriba su respuesta

2. Seleccione su rango de edad *
(O 22 A 25 ANOS
(O 25A35ANOS
(O 35A50ANOS

(O MAS DE 50 ANOS

3. Tiene contratado algun tipo de seguro? *
O sl
O nNo

4. Tiene un asesor de seguros *
O s
O No

(O DEsconozCco

5. De los siguientes seguros cual o cuales tiene contratado para usted o su empresa *
() viDA
() VEHICULAR
() INCENDIO Y ALIADAS

D ACCIDENTES PERSONALES



6. El mercado asegurador se debe adaptar a las nuevas necesidades de la sociedad.
¢ Cudles de los siguientes productos piensa que seran mas relevantes en el futuro? *

() MICROSEGUROS, SENCILLOS Y PERSONALIZADOS
(O PORUSO
(O PRODUCTOS PARA LA JUBILACION

(O CIBERSEGUROS

7. Califique del 1 al 5 siendo 1 muy malo y 5 muy bueno si ha utilizado los siguientes
procesos (en caso de no haber utilizado marque NA) *

Contrato
Cancelacion
Inspeccion

Reporte de siniestros

O R O FO8 O
@) o e} e e
8} & el '@ Ne
@) ® (o) & e
o) ® |6} © |
@) ® (6] & \®

pago de siniestros

8. Cuanto tiempo se ha demorado usted en un tramite de seguros *
(O DE2A4HORAS
() DE1A2DIiAS
() DE3A7DIAS

(O MAS DE 1 SEMANA



9. Cuanto tiempo cree usted que debe demorarse un tramite de seguros? *
(O DE 2 A4 HORAS
(O DE1A2DiAS
(O DE3A7DIAS

() MAS DE 1 SEMANA

10. Estaria usted dispuesto a manejar todo los procesos de seguros mediante un canal
digital? *

O sl

() No

11. Mediante que medio le gustaria realizar sus tramites de seguros *
() APLICACION

() PAGINA WEB

Anexo 2
e ¢ Sabes qué es un asesor productor de seguros?
e ¢ Cudl es la principal caracteristica que buscas al contratar un seguro?
e (Qué servicio esperas que te de un asesor de seguros?
e ¢ Has realizado tramites de seguros mediante algun canal electrénico?

e (Consideras necesario tener un asesor de seguros de manera

presencial?

e ¢ Qué esperas de un Asesor Productor de Seguros digital?



