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Resumen Ejecutivo

El presente trabajo de titulacion, se realiza debido a la necesidad que surge de
estudiar la situacion actual del broker familiar de seguros AMOCO, y plantear
soluciones y estrategias que ayuden a reposicionar a esta empresa en el
mercado, ya que debido a su falta de producciéon y buena administracion en los

ultimos anos, ha caido en una situacion critica.

A través de este estudio se busca encontrar los problemas que ha tenido la
compainia a lo largo de su trayectoria, considerando los factores tanto internos
como externos, para de esta manera solucionarlos implementando propuestas
innovadoras que permitan a la compania levantarse y volver a sus operaciones

con un nuevo concepto del negocio y con una imagen mas solida.

Este andlisis se desarrolla debido al gran interés del autor en hacerse cargo de
la empresa, ya que como hijo de la propietaria adquiere una responsabilidad en
hacerlo y debido a los conocimientos y experiencia adquiridos en los ultimos
anos en el sector, y viendo el creciente mercado que existe en el pais para este
negocio, decide poner a prueba su capacidad aplicando los conocimientos de
administracion adquiridos en sus anos de estudios superiores, con el fin de

mejorar el desempeno y rentabilidad de la compahnia.



El trabajo esta estructurado en 8 capitulos, se comienza analizando los
aspectos generales que han dado origen a la elaboracion de este estudio junto

con los objetivos que se desea cumplir al finalizar la propuesta.

Se desarrolla un analisis detenido de la industria, sector y negocio en el que se
desenvuelve AMOCO, como empresa asesora productora de seguros,

determinando cuales son sus principales oportunidades y amenazas.

Se desarrolla una investigacion de mercados, en donde se especifica el
mercado en el cual la empresa desea especializarse, se determinan los gustos
y preferencias del mercado objetivo, y se obtienen resultados confiables que

permiten a la empresa desarrollar estrategias para su mejoramiento general.

Con el fin de conocer cuales son las principales falencias de la empresa, se
realiza un analisis de la empresa en la actualidad, para de esta manera poder

aplicar estrategias concretas para el futuro de la misma.

Por medio de un plan de marketing coherente, se pretende incrementar el
volumen de produccion y dar a conocer la empresa en el ambito nacional a
través de su imagen corporativa, misma que servira como herramienta de

posicionamiento generando una mayor captacion de clientes.

A través de una correcto analisis financiero, se muestra las proyecciones en
ventas y utilidades de la empresa, observando claramente que es un negocio

rentable.



Finalmente como conclusién se obtiene que AMOCO, tiene una clara
oportunidad de crecimiento y recuperacion de la crisis en la que se ha visto
envuelta dltimamente, dado al permanente crecimiento del mercado en seguros
y a la diferenciacidon que se logra a través de la calidad en el servicio y los

valores agregados que permiten que este sea posible.
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CAPITULO 1

1.1 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

El motivo para el desarrollo de este tema, nace al realizar un analisis actual de
la situacion del broker de seguros AMOCO, con el cual se pudo concluir que su
condicion no es la 6ptima, debido a la poca integracion al mercado en los
Ultimos afos, lo cual refleja una disminucion en la produccion de la empresa.

AMOCO cuenta con la experiencia suficiente para poder desarrollarse
comercialmente y ademas diferenciarse significativamente de la competencia

al brindar a sus clientes un servicio exclusivo.

En el transcurso de los ultimos anos, las personas hemos logrado enriquecer
nuestra cultura del seguro dado a las circunstancias propias de la vida
cotidiana. Aprendemos a ser mas cautelosos y entendemos el sentido del
ahorro, cuidamos nuestros bienes muebles e inmuebles, nuestra salud y vida

sobre todo.

Hemos sido testigos de la delincuencia en nuestro pais, de los accidentes a
nivel general y el impacto que estos han tenido en la vida de muchas personas
y sus familias. Estamos conscientes de la necesidad de proteger nuestra
economia en un pais como es el Ecuador, donde todo se logra a través de
mucho trabajo y sacrificio. Sabemos por lo tanto que contar con un paquete de
seguros personal o corporativo es basico para tener tranquilidad y seguridad a

todo nivel.
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Esto representa hoy en dia una oportunidad en el negocio de seguros, dado a
que esta concienciacion conlleva a una demanda progresiva de pdlizas de

aseguramiento y por ende a una demanda de servicios agiles y oportunos.

Tomando en cuenta este factor tan determinante AMOCO busca ser la mejor
opcién ofertando soluciones inmediatas al momento de ofrecer su servicio

profesional personalizado y sus productos innovadores.

1.2 HIPOTESIS:

1.2.1 Primera Hipoétesis

El crecimiento en ventas dada por una mejora en la prestacion de servicios,

ayudara a AMOCO a ser cada vez mas competitiva en el mercado asegurador.

1.2.2 Segunda Hipétesis

La reestructuracién de procesos en AMOCO permitira un mejor seguimiento y
manejo de sus cuentas y de esta manera se lograra garantizar la renovacion de

las mismas.
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1.3 OBJETIVOS:

1.3.1 Objetivo General

Relanzar al mercado asegurador al broker familiar de seguros AMOCO que
después de varios anos de inoperatividad ha perdido su participacion dentro de
esta industria, captando cuentas importantes e implementando estrategias de

negocios que permitan lograrlo.

1.3.2 Objetivos Especificos

Reestructurar a AMOCO como una empresa de asesoria y produccion de
seguros, con la que se brindara el respaldo suficiente que los clientes, tanto
individuales como corporativos, necesitan en la actualidad. Dentro de los

objetivos a alcanzar estan:

- Lograr una participacion significativa en el mercado asegurador.

- Generar ingresos periodicos asegurando las renovaciones de los clientes
adquiridos.

- Desarrollar una imagen corporativa nueva y moderna de la empresa.

- Establecer vinculos comerciales con todas las companias de seguros,
logrando diversificar los productos ofrecidos.

- Implementar procesos de ventas y estandares de calidad altamente

competitivos.
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1.4 TIPOS DE ANALISIS:

1.4.1 Enfoque Cuantitativo

Analisis de estadisticas a través de recoleccion de informacion del mercado.

1.4.2 Enfoque Cualitativo

Mediante entrevistas a los actores del mercado de seguros.

1.5 INFORMACION:

1.5.1 Informacion primaria

Encuestas a potenciales consumidores para determinar sus preferencias e

identificar sus necesidades.

1.5.2 Informacion secundaria

Estadisticas y datos recopilados de la Superintendencia de Compaiiias,

Superintendencia de Bancos y Seguros, (INEC) Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos, Bibliotecas e Internet, entre otras.
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CAPITULO 2

LA INDUSTRIA

2.1 SECTOR DE SERVICIOS DE INTERMEDIACION FINANCIERA

2.1.1 Antecedentes Del Sector Servicios

2.1.2 Concepto De Servicios Financieros'

Son todos aquellos servicios de caracter financiero ofrecidos por un proveedor.

Estos comprenden todos los servicios de seguros, servicios relacionados con

seguros, todos los servicios bancarios y demas servicios financieros (excluidos

los seguros).

2.1.3 Actividades Incluidas En Los Servicios Financieros?

Los servicios financieros incluyen las siguientes actividades:

= Servicios de seguros y relacionados con seguros

» Seguros de vida.

" http://www.wto.org/spanish/tratop_s/serv_s/10-anfin_s.htm

* http://www.wto.org/spanish/tratop_s/serv_s/10-anfin_s.htm
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» Seguros distintos a los de vida.

» Seguros directos (incluido el coaseguro).

» Reaseguros.

> Actividades de intermediacién de seguros, por ejemplo las de los
asesores productores de seguros.

» Servicios auxiliares de los seguros, por ejemplo los de
consultores, actuarios, evaluacion de riesgos e indemnizacién de

siniestros.

« Servicios bancarios y demas servicios financieros (excluidos los

seguros)

» Aceptacion de depositos y otros fondos reembolsables del
publico.

» Préstamos de todo tipo, con inclusion de créditos personales,
créditos hipotecarios, factoring y financiacion de transacciones
comerciales.

» Servicios de arrendamiento financieros.

» Todos los servicios de pago y transferencia monetaria, con
inclusion de tarjetas de crédito, de pago y similares, cheques de
viajeros y giros bancarios.

» Garantias y compromisos.

» Intercambio comercial por cuenta propia o de clientes, ya sea en
una bolsa, en un mercado extra-bursatil o de otro modo, de lo

siguiente:
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* instrumentos del mercado monetario (incluidos cheques,
letras y certificados de depésito).

= divisas.

= productos derivados, incluidos, aunque no exclusivamente,
futuros y opciones.

» instrumentos de los mercados cambiario y monetario, por
ejemplo, swaps y acuerdos a plazo sobre tipos de interés.

= valores transferibles.

= oftros instrumentos y activos financieros negociables, metal

inclusive.

» Participacion en emisiones de toda clase de valores, con inclusion

de la suscripcion y colocacion como agentes (publica o
privadamente) y el suministro de servicios relacionados con esas
emisiones.

Corretaje de cambios.

Administracion de activos; por ejemplo, administracion de fondos
en efectivo o de carteras de valores, gestion de inversiones
colectivas en todas sus formas, administracion de fondos de
pensiones, servicios de depédsito y custodia, y servicios
fiduciarios.

Servicios de pago y compensacion respecto de activos
financieros, con inclusion de valores, productos derivados y otros

instrumentos negociables.
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» Suministro y transferencia de informacion financiera, vy
procesamiento de datos financieros y soporte légico con ellos
relacionado, por proveedores de otros servicios financieros.

» Servicios de asesoramiento e intermediacion y otros servicios
financieros auxiliares, estudios y asesoramiento sobre inversiones
y carteras de valores, y asesoramiento sobre adquisiciones vy

sobre reestructuracion y estrategia de las empresas.

2.2 EL ENTORNO DEL SECTOR DE SERVICIOS FINANCIEROS

2.2.1 Breve analisis del entorno del sector de servicios financieros

El siguiente cuadro muestra el aporte de la industria de servicios financieros al

PIB desde el afno 1994 hasta la fecha, en porcentajes, dblares del 2000 y

variacién anual:
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Cuadro No. 2.1

Indusinia Sevice PIB (millones InFermgdiacién Tasas de Aporte como

de , Financiera en . .

intormadiadisn de ddlares illncs de variacion porcentaje
Financiera del2000) dolares del 2000 andgl RelFIB
Periodo

1994 14.941 526 21% 3,52%
1995 15.203 619 18% 4,07%
1996 15.568 688 11% 4,42%
1997 16.199 673 -2% 4,15%
1998 16.541 559 -17% 3.38%
1999 - 15.499 294 -47% 1,90%
2000 15.934 301 2% 1,89%
2001 16.784 281 7% 1,67%
| — 2002 17.497 289 3% 1,65%
2003 18.122 | 290 0% 1,60%
2004 19.518 308 6% 1,58%
i 2005 20.486 361 7% 1,76%
2006 21.366 427 18% 2,00%
2007 22.198 453 6% 2,04%

Realizado por: El Autor

Fuente: Banco Central del Ecuador

En base a los datos recopilados por el Banco Central del Ecuador, podemos
apreciar claramente que el aporte de la industria de servicios financieros al
Producto Interno Bruto, tiende a decrecer especialmente desde el afio 97 hasta

el 99 y en el ano 2001.

El fendmeno mencionado se da por consecuencia directa de la crisis bancaria
ocurrida en el Ecuador durante el gobierno de Sixto Duran Ballén. En el cuadro
anterior se observa como desde 1997 el aporte del sector de servicios de

intermediacion financiera tiende a bajar.

A pesar de que la tendencia a la baja no se refleja desde los primeros anos en
el cuadro anterior, el perjuicio que sufre el sector de servicios de intermediaciéon

financiera, se da también a consecuencia del cambio de la Ley Bancaria,
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realizada por Alberto Dahik en el ano 1993, la cual permite a las instituciones
bancarias realizar prestamos a empresas vinculadas, en los afios 1994 y 1995.
El primer banco que se vio afectado sin mucha preocupacion para el medio y
para el pais, fue el Banco Continental, que con ayuda del estado para que este
no quiebre, pasa justamente a manos estatales para anos mas tarde fusionarse

con el actual Banco del Pacifico.®

Como se puede observar, la tendencia a la cual se hace referencia
anteriormente se detiene, y a partir del afo 2002 la industria comienza a crecer
sostenidamente hasta la actualidad. Cabe destacar que el porcentaje de aporte
de la industria al PIB decrece y se mantiene en los ultimos afos ya que el PIB

aumenta y crece proporcionalmente al aumento de la industria.

El sector financiero en el pais adquiere estabilidad en los ultimos afos, tras la
crisis del ano 1999, los depdsitos y las utilidades crecen sostenidamente, lo
que asegura una tendencia de crecimiento en la industria respaldado por la
gran liquidez que tiene el sistema actualmente®. Las instituciones del sistema
financiero nacional han buscado demostrar que son instituciones solidas y
confiables. Sin la confianza de los ahorristas estas instituciones no podrian
funcionar, por este motivo las instituciones financieras se han concentrado en
mejorar sus calificaciones de riesgo y anunciarlas cuando estas demuestran
que las instituciones financieras han mejorado en sus indices y por ende

mejora su eficiencia, liquidez y rentabilidad.

*Varios periddicos de circulacion nacional.
“Revista Lideres: Las empresas mas respetadas, 28 de junio de 2006, Pag. 56
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Los créditos ahora se otorgan con mayor cautela debido, entre otras razones, a
que la Agencia de Garantia de Depésitos ya no cubre los problemas de liquidez
y tampoco existen los préstamos como ultimo recurso por parte del Banco
Central, esto quiere decir que las entidades financieras tendran que ser mas

responsables y velar por su correcto desempeno en el futuro.

2.2.2 ASESORIA Y PRODUCCION DE SEGUROS

2.2.2.1 Definicion

Un asesor productor de seguros, es aquella persona natural o juridica también
conocida como broker de seguros. Es un agente intermediario que genera

negocios al ofrecer sus servicios en el mercado, generando relaciones
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comerciales entre el asegurado y la compania de seguros que mejor satisface

al cliente.’

La funcion de un broker de seguros es |la de prestar una asesoria acerca de los
seguros existentes en el mercado, investigar las necesidades del cliente para
definir y estructurar un programa de seguros acorde a sus requerimientos, giro
de negocio y bienes muebles e inmuebles, que necesiten por su valor, ser

asegurados.

El asesoramiento en la industria de seguros es un servicio que se presta a
clientes tanto individuales como corporativos. El servicio se presta desde una
etapa inicial, en donde el cliente requiere conocer desde conceptos basicos de
un seguro, hasta el momento en el que las condiciones generales vy

particulares de una poéliza son puestas en practica.

El broker de seguros trabaja permanentemente durante la vigencia del
programa de seguros contratado, brindando un constante apoyo en el area

comercial como en el area de siniestros.

Un asesor productor de seguros tiene como finalidad, mantener a sus clientes a
través del tiempo, renovando sus polizas que por lo general tienen vigencia de
un ano. Cada renovacion significa ingresos para la compania, es por esto que,

para lograrlo, es fundamental ser un agente de servicio constante, agil y

3 Principios sobre la teoria y practica del seguro elaborados por José Arguello, Departamento Técnico,
TECNISEGUROS S.A.
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oportuno en todas las areas, confirmando de esta manera el gran beneficio que

obtiene un cliente al contratar su programa de seguros a través de un broker.

Al renovar ano tras afio las pélizas de seguros de sus clientes, la compafia
asesora productora de seguros se encuentra en un proceso de fidelizacién de
los mismos, logrando con esto ingresos permanentes y ascendentes que

permiten el buen desarrollo y funcionamiento del negocio.

2.3 LAINDUSTRIA DE LOS SEGUROS

Con el fin de que los clientes encuentren el respaldo necesario para cubrir su
vida y patrimonio, el mercado asegurador ecuatoriano cuenta con cuarenta
Companiias Aseguradoras las cuales ofrecen seguros segun las diferentes

necesidades.

Las Companias Aseguradoras existentes en el pais, se encuentran divididas
segun él 0 los ramos que ofrecen en:
Seguros Generales: 12, Companias Seguros Generales y Vida: 21 vy

Compafiias Seguros Vida: 7.°

Las Companiias de Seguros Generales, son aquellas que aseguran los riesgos
de los bienes, patrimonio y fianzas, mientras que las Companias de Vida,

cubren los riesgos de personas.

La mayor parte del negocio de seguros puede dividirse en tres tipos de pdlizas:

las corporativas, estatales y el mercado masivo. El primero de los mercados se

® https://www.superban.gov.ec/bal/jsp/index_1.jsp
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encuentra estancado, y hay guerra de tarifas; el mercado del Estado es donde
se concentran las poélizas grandes y rentables; el mercado masivo es el que

tiene mayor potencia de crecimiento.’

2.3.1 ANTECEDENTES

Ante los peligros por los que se ha visto amenazado el hombre desde sus
origenes, este ha tratado de encontrar soluciones adoptando distintas actitudes

como las siguientes:

e Prevencion: El sujeto adopta un conjunto de medidas materiales
destinadas a evitar o dificultar la ocurrencia de un siniestro y conseguir
que, si el accidente se produce, sus consecuencias de dafios sean las

minimas posibles.

e Prevision: Es la precaucion para prevenir un acontecimiento (pilar
basico del seguro) en donde las medidas adoptadas tienden a constituir
un fondo economico que le permite hacer frente en el futuro a las

consecuencias del siniestro.

7 Analisis Semanal de economia y politica del Ecuador W. Spurrier Baquerizo edicion, CGU-664
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2.3.2 TIPOS DE PREVISION

2.3.2.1 El Ahorro

Parte de los capitales no dedicados a su consumo o distribucion, se destina a

la formacion de un fondo que pueden aminorar los efectos de un siniestro.

2.3.2.2 El Autoseguro

En este caso la persona fisica (individuo) o juridica (empresa), soportan con su
patrimonio las consecuencias econdmicas (pérdidas) derivadas de sus propios
riesgos, sin intervencion de ninguna entidad aseguradora, pero afectando
especificamente una masa patrimonial cuya constitucion obedece a ciertos

principios técnicos financieros.

2.3.2.3 El Seguro

Por definicion, el seguro es el acto de transferir un riesgo a una entidad
aseguradora, mediante el pago de una suma de dinero llamada prima, lo cual

genera derechos y obligaciones para las partes.?

¥ Documentos didacticos elaborados por el Econ. Fernando Ruales TECNISEGUROS S.A.
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El seguro es una actividad compleja. Su estructura y dinamica tiene que ver
con las ciencias de las matematicas, estadistica, sociologia, ingenieria,

medicina, informatica, derecho, etc.

El seguro nace como una especulacion sobre el riesgo, evoluciona hasta tener
bases cientificas y se convierte en una actividad productiva y de caracter

proteccionista.

Los seguros pertenecen a la necesidad de buscar proteccién contra hechos
imprevistos que nos causan danos, lastimosamente existe un escaso

conocimiento acerca de su estructura y mecanismos basicos.

Los seguros son muy antiguos y han sido el soporte de riesgos en todo el
mundo, y por ello podemos identificar sus principios como universales,

objetivos y cientificos.

El seguro puede ser analizado desde diferentes puntos de vista, entre los

cuales destacamos los mas relevantes:

a) En base a la solidaridad humana: Los efectos de un dano se reparten
entre un elevado numero de personas amenazadas por el mismo riesgo.
b) En base a una contraprestacion: El asegurado mediante el pago de una
prima se hace acreedor de una prestacion que ha de satisfacer el

asegurador en caso de un siniestro.
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c) Desde su aspecto social: Se refiere a la asociacion de masas en apoyo

de intereses individuales.

2.3.3 LA ACTIVIDAD ASEGURADORA?

La actividad aseguradora forma parte de la actividad economica y mercantil de
los paises. Tiene unas caracteristicas especificas, peculiares y complejas
relacionadas con la prestacion de servicios surgidos de la existencia de riesgos
economicos (actuales o futuros) que afectan a los individuos, a las empresas y

a la sociedad en general.

Estos riesgos, para ser incluidos en la actividad aseguradora, deben reunir
unas condiciones relacionadas con las presiones ejercidas por los cambios

ocurridos en el entorno social, econémico, tecnolégico y legal. '°

Es considerada como una institucion social, publica y privada que es y ha sido
desde hace mucho tiempo un pilar importante de las economias en paises a

nivel mundial.

La actividad aseguradora tiene un marcado acento financiero y economico y
ademas emplea un conjunto de técnicas para la administracion de riesgos,
ademas realiza una contribucién a favor de las relaciones personales vy

mercantiles al reducir la incertidumbre y la ansiedad.

? Documentos didacticos elaborados por el Econ. Fernando Ruales TECNISEGUROS S.A.

' http://www.ucm.es/BUCM/cee/doc/00-22/0022.htm
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Es una actividad muy dinamica ya que es muy flexible y se adapta a las
necesidades de cada contratante, solamente los principios fundamentales

permanecen invariables.

En la industria de seguros, hace falta informacién de cémo funcionan los
contratos que amparan vidas, salud, bienes, patrimonios, etc. En la actualidad
es muy necesario que la sociedad se eduque y tenga una cultura de seguros,
es decir, que tenga mayor conciencia de los riesgos existentes a todo nivel,
para poder fomentar la difusién de lo que es el seguro y de lo que en si

representa, para aminorar pérdidas y tener estabilidad.

En resumen el proposito del sequro es compensar un dano eventual.
Su finalidad es la cobertura de una necesidad econdmica. De ello resulta el

principio que el seguro no puede ser fuente de enriquecimiento o lucro.

2.3.4 EL CONTRATO DEL SEGURO

La pdliza, es el documento que instrumenta el contrato de seguro, en el que se
reflejan las normas que de forma general, particular o especial regulan las

relaciones contractuales convenidas entre el asegurador y el asegurado.

De acuerdo a sus principios, el contrato de seguros es:

Consensual: por cuanto se establece por el mero consentimiento de las

partes.
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Bilateral: ya que en él las partes se obligan reciprocamente la una hacia la

otra.

Aleatorio: pues, mediante el mismo, las partes contratantes pactan,
expresamente, la posibilidad de una ganancia o se garantizan contra la
posibilidad de una pérdida, segun sea el resultado de un acontecimiento de

caracter fortuito.

Oneroso: ya que cada una de las partes que contrata obtiene una prestacion a

cambio de otra que debe realizar.

De Adhesion: ya que sus clausulas las fija una de las partes, y la otra las

acepta.

El contrato de seguro esta basado en la BUENA FE: principio basico y
caracteristico de todos los contratos que obligan a las partes a actuar entre si

con la maxima honradez.

2.3.4.1 ELEMENTOS FORMALES DEL CONTRATO DE SEGURO"

2.3.4.1.1 La Solicitud

Es el documento que, suministrado por la empresa aseguradora, satisface al
solicitante para la celebracion, prérroga, modificacion o restablecimiento de un
contrato de seguro, la misma forma parte del contrato de seguro, por lo que la

misma debe ser llenada y firmada por el asegurado.

"' Documentos didéacticos elaborados por el Econ. Fernando Ruales TECNISEGUROS S.A.
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2.3.4.1.2 Contenido De La Solicitud

En ésta deben figurar las condiciones generales del seguro, o bien tales
condiciones deben remitirse al solicitante para que las incluya en la misma, a
efecto de que sean firmadas por este ultimo, en el entendido de que no
quedara obligado si la empresa aseguradora no cumple con tal disposicion, por
cuanto las declaraciones firmadas por el solicitante seran la base para el
contrato, si la empresa aseguradora comunica su aceptacion dentro de los

plazos legalmente estipulados.

2.3.4.1.3 Las Declaraciones Del Tomador O Contratante

Precisamente por escrito, y de acuerdo con el cuestionario que debe
suministrar la empresa aseguradora, el solicitante debe declarar todos los
hechos importantes para la apreciacion del riesgo, que puedan influir en las
condiciones convenidas, tales como los conozca o deba conocer en el

momento de la celebracion del contrato.
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2.3.4.2 ELEMENTOS MATERIALES DEL CONTRATO DE SEGURO"

2.3.2.3 El Seguro

Por definicion, el seguro es el acto de transferir un riesgo a una entidad
aseguradora, mediante el pago de una suma de dinero llamada prima, lo cual

genera derechos y obligaciones para las partes.'

El seguro es una actividad compleja. Su estructura y dinamica tiene que ver
con las ciencias de las matematicas, estadistica, sociologia, ingenieria,

medicina, informatica, derecho, etc.

El seguro nace como una especulacion sobre el riesgo, evoluciona hasta tener
bases cientificas y se convierte en una actividad productiva y de caracter

proteccionista.

Los seguros pertenecen a la necesidad de buscar proteccion contra hechos
imprevistos que nos causan danos, lastimosamente existe un escaso

conocimiento acerca de su estructura y mecanismos basicos.

Los seguros son muy antiguos y han sido el soporte de riesgos en todo el
mundo, y por ello podemos identificar sus principios como universales,

objetivos y cientificos.

"> Documentos didacticos elaborados por el Econ. Fernando Ruales TECNISEGUROS S.A.

" Documentos didacticos elaborados por el Econ. Fernando Ruales TECNISEGUROS S.A.
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El seguro puede ser analizado desde diferentes puntos de vista, entre los

cuales destacamos los mas relevantes:

d) En base a la solidaridad humana: Los efectos de un dafo se reparten
entre un elevado numero de personas amenazadas por el mismo riesgo.

e) En base a una contraprestacién: El asegurado mediante el pago de una
prima se hace acreedor de una prestacion que ha de satisfacer el
asegurador en caso de un siniestro.

f) Desde su aspecto social: Se refiere a la asociacion de masas en apoyo

de intereses individuales.

2.3.3 LA ACTIVIDAD ASEGURADORA™

La actividad aseguradora forma parte de la actividad econémica y mercantil de
los paises. Tiene unas caracteristicas especificas, peculiares y complejas
relacionadas con la prestacion de servicios surgidos de la existencia de riesgos
econdmicos (actuales o futuros) que afectan a los individuos, a las empresas y

a la sociedad en general.

Estos riesgos, para ser incluidos en la actividad aseguradora, deben reunir

unas condiciones relacionadas con las presiones ejercidas por los cambios

ocurridos en el entorno social, econémico, tecnolégico y legal. '

" Documentos didacticos elaborados por el Econ. Fernando Ruales TECNISEGUROS S.A.
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Es considerada como una institucién social, publica y privada que es y ha sido
desde hace mucho tiempo un pilar importante de las economias en paises a

nivel mundial.

La actividad aseguradora tiene un marcado acento financiero y econdémico y
ademas emplea un conjunto de técnicas para la administracién de riesgos,
ademas realiza una contribucion a favor de las relaciones personales vy

mercantiles al reducir la incertidumbre y la ansiedad.

Es una actividad muy dinamica ya que es muy flexible y se adapta a las
necesidades de cada contratante, solamente los principios fundamentales

permanecen invariables.

En la industria de seguros, hace falta informacién de céomo funcionan los
contratos que amparan vidas, salud, bienes, patrimonios, etc. En la actualidad
es muy necesario que la sociedad se eduque y tenga una cultura de seguros,
es decir, que tenga mayor conciencia de los riesgos existentes a todo nivel,
para poder fomentar la difusion de lo que es el seguro y de lo que en si

representa, para aminorar pérdidas y tener estabilidad.

En resumen el propésito del seguro es compensar un dano eventual.
Su finalidad es la cobertura de una necesidad econdmica. De ello resulta el

principio que el seguro no puede ser fuente de enriquecimiento o lucro.

' http://www.ucm.es/BUCM/cee/doc/00-22/0022 htm
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2.3.4 EL CONTRATO DEL SEGURO

La poliza, es el documento que instrumenta el contrato de seguro, en el que se
reflejan las normas que de forma general, particular o especial regulan las

relaciones contractuales convenidas entre el asegurador y el asegurado.

2.3.4.3 ELEMENTOS PERSONALES DEL CONTRATO DE SEGURO'®

2.3.4.3.1 Asegurador

Es la persona que, mediante la formalizacion de un Contrato de Seguro, asume
las consecuencias danosas producidas por la realizacién del evento cuyo

riesgo es objeto de cobertura.

2.3.4.3.2 Contratante (o Tomador)

Es la persona que celebra con una entidad aseguradora un contrato de seguro

y se obliga al pago de la prima.

2.3.4.3.3 Beneficiario

Persona designada en la poliza por el asegurado o contratante como titular de

los derechos indemnizatorios que en dicho documento se establecen.

2.3.4.3.4 Asegurado

Es la persona que en si misma o en sus bienes o intereses econémicos esta

expuesta al riesgo.

'® Documentos didacticos elaborados por el Econ. Fernando Ruales TECNISEGUROS S.A.
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2.3.4.3.5 Danado

Es la persona que, a consecuencia de un siniestro, sufre un dafo o perjuicio.

2.4 EL NEGOCIO

2.4.1 Antecedentes

2.4.1.1 Historia Del Seguro En El Mundo'’

El hombre desde su aparicion en la tierra, siempre ha estado ligado al reto que

representa lo imprevisto.

Originalmente, en su condicibn de solitario ndmada enfrentaba peligros y
dificultades que conforme las iba superando, veia la necesidad de compartir
estas experiencias con sus otros semejantes, para juntos protegerse
reciprocamente, constituyéndose de esta manera en un tipo organizado bajo

una sociedad.

Con el tiempo, esta nueva forma de vida, también la traeria consigo
innumerables situaciones riesgosas que lo obligaria a continuar su lucha para
sobrevivir, ya no pensando solo en él, sino ademas, en el grupo de personas

mas ligadas a su entorno, es decir, su familia.

A partir de ese momento, la familia se convierte en el eje de la sociedad y era

la que soportaba la pérdida que cualquiera de sus miembros pudiera sufrir, ya

'" Documentos didacticos elaborados por el Econ. Fernando Ruales TECNISEGUROS S.A.
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que la no existencia de una economia debidamente organizada y el poco
comercio, hacian innecesario el seguro, aunado a las supersticiones fatalistas

de aquellos tiempos.

La historia del seguro se puede dividir en tres etapas para una mayor

comprension:

1a. Antigiiedad y Edad Media hasta el siglo XIV.

2a. Del Siglo X1V al XVII.

3a. Del Siglo XVII hasta nuestros dias.

2.4.1.1.1 Primera Etapa

Durante este tiempo aparecen los primeros sistemas de ayuda mutua. En esta
época tenemos a diferentes civilizaciones que tuvieron aportaciones

importantes. Entre éstas se encuentran:

Babilonia: Se menciona como primer antecedente el “Cédigo de Hammurabi”,

Rey de Babilonia 1955- 1912 A.C. que ya preveia:

- La indemnizacion por accidentes de trabajo a través de organizaciones de

sociedades mutuas.

- La mutualidad para compartir las pérdidas causadas a las caravanas en el

desierto, transportando mercancias.

- La contribucion de todos en la construccion de un navio en sustitucidén del

que haya destruido una tempestad.
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Egipto: Se manejaba la idea de ayuda mutua entre los socios de una

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

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

de un fondo comun constituido por todos los agremiados.

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

guarnicion en caso de retiro o muerte.

Los artesanos formaban el “Collegia Tenuiorum, Collegia — Funeraticia” con la
que los participantes gozaban de gastos por muerte, seguridad constituida por
un fondo formado por el Estado y por los beneficiarios y herencias dejadas por
socios muertos. También existia el “Préstamo a la Gruesa Ventura” por el que
un propietario o armador de una nave tomaba como préstamo una suma igual
al valor de la mercancia transportada; en caso de feliz arribo el prestatario
reembolsaria el capital mas un interés hasta el 15% del capital; en caso

contrario, el prestatario no debia nada.

Edad Media: En este periodo existieron sistemas de ayuda mutua como las

siguientes:

e Las Guildas fueron precursoras de las Companhias de Seguros. Estas
eran asociaciones 0 hermandades para socorros mutuos,

especialmente para en caso de muerte, aunque se desarrollaron muchos
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casos por accidente o enfermedad y aun por incendio. Esto tuvo lugar en
muchos paises en Europa, como ltalia, Francia, Inglaterra.

e Monaterios: Daban socorro y caridad a huérfanos, viudas vy
desempleados, por medio de limosnas.

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

e Tontinas: Fueron de origen italiano y consistian en sumas fijas de dinero

cuyo total se dividia entre el numero de supervivientes a fecha dada.

2.4.1.1.2 Segunda Etapa

Esta etapa comprende el periodo que va desde el Siglo XIV hasta el Siglo XVII
y es la del desarrollo y formacién del Seguro, aparecen las primeras
Instituciones de Seguros en los Ramos de Transporte Maritimo, Vida e

Incendio.

Las primeras manifestaciones se dan con el florecimiento del comercio, ya que
se hacen mas evidentes los peligros del transporte maritimo y terrestre. Se
procura dar legislacion sobre tal fendmeno promoviendo la protecciéon

necesaria para comerciantes y transportistas.

El primer contrato de Seguro conocido relativo al Seguro Maritimo, data de
1347, suscrito en Génova. Este contrato amparaba tanto los accidentes de

transporte como la tardanza en la llegada del buque a su destino final.

40



En esta etapa vemos también aparecer los primeros contratos de Seguro de
Vida, mismos que se dan en el Siglo XIV y fueron creados para mujeres

embarazadas.

Las primeras polizas de Seguro de Vida se extendieron en Londres en The
Royal Exchange por comisionistas que ahi se reunian, siendo emitida la

primera Pdliza de este ramo en 1583.

Anos mas tarde, en 1667, las primeras manifestaciones del Seguro de Incendio
se dan en Inglaterra, a raiz del famoso incendio sucedido en Londres, el cual
destruyé 13.200 casas y 90 iglesias. A raiz de tal siniestro se crearon entonces

las oficinas de Seguros llamadas “Fire Office” y “Friendly Society”.

En el mismo ano de 1677, en Hamburgo, se funda la primera caja General
Publica de Incendio, formada por varios propietarios que reunian cierta

cantidad de dinero para socorrerse entre ellos en caso de incendios.

Mas adelante en 1688 surge Lloyd's como la mas poderosa empresa

aseguradora con sede en Londres.

2.4.1.1.3 Tercera Etapa

Esta etapa comienza a finales del siglo XVIl y avanza hasta la actualidad, es la

etapa en la que se afianzan los fundamentos técnicos y juridicos del Seguro.

Durante el siglo XX, debido al gran avance tecnoldgico, social, econdmico y

legal, el seguro se desarroll6 en forma excepcional, especialmente en el
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aspecto social, pues se fundan instituciones para proteger el capital humano, la
vida de los trabajadores contra los riesgos de accidentes, enfermedades, etc.
El auge mundial tomé el seguro en este siglo queda demostrado con la

siguiente estadistica.

¢ A principios del siglo XIX existian 30 compaiiias de seguros.

e En 1850, existian ya 300 companias de seguros, distribuidas en 14
paises.

e En 1900, alrededor del mundo, en 26 paises, existian 1300 companias
aseguradoras.

e En 1996, se registraron alrededor de 14000 empresas ligadas a seguros,
es decir, companias de seguros, reaseguros, asesores productores de

seguros y reaseguros, ajustadores, etc.

La evolucion del seguro en América Latina, se debe a la intervencion de paises

europeos como Inglaterra, Espana, Francia y Suiza.

2.4.1.2 Breve Historia De Los Seguros En Ecuador'®

Para fines del siglo XIX, existian en el Ecuador Uunicamente compahias de
seguros extranjeras, las cuales ofertaban exclusivamente los seguros de

transporte e incendio.

'* Documentos didacticos elaborados por el Econ. Fernando Ruales TECNISEGUROS S.A.
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En el ano de 1906, el General Eloy Alfaro, en aquel entonces, presidente de la
Republica del Ecuador, dicta tres normas principales dirigidas a las compaiiias

de seguros, las cuales fueron:

1.- Las aseguradoras extranjeras deberian tener un apoderado o representante
legal para contestar o responder por demandas que podrian surgir a causa de

cualquier inconveniente o perjuicio provocado a sus asegurados.

2.- El capital minimo estipulado para la conformacién de compaiias de

seguros, seria de un millén de pesos.

3.- Los capitales de las companias de seguros, generados por sus ventas de
pélizas y servicios ofrecidos a nivel general, deberian ser obligatoriamente
invertidos y no congelados, para de esta manera promover la produccion y el

trabajo.

En el ano de 1933, en el Ecuador se faculta para que la Superintendencia de
Bancos, sea el organismo de control del mercado asegurador, otorgandole de
esta manera toda potestad y autoridad para que sea el organismo oficial de la

actividad aseguradora.

En el ano de 1940, se crea en el Ecuador, la primera compania de seguros “La

Nacional’.

En el ano de 1943, se funda la compania de Seguros “La Unién”, con la cual se
confirma a nivel nacional que el mercado de seguros es ciertamente amplio y
se encuentra en constante crecimiento por lo que se necesitan de mas

ofertantes del servicio.
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En el afio de 1965, el sistema juridico ecuatoriano pone énfasis en estructurar
plenamente las leyes que permitan el buen funcionamiento de las compaiias

de seguros.

Entre los afios 1976 y 1979, en la ciudad de Guayaquil, sucede el gran incendio
de las instalaciones de la compania petrolera Shell, generando de esta manera
un desarrollo importante en la creacién de aseguradoras nacionales seguido de

una proliferacién y tecnificacion de todos los ramos de seguros.

En el afio de 1980 se establece la tarifa obligatoria de incendio.

En 1998 después de una ardua reforma de politicas y reglamentos, se dicta la
nueva ley de Seguros, publicada en el Registro Oficial No. 290 el 3 de abril de

este ano, la cual se encuentra en vigencia hasta la fecha.

En el ano 2001, se promulga la nueva ley de Seguro Social, misma que
después de nombrar el respectivo consejo técnico, entraria en practica con el

dictamen del reglamento correspondiente.

2.4.1.3 PARTICIPANTES DEL SISTEMA ASEGURADOR EN ECUADOR™

2.41.3.1 Empresas de Seguros: Companias de Seguros creadas con el

objeto de aceptar, asumir y ceder riesgos en base al cobro de una prima.

" Documentos didécticos elaborados por el Econ. Fernando Ruales TECNISEGUROS S.A.
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2.4.1.3.2 Companias de Reaseguros: Son compaiias andnimas establecidas
para otorgar cobertura a una o mas empresas de seguros por los riesgos que

éstas han asumido, asi como operaciones de retrocesion.

2.4.1.3.3 Intermediarios de Reaseguros: Personas juridicas que gestionan y

colocan reaseguros y retrocesiones para las dos anteriores.

2.4.1.3.4 Peritos de seguros:

» Inspectores de Riesgos.- Se encargan de examinar y calificar los
riesgos, antes, durante y después de la vigencia de la pdliza.
e Ajustadores de Siniestros.- Examinan y determinan las causas del

siniestro, valorizan las pérdidas a ser indemnizadas por el asegurador.

2.4.1.3.5 Asesores Productores de Seguros: Estos gestionan la obtencion de
poélizas y coberturas a favor del asegurado frente a las compahias de seguros.
La relacion con la aseguradora se rige de acuerdo al contrato mercantil de

agenciamiento.

2.4.1.3.6 Agentes de Seguros: Estas son personas naturales, que a nombre
de una empresa de seguros, se dedican a gestionar y obtener contratos de

seguros. Los agentes de seguros se rigen en base a un contrato de trabajo.
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2.4.1.3.7 Agencias productoras de seguros: Estas son personas juridicas
dedicadas a gestionar y obtener contratos de seguros para una o varias

empresas de seguros.

Es importante resaltar que las empresas de seguros son solidariamente
responsables por los actos ordenados ejecutados por los dos literales

anteriores de acuerdo al contrato de agenciamiento.

2.4.2 DEFINICION DEL NEGOCIO

Negocio es la consecuencia de la correcta administracion de los recursos con
un resultado econdomicamente positivo para las partes; es importante senalar

que no solamente puede ser dinero sino relaciones de poder.?

Para definir correctamente al negocio es necesario identificar el sector y la

industria a la que pertenece.

El negocio pertenece al sector de servicios de Intermediacion financiera, y mas
especificamente a la industria de Seguros. El negocio se define como una
empresa de servicios de asesoria y produccion de seguros, operando como

intermediario entre el cliente y la compahia de seguros.

A continuacion se presenta un esquema que permite una mejor visualizacion

del negocio y su entorno:

** http://es.wikipedia.org/wiki/Negocio

46



Grafico No. 2.2

SERVICIOS DE INTERMEDICION
FINANCIERA

i, SECTOR

INDUSTRIA DE SEGUROS EN EL
ECUADOR — INDUSTRIA

EMPRESA ASESORA
PRODUCTORA DE SEGUROS

» NEGOCIO

Realizado por: El Autor

El negocio se basa en la asesoria otorgada a los clientes en la utilizacion y
manejo de las diferentes polizas de seguros comercializadas y que ofrecen las

diferentes companias de seguros.

2.4.21 CLASES DE POLIZAS?

Las pélizas de seguros se clasifican de la siguiente manera:

2.4.2.1.1 Por la amplitud de los riesgos cubiertos:

. Poliza Simple: aquélla en que solo se cubre una garantia completa.
. Péliza Combinada (o Global): aquélla en la que simultaneamente se
concede cobertura al asegurado para diferentes riesgos que tienen un

nexo comun.

*! Documentos didacticos elaborados por el Econ. Fernando Ruales TECNISEGUROS S.A.
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« Pdliza a Todo Riesgo: aquélla en que, respecto al objeto asegurado, se

garantiza conjunta y simultdneamente todos los riesgos que puedan

afectarle.

2.4.2.1.2 Segun el nimero de Asegurados que garantice:

. Péliza Individual: aquélla en que sélo existe una persona asegurada.
. Pdliza Colectiva (de Grupo o Acumulada). aquélla en la

simultdneamente, existen varias personas aseguradas.

2.4.2.1.3 Por la manera de estar designado el titular de la péliza:

que

. Poliza Nominativa: es la que garantiza a la persona en ella designada a tal

efecto.

. Pdliza a la Orden: es aquélla que protege a la persona en cuyo favor se

emite.

. Pdliza al Portador: en ésta, la persona garantizada es aquella que

legitimamente la posee.

2.4.2.2 PRINCIPALES POLIZAS DE SEGUROS?

A continuacion se detallan las principales poélizas de seguros que se demandan

en el mercado, y que por sus beneficios y coberturas son casi imprescindibles

en la actualidad.

* Documentos didacticos elaborados por el Econ. Fernando Ruales TECNISEGUROS S.A.
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2.4.2.2.1 Vehiculos: Cubre los danos o pérdidas como consecuencia del
uso de vehiculos automotores. Basicamente cubre el choque, robo total o

parcial, responsabilidad civil o dafnos a terceros y accidentes de pasajeros.

2.4.2.2.2 Accidentes Personales: Protege contra los accidentes que pueda
sufrir una persona causandole la muerte, invalidez permanente (parcial o
total), incapacidad temporal para el trabajo, gastos de sepelio, vy

adicionalmente, gastos de curaciones.

2.4.2.2.3 Vida: Cubre el riesgo de muerte que puede sobrevenir al

asegurado durante la vigencia del seguro.

2.4.2.2.4 Casal Habitacion: Comprende una cobertura global que incluye
varios riesgos, tales como pérdidas o danos a la propiedad del asegurado
(domicilio), sobre sus efectos personales, muebles, menaje, joyas y otros

objetos propios del hogar.

2.4.2.2.5 Incendio: Cubre los dafos o pérdidas que el fuego puede
ocasionar a los bienes que son materia del seguro, como edificios,
industrias, mercaderias y cualquier otro elemento del activo fijo o patrimonio
del asegurado. Siendo un ramo complejo en este tipo de pélizas se extiende

a cubrir otros riegos llamados “ lineas aliadas”, tales como terremoto,
explosion, inundacion, dano malicioso, vandalismo, caida de aeronaves,

rotura de vidrios, etc.
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2.4.2.2.6 Equipo Electronico: Cubre los danos o perdidas a aquellos
equipos que estén conformados en mas de un 70% por componentes
electrénicos. La cobertura basica es contra dano parcial o total por

accidente y robo parcial o total del equipo.

2.4.2.2.7 Fidelidad: Cubre los actos deshonestos de un empleado
dependiente en el manejo de valores o dinero, que pueden causar pérdidas

en los intereses del empleador.

2.4.2.2.8 Responsabilidad Civil: Consiste en cubrir los dafos a terceros
que el asegurado pueda ocasionar, ya sea en sus personas 0 en su

propiedad, en actos que sean netamente responsabilidad del mismo.

2.4.2.2.9 Robo y/o Asalto: Cubre la apropiacion ilicita y violenta de bienes

o valores, ocasionado por una persona ajena en perjuicio del asegurado.

2.4.2.2.10 Transporte: Cubre las pérdidas o danos de las mercaderias,

valores u objetos transportados por via maritima, aérea o terrestre.

Es importante mencionar que en cada pdliza de seguros, se encuentran
claramente detalladas las coberturas del contrato y sus exclusiones, es decir lo

que no esta cubierto.

Es responsabilidad del asegurado leer enteramente las pdlizas para saber que
es lo que esta asegurado, los valores por los cuales pagara una prima, y hasta
que montos y en que condiciones respondera la compania de seguros por un

siniestro.
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2.5 FACTORES EXTERNOS

2.5.1 Analisis Macro

En toda organizacién existen fuerzas externas que no pueden ser controladas
la misma y que afectan positiva o negativamente su buen funcionamiento.
Debido a su caracter macro-exogeno, estas fuerzas son Econémicas, Politicas,

Sociales, Tecnoldgicas y Legales.

2.5.1.1 Metodologia del analisis de los factores externos

Con el fin de analizar las fuerzas anteriormente mencionadas, se implementara
una metodologia que permitira identificar aquellas que tendrian un impacto
importante sobre la actividad de asesoramiento y produccion de seguros en el

Ecuador. A continuacion se detallan las etapas de dicha metodologia:

2.5.1.2 Identificacion de los principales factores externos

De todos los factores posibles, se determind un listado de diez (10) factores
que podrian influir sobre el negocio, siendo estos los de mayor relevancia en el

desenvolvimiento y desarrollo de la organizacion.

A continuacion se presenta la lista de factores predeterminados:
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1. Producto Interno Bruto.

2. Tratados de Libre Comercio
3. Inflacion

4. Tasas de Interés.

5. Desempleo.

6. Delincuencia.

7. Educacion.

8. Tecnologia

9. Politica.

10.Factor Legal.

2.5.1.3 Recopilacion de informacién

Teniendo como fin, el obtener datos concretos sobre la influencia que tienen los

factores antes enumerados en la industria de seguros, se recurrié a analizar

cada uno de ellos tomando en cuenta datos de la actualidad.

2.5.1.4 Analisis de los factores relevantes

Toda vez que la informacion fue recopilada para el analisis respectivo de cada

factor relevante, se prosigui6 a determinar si estos representaban una

oportunidad o una amenaza para el negocio de un broker de seguros.
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2.5.1.4.1 FACTORES ECONOMICOS

2.5.1.4.1.1 Producto Interno Bruto

El Producto Interno Bruto (PIB) es el valor de los bienes y servicios de uso final
generados por los agentes econémicos durante un periodo. Su calculo en
términos globales y por ramas de actividad se deriva de la construccion de la
Matriz Insumo-Producto, que describe los flujos de bienes y servicios en el
aparato productivo, desde la 6ptica de los productores y de los utilizadores

finales.?®

Segun el Banco Central del Ecuador, los valores del PIB para los anos, 2005,

2006, y 2007 son los siguientes:

Cuadro No. 2. 2

_ PIB ECUADOR
PAIS ESCALA | MONEDA 12005 | 2006 2007(%)
. | ECUADOR | MILLONES USD 36489 40892 43936
Realizado por: El Autor Fuente: Banco Central del Ecuador (*) Prevision

Los valores reflejados para el ano 2007, representan una previsiéon realizada
por el Banco Central del Ecuador, entidad que ademas prevé un crecimiento

del PIB para anos venideros.

A partir del ano 2000, debido a la dolarizacion sufrida por el Ecuador, existié un

crecimiento economico impulsado por el incremento de la produccion petrolera

* http://www.bce.fin.ec/pregunl.php
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y su elevado precio y ademas por el aumento del consumo en los hogares

ecuatorianos.

También las actividades no petroleras han tenido una tendencia al crecimiento,
sectores como el de la industria de Seguros, la construccion y el manufacturero

han obtenido una importante evolucion en los ultimos cinco anos.

El hecho de que una economia crezca a paso sostenido representa una
oportunidad para cualquier negocio. En el caso de los Seguros, su tendencia al
crecimiento se da también por el crecimiento general de la economia del pais,
al existir mayor produccion, se expande el mercado para todos quienes

conforman el sistema asegurador del pais.

2.5.1.4.1.2 Inflacion

El fendmeno de la inflacidn se define como un aumento persistente y sostenido

del nivel general de precios a través del tiempo.

La inflacion es medida estadisticamente a través del indice de Precios al
Consumidor del Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y
servicios demandados por los consumidores de estratos medios y bajos,

establecida a través de una encuesta de ingresos y gastos de los hogares.
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Es posible calcular las tasas de variacion mensual, acumuladas y anuales;

estas ultimas pueden ser promedio o en deslizamiento.?*

A partir de la dolarizacién sufrida en el Ecuador, la inflacion ha tenido una
tendencia notable a la baja ajustandose de esta manera a indices
internacionales, gracias a que el délar es una moneda fuerte y a que el Banco
Central del Ecuador perdio la funcion de emisidon monetaria. A pesar de esto,
en los dos ultimos anos ha crecido paulatinamente, debido entre otras cosas, a
la devolucién de los fondos de reserva por parte del estado en el ano 2005 y
también por el incremento de remesas que ingresan al pais, principalmente por
ciudadanos que trabajan en el bloque europeo; dichos factores incrementaron

la liquidez en el sistema monetario local.

Durante los primeros meses del afo 2007 la inflacion bajé notablemente, sin
embargo en los ultimos meses de este mismo ano se vio un repunte
inflacionario que se vino observando desde mayo debido principalmente a los

precios de productos alimenticios y de bebidas no alcohdlicas.

Gréfipo No 2.3
INFLACION ECUADOR
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2001 | 78,69 33,20 30,43 29,24 27,20 25,31 24,62 22,44
2002 16,53 14,44 13,24 12,99 13,36 13,25 12,90 12,90 11,28 10,70 9,71 9,36
2003 (10,09 9,76 9,15 859 825 762 7,72 732 755 686 648 6,07
2004 | 3,92 3,84 398 365 297 287 220 217 160 188 1,97 195
2005 | 1,82 162 153 154 185 191 221 196 243 272 274 314
2006 | 3,37 3,82 423 343 311 280 299 336 321 321 321 287
2007 | 268 203 147 139 156 219 258 244

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC

* http://www.bce.fin.ec/pregunl php
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Un aumento en la tasa de inflacién, representa para cualquier negocio, una
amenaza. En el sector de Seguros, el hecho de que los precios de bienes y
servicios se encarezcan, significa que los clientes que conforman este
mercado, piensen dos veces antes de comprar bienes o invertir en nuevos
negocios, y a causa de esto y de una disminuciéon en su poder adquisitivo, ni la
adquisicion de activos, ni el aseguramiento de los mismos se llegarian a

concretar.

2.5.1.4.1.3 Tratados de libre comercio

Un tratado de libre comercio (TLC) consiste en un acuerdo comercial regional o
bilateral para ampliar el mercado de bienes y servicios entre los paises

participantes. Basicamente, consiste en la eliminacion o rebaja sustancial de
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los aranceles para los bienes entre las partes, y acuerdos en materia de
servicios. Este acuerdo se rige por las reglas de la Organizacion Mundial del

Comercio (OMC) o por mutuo acuerdo entre los paises participantes.?

El incremento del comercio por parte de las economias locales y su apertura a
relaciones bi-regionales entre bloques econémicos, estimula la produccion de
cada pais. Los ingresos que generan nuevos negocios a un pais como el
Ecuador, a través de un Tratado de Libre Comercio, dan como resultado,
independientemente de una mejora significativa en la balanza comercial, un
mejor nivel de vida de sus habitantes. Asi, el Banco Mundial asegura que las
economias abiertas en los ultimos afos han crecido de una forma mas

acelerada que los paises menos abiertos.

Un TLC entre el Ecuador y Estados Unidos, fue hasta hace poco un tema de
total relevancia en lo que se refiere a las relaciones comerciales de nuestro
pais. Para el Ecuador, el primer socio comercial, con un 45% de sus

exportaciones, es justamente el gran pais del norte.

Lastimosamente, debido a un conflicto comercial entre el estado y una empresa
petrolera estadounidense, el mencionado tratado quedd suspenso a la
expectativa de retomar las negociaciones, ya que el nuevo gobierno no es

partidario de firmar TLC y prefiere negociar preferencias arancelarias.

* http://es.wikipedia.org/wiki/Tratado de libre comercio
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Cabe resaltar que el tratado fue negociado en su mayoria quedando

unicamente por cerrar los temas mas delicados.

Por otro lado, una relacion comercial muy importante que entra a
negociaciones en el ano 2007, es la conformada por la Comunidad Andina
(CAN) y la Union Europea (UE). Después de varios dialogos entre las partes
finalmente se ha decidido comenzar a negociar sus condiciones en Septiembre
de este ano. Como sabemos, el Ecuador al ser miembro de la CAN, se vera
beneficiado en la misma medida que el resto de paises miembros y de esta
manera su economia, al tener nuevos mercados y facilidades de acceso a los

mismos, se fortalecera y sera mas competitiva.

En cuanto al negocio de una empresa asesora productora de seguros, la
concertacion de un TLC, entre Ecuador y ya sea los Estados Unidos o la Union
Europea, representa una oportunidad en lo que se refiere a la venta de seguros
principalmente de transporte. Al tener mayor volumen de exportaciones e
importaciones, sera también mayor la demanda de pdlizas de aseguramiento
para los bienes transportados. Por otro lado, el ingreso de nuevos productos,
como por ejemplo vehiculos, maquinaria, equipos electronicos, etc., incrementa
también la posibilidad de asegurarlos y por ende incrementar la produccion en

la industria de seguros.
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2.5.1.4.1.4 Tasas de Interés

Es el reconocimiento o la retribucién que se paga por el uso del dinero durante
un periodo de tiempo determinado. Se puede expresar en términos efectivos o

nominales anticipados o vencidos y en diferentes periodos de tiempo.?°

La tasa de interés es fijada por el Banco central de cada pais a los otros

bancos y estos, a su vez, la fijan a las personas por los préstamos otorgados.

Una tasa de interés alta incentiva el ahorro y una tasa de interés baja incentiva

el consumo.?’

La tasa de interés es el precio del dinero en el mercado financiero. Al igual que
el precio de cualquier producto, cuando hay mas dinero la tasa baja y cuando
hay escasez sube, pero se ve afectada también por las politicas del gobierno.
Al ser el sector corporativo el mas atractivo para el negocio analizaremos las

tasas de interés que a este sector afectan.

PRIME: Tasa que los principales bancos conceden créditos a sus clientes en
Estados Unidos de América. Referencia del nivel de las tasas activas de ese

pais. Los bancos la utilizan para establecer las tasas de interés de los créditos.

LIBOR: Tasa de interés aplicada a los prestamos a plazo en el mercado

internacional, fijada en la ciudad de Londres.

® www.suleasing.com/suleasing/glosario.aspx
*7 http://es.wikipedia.org/wiki/Tasa_de_inter%C3%A9s
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TAR: es igual al promedio ponderado de las tasas de operaciones de crédito
entre 84 y 91 dias, otorgados por todos los bancos privados, al sector

corporativo.

Grafico No. 2.4
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En el grafico se puede ver la estabilidad generada por la dolarizaciéon en la
economia local durante los ultimos afos, en cuanto a tasas de interés se
refiere, para octubre del 2006 se puede apreciar que la TAR no es muy elevada
si la comparamos con la PRIME, pero si la comparacién es con la LIBOR este

margen es mas elevado.
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La estabilidad en las tasas de interés constituye un factor determinante para
que los consumidores accedan a endeudarse en la compra de cualquier activo,

el cual puede ser asegurado.

En cuanto al negocio se refiere, se puede concluir que las tasas de interés
elevadas en una economia dolarizada son peligrosas y por la tanto constituyen

una amenaza para los potenciales nuevos negocios financieros.

2.5.1.4.2 FACTORES SOCIALES- CULTURALES

2.5.1.4.2.1 Desempleo?®®

“Situacion en la que se encuentran las personas que teniendo edad, capacidad
y deseo de trabajar no pueden conseguir un puesto de trabajo viéndose

sometidos a una situacion de paro forzoso”.

El desempleo es el ocio involuntario de una persona que desea encontrar
trabajo. El desempleo se da cuando, entre otras causas, existe un descenso
temporal en el crecimiento econdémico, caracterizado por la disminucion de la

demanda, de la inversion y de la productividad y por el aumento de la inflacion.

La actividad econémica tiene un comportamiento ciclico, de forma que los
periodos de auge en la economia van seguidos de una recesidn o

desaceleracion del crecimiento.

** http://www.gestiopolis.com/recursos/experto/catsexp/pagans/eco/43/desempleo.htm
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Grafico No. 2.4
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Como podemos observar en el cuadro anterior, la variacidon de la tasa de
desempleo en el Ecuador, oscila entre el nueve y el once por ciento en los

ultimos dos anos.

Comparando los meses de Junio del ano 2005, 2006 y 2007, podemos
observar que el desempleo ha disminuido, a pesar de esto, la variacién de la
tasa de desempleo en el transcurso de estos anos es constante, sube y baja
permanentemente de una manera minima, motivo por el cual no podemos

asegurar que la tendencia sea necesariamente a la baja.

El desempleo afecta directamente a las economias y a los negocios que

operan dentro de las mismas debido a que los consumidores pierden
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directamente su poder adquisitivo, representando una amenaza para cualquier

industria.

El negocio de seguros necesita de personas econémicamente activas para
poder pagar el precio de asegurarse. El hecho de que exista desempleo en el
pais, significa que hay un segmento del mercado que no puede ser explotado,

debido a la falta de recursos econdémicos de sus integrantes.

2.5.1.4.2.2 Educacion

Es el proceso bi-direccional mediante el cual se transmiten conocimientos,
valores, costumbres y formas de actuar. La educaciéon no soélo se produce a
través de la palabra, esta presente en todas nuestras acciones, sentimientos y

actitudes.

Por otro lado, la educacién es el proceso de vinculacién y concienciaciéon
cultural, moral y conductual. Asi, a través de la educacion las nuevas
generaciones asimilan y aprenden los conocimientos, normas de conducta,
modos de ser y formas de ver el mundo de generaciones anteriores, creando

ademas las suyas propias.*

La educacion es, sin duda alguna, uno de los factores mas importantes para el

desarrolio de los seres humanos.

%2 hitp://es.wikipedia.org/wiki/Educaci%C3%B3n
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Es el principal método para combatir la corrupcién, la pobreza y por ende la
delincuencia, logrando asi sociedades mas integras que alcanzan cada vez

mejores niveles de vida.

Sin lugar a duda, es la educacion, la que determina que una persona pueda o
no decidir sobre la contrataciéon de un servicio como el de un asesor productor
de seguros, y a través de este, acceder a polizas de aseguramiento
convenientes. Debido a los varios beneficios que otorga un broker de seguros,
la persona que lo utiliza debe tener un perfil, que la identifique como aquella
que entiende y conoce sobre el ahorro, la inversion, presupuestos, y
obviamente los beneficios que otorgan los seguros como medio de prevencion.
Estos conocimientos que adquieren las personas a lo largo de su vida, son
fundamentales para su desenvolvimiento dentro de una sociedad moderna y se

logran a través de la educacion.

Dado a que en el Ecuador los niveles de educacién no son los mas optimos ni
adecuados, a pesar de que se ha logrado un avance importante en cuanto al
alcance de la misma, la educacion es un factor muy descuidado y que deja
mucho que desear, sobre todo para los mas pobres. El hecho de que exista
una falta de atencion hacia este factor tan relevante por parte de los gobiernos,
y que no todos los ninos y jovenes del Ecuador, tengan acceso a una buena
educacion, a la larga representa una amenaza para cualquier negocio Yy

particularmente en el area de seguros también.
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2.5.1.4.2.3 Delincuencia

Sin lugar a dudas, la delincuencia ha sido un fendmeno muy representativo
desde el siglo pasado a nivel social. La delincuencia es uno de los problemas
criminolégicos que crece cada dia mas, no solo en nuestro pais, sino también
en el mundo entero; es una de las acciones socialmente negativas que va a lo
contrario fijado por la ley y a las buenas costumbres creadas y aceptadas por la

sociedad.*®

Es evidente que, la causa principal para que el nivel de delincuencia aumente
en el Ecuador, se debe al desempleo y a la pobreza que este genera. Si
queremos reducir la delincuencia, habra que empezar por promover el empleo
legal. Asi no solo se impedira el progreso del mercado negro, sino que, mas
importante aln, se evitara que mas ecuatorianos sigan migrando a tierras de
mayores oportunidades y que sus hijos, carentes de amor y guias, terminen
cometiendo actividades criminales para, con esos ingresos, poder consentir sus

comprensibles necesidades.

Irénicamente, un aspecto tan negativo, como lo es la delincuencia, significa una
oportunidad para un asesor productor de seguros, debido a que mientras mas
inseguridad existe, mas es el deseo y la necesidad por parte de las personas

de contratar una poliza de aseguramiento.

Dentro de la industria de seguros, no necesariamente todos sus participantes

salen beneficiados. En el caso de un asesor productor de seguros, podemos

& http://www.monografias.com/trabajos15/delincuencia-juvenil/delincuencia-juvenil.shtmI#INTRO
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decir que si lo es, debido a que éste, al no pagar siniestros, solamente se nutre
de comisiones generadas por las ventas que realiza como intermediario entre
el cliente y la compania de seguros. Al contrario, una compaiia de seguros,
puede 0 no ganar, ya que a pesar de también gozar de una cartera de clientes
mas amplia, y con ella aumentar sus ingresos, corre el riesgo de pagar grandes
sumas de dinero producto de indemnizaciones que se realizan a consecuencia
de los siniestros ocurridos en un determinado periodo, causados entre otros

factores por el alto indice de delincuencia en el pais.

2.5.1.4.3 FACTOR TECNOLOGICO

La tecnologia hoy por hoy, es la base del mundo moderno y globalizado en el
que vivimos. Los negocios, los hogares, los individuos, y en general todos los
integrantes de una comunidad, dependemos actualmente de la tecnologia y

Sus Servicios.

En el negocio de los seguros, y particularmente en el de un asesor productor
de seguros, la tecnologia en la actualidad, representa una oportunidad para el

buen manejo de sus clientes.

Una buena administracion de bases de datos, en donde se registre toda la
informacion necesaria de nuestros asegurados, sera fundamental para realizar
seguimientos permanentes de los estados de cuenta de cada uno de ellos,

vigencia de podlizas, renovaciones, siniestros, gustos, preferencias, etc.
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Ademas apoyandonos en la tecnologia, podremos tener sistemas integrados
con las compafias de seguros, con los cuales se lograra resultados
inmediatos, en lo que se refiere a informacion requerida dia a dia, como lo son:
cotizaciones, liquidaciones, informacion sobre coberturas, condiciones de
pélizas, etc. A medida que un negocio crece, es cada vez mas importante el
desarrollo de procesos que permitan la administracion de sus socios

comerciales, sus productos y sus finanzas.

La integracién comercial a través de las telecomunicaciones, permite en este
negocio, lograr transacciones cada vez mas agiles, oportunas y con

informacion exacta.

Para un asesor productor de seguros, el ser identificado como un agente de
servicio innovador, tecnolégicamente hablando, es de mucha importancia, ya
gue esto atrae a nuevos clientes, que al conocer de nuestra objetividad y
precisidon en el negocio, no dudan en contratar nuestro servicio y ademas

recomendarlo.

2.5.1.4.4 FACTORES LEGALES

El mercado asegurador ecuatoriano, como cualquier otro dentro de una
industria, debe cumplir con reglamentos y regirse a lineamientos estipulados

por la ley.

En el caso de los asesores productores de seguros, el érgano oficial de control
es La Superintendencia de Bancos vy las leyes a las que debe regirse son: La

Ley de Seguros y el Codigo de Comercio.
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La Superintendencia de Bancos como entidad maxima de control, se encarga
de emitir reglamentos y normas para los diferentes entes del mercado
asegurador ecuatoriano. La ley le concede facultades equivalentes a la de un

Colegislador.

Tiene entre sus responsabilidades las de aprobar polizas, coberturas, clausulas
y formularios, para que las companiias aseguradoras puedan emitir y utilizar en

sus operaciones cotidianas.

Ademas, La Superintendencia de Bancos, es el Unico 6rgano autorizado para
aprobar la constitucion de companias de seguros y emitir credenciales de
operacion para los asesores productores de seguros. Realiza controles
permanentes y regulares sobre diversos requisitos que deben cumplirse en las
operaciones de seguros. Tiene la facultad reglamentaria para desarrollar
preceptos de la ley para arreglar y ordenar toda actividad que del contrato del

seguro se origine.

La Superintendencia de Bancos tiene como apoyo en sus operaciones a la
Intendencia de Seguros y ésta a su vez al Departamento Legal, Departamento

Actuarial y al Departamento Técnico.
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Organigrama 2.1

Superintendencia de |
Seguros

Intendencia de

Seguros
= | : . i e i
 Departamento Legal . . -
{Resuelve Reclamos. Audita, Departamento Actuarial Departamento Téenico
Aprueba formularios, (Seguros de vida, Morbilidad, (Estadisticas)
Cuestiones Administrativas) etc.)
Realizado por: El Autor
2.5.1.4.4.1 La Ley de Seguros

Es aquella que regula la constitucion, organizacion, actividades, funcionamiento y
extincion de las personas juridicas y las operaciones y actividades de las personas
naturales que integran el sistema de seguro privado; las cuales se someteran a las
leyes de la Republica y a la vigilancia y control de la Superintendencia de

bancos.?'

3! Curso de Mercado Asegurador Ecuatoriano elaborado por Econ. Fernando Ruales, TECNISEGUROS S.A.
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2.5.1.4.4.2 Cédigo de Comercio

Dentro de este codigo rigen obligaciones en agrupaciones y los actos y contratos
de comercio del seguro. El Codigo de Comercio regula los requisitos de fondo y
forma para la existencia del contrato de seguros; determina ademas los derechos

y las obligaciones de las partes contratantes.>?

El solo hecho de que exista una regulacion especifica y detallada para la actividad
de un asesor productor de seguros en el pais constituye una ventaja, ya que su
funcionamiento esta detallado en la ley y se puede referir a ella en el caso de
algun litigio legal; a pesar de ello, hay que tomar en cuenta, que el cumplimiento
de las leyes en el Ecuador, es en ocasiones, mal manejado por lo que en cierta

manera también puede significar una amenaza.

2.5.1.4.5 FACTOR POLITICO

El 15 de enero del ano 2007, el Econ. Rafael Correa, comenzé su mandato como
Presidente de la Republica. A partir de su posesion, el Ecuador, como es normal
en cada transicion de gobierno, se encontré a la expectativa de saber como vy

cuando el Presidente iba a cumplir con todos sus ofrecimientos.

** Curso de Mercado Asegurador Ecuatoriano elaborado por Econ. Fernando Ruales, TECNISEGUROS S.A.
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Una de sus propuestas, y de hecho, la que convenci6é a gran parte del pueblo y
con la cual gané gran cantidad de votos, fue la de crear una Asamblea

Constituyente.

El gobieno de Correa se ha visto envuelto en una serie de conflictos,
principalmente con miembros del Congreso Nacional. La decision de llamar a
votaciones para una consulta popular, en donde se planteaba justamente la
creacion de una Asamblea Constituyente, tal como lo habia ofrecido en su

campana, fue el causal de permanentes enfrentamientos.

Ahora, al ser la Asamblea Constituyente ya una realidad, existe por parte de la
ciudadania, una constante incertidumbre sobre el futuro del pais y un
desconocimiento sobre las responsabilidades y las acciones que tomaran quienes
la conformen. Esto ha causado un malestar evidente y caos a nivel social. La
inestabilidad politica en una nacién afecta indiscutiblemente al comercio, debido a
que las personas y empresas, temen a endeudarse y por ende a adquirir nuevos

activos.

En el negocio de los seguros, la falta de bienes a asegurar, 