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RESUMEN

El presente plan de negocios propone la creacion de BeSure, un broker de seguros
digital para el mercado ecuatoriano. La idea surge a partir del alto crecimiento del sector de
seguros en el pais, a pesar de que la competencia dentro del mercado no tienen mayor
distincion una de otra, por lo que se ofrece practicamente un mismo servicio. Por otro lado, el
consumidor y la forma tradicional de compra estdn cambiando en el Ecuador inclindndose
hacia el lado del e-commerce o0 comercio en linea, cada vez son méas personas que tienen
acceso a internet y que realizan compras por este medio, y que a la vez adquieren
smartphones. Asi pues BeSure propone una idea nueva para la venta de seguros personales en
el pais a través de la web, la idea central y el diferenciador frente a la competencia es mejorar
la experiencia de compra del usuario desde cualquier lugar en el que cuente con conexion a
internet a la hora que mejor le convenga.

El plan de negocios proyecta en el analisis de fluyo de caja un VAN de US$127.444

con una TIR de 23%, lo que afirma la rentabilidad del proyecto.



ABSTRACT

This business plan proposes the creation of BeSure a digital insurance broker for the
Ecuadorian market. The idea came from the high growth of the insurance sector in Ecuador,
even though competition in the market have little distinction from one another, so it is offered
virtually the same service. On the other hand, the consumer and the traditional way of
shopping are changing in Ecuador leaning towards the side of e-commerce or online trading,
more and more people who have access to internet and make purchases hereby are, and
simultaneously acquire smartphones. Therefore proposes a new BeSure for selling personal
insurance in the country through the web idea, central idea and differentiating from
competition is to improve the shopping experience of the user from any place that has
connection internet at the time that suits you.

The business plan projects in analyzing cash flowed an NPV of U.S. $127.444 with

23% IRR, which says the project's profitability.
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Capitulo 1: ANALISIS DEL MACRO ENTORNO
1.1 Tendencias del Macro Entorno

Existen tres tendencias que alientan la creacion de un negocio de distribucion digital de
seguros en el Ecuador: a) el incremento en el nimero de personas que buscan estar
aseguradas; b) la inclinacién del mercado latinoamericano hacia el comercio digital; c) la
existencia de un marco legal que restringe a las instituciones financieras la distribucion de
seguros de terceros.

En primer lugar, segun fuentes de la Superintendencia de Bancos y Seguros, la tasa de
crecimiento del mercado de seguros entre 2011 y 2012 fue del 12,73%, porcentaje
significativamente superior al crecimiento del PIB en el mismo periodo que fue de 4,8%. Este
indicador es un reflejo de que el mercado ecuatoriano estd empezando a ver a la contratacion
de seguros como un servicio prioritario.

En segundo lugar, segun indica Interactive Advertising Bureau (IAB), esta previsto que el
crecimiento del comercio mavil en Latinoamérica sea de un 35% anual hasta el afio 2015, ya
sea porque mas personas realizaran compras en linea o porque se realizaran operaciones
bancarias desde dispositivos mdviles. En comparacion con el resto del mundo, Latinoamérica
esta posicionada como la regién con mayor crecimiento de usuarios de internet, entre el 2012
y 2013 con una tasa del 12%, seguido de Asia-Pacifico con un 7%, Europa con un 5%, Medio
Oriente-Africa con un 3% y Estados Unidos y Canada con un 1%. Este ritmo de crecimiento

en la region sin duda alienta la creacion de negocios con componente digital.

Finalmente, de acuerdo con la circular No. IG-INSFPR-2013-038 publicada el 6 de junio

de 2013 emitida por la Superintendencia de Bancos y Seguros, las Unicas empresas que
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pueden gestionar seguros son las agencias asesoras productoras de seguros, por lo que quedan
excluidas del mercado las empresas financieras que comercializaban la venta de seguros a
terceros. Este decreto representa una oportunidad para empresas nuevas que ingresan al
mercado, ya que las nuevas regulaciones van a generar que la demanda supere la oferta, al
tener que cerrar ofertantes tradicionales en el sector.

El hecho de que el sector de seguros se encuentre en crecimiento, que la poblacién
latinoamericana tenga cada vez un mayor acceso a internet y que las regulaciones excluyan del
mercado a jugadores tradicionales, ofrece oportunidades para la creacion de un negocio de
distribucion digital de seguros.

1.2 Analisis Sectorial
Para determinar la rentabilidad promedio en el largo plazo en el sector de distribucion
de seguros en Ecuador, se empleara el modelo de las cinco fuerzas de Porter (Porter, 1980). El

Gréfico 1 resume el andlisis sectorial:

Ingreso de

Poder negociacién Poder negociacién
proveedores Rivalldad consumidores
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El anélisis sectorial determina poca rentabilidad a largo plazo en el sector de
distribucion de seguros en Ecuador con los medios tradicionales puesto que no superara el
costo de oportunidad del capital al presentar unicamente dos fuerzas a favor de la rentabilidad:
poder de negociacion con los proveedores y poca amenaza de sustitutos. El analisis a
profundidad puede verse en el Anexo 1.

1.3 Anélisis de la Competencia

Para identificar correctamente la competencia, es importante conocer la diferencia que
existe entre una aseguradora y una empresa distribuidora de seguros o broker de seguros. Una
aseguradora es la persona juridica a la cual se contrata para que asuma el riesgo sobre un bien
0 una accion en base a un monto de dinero llamado prima. Por otro lado una empresa
distribuidora de seguros es la entidad o persona intermediaria entre el consumidor y la
aseguradora gue se encarga de velar por ambas partes para que exista un acuerdo justo el
momento de un siniestro.

Bajo este panorama, el dia 17 de septiembre de 2013 se realiz6 una encuesta a 20
personas de clase media que posean algun tipo de seguro contratado a través de un brdker para
conocer los atributos mas importantes al momento de elegir una empresa asesora de seguros.
Esta encuesta se realizé pidiendo a los encuestados que califiquen en orden de importancia los
siguientes atributos: precio, respuesta ante un siniestro, oferta de nuevos productos,
informacion sobre la poliza, de esta manera elegir los més criticos el momento de realizar
elegir un broker de seguros. Tal investigacion permite extraer las siguientes conclusiones:

Las empresas dedicadas a la asesoria de seguros pueden clasificarse segun respuesta
ante un siniestro y segun el nivel de informacion que ofrece el broker de seguro al cliente

sobre su poliza. La variable ‘respuesta ante un siniestro’ hace referencia a como apoya la
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empresa asesora de seguros frente a la aseguradora en el momento en que ocurre un siniestro y
se necesita hacer uso de la poliza. Esta respuesta puede catalogarse como lenta o rapida. Por
ejemplo, el momento de un robo, el broker puede responder de manera rapida o lenta para
apoyar al cliente frente a la aseguradora con los trdmites respectivos para el rembolso
respectivo. La variable ‘nivel de informacion sobre la pdliza’ puede variar entre ‘completa’
(abundantes y claras explicaciones y aclaraciones sobre la pdliza, para que el consumidor final
pueda tomar la mejor decision sobre la p6liza a contratar) e ‘incompleta’ (el simple hecho de
presentar una poliza e informarle la prima a pagar y la cobertura méaxima de la péliza, méas no
todos los beneficios de la péliza y cuando aplica o no aplica la cobertura, o por ejemplo que
pasa el momento de dafios a terceros aplica la poliza o no). Segun la percepcién del mercado
las variables enunciadas son las predominantes el momento de realizar la compra del servicio.
(Anexo 2)

Estas variables permiten clasificar a los competidores relevantes para este plan de

negocios como se aprecia en el Gréfico 2.

Rapida
BeSure
Tecnis
Respuesta ante eguros
un Siniestro
Freelance
Lenta
Incompleta Completa

Informacidn
sobre la pdliza
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Asertec y Tecniseguros han optado por prestar un servicio con mayor respuesta ante
un siniestro pero reducida informaciédn sobre la péliza. Por ejemplo el momento que venden la
poliza no brindan a sus clientes la explicacion necesaria sobre la misma, como qué cobertura
tienen segun el incidente, si el deducible se aplica siempre o hay alguna excepcion. Asi pues,
la falencia mas grave dentro del sector es la falta de informacidon sobre la aseguradora y la
poliza de acuerdo a las necesidades del consumidor. Por este motivo, realizar un negocio
enfocado en una amplia informacion sobre la p6liza y una alta respuesta ante el siniestro, tiene
sentido y podria ser ocupado por un asesor digital de seguros como la propuesta en este

documento.
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Capitulo 2: OPORTUNIDAD DEL NEGOCIO

2.1 Volumetria

Las personas que se encuentran dentro del segmento de negocio para la distribucion
digital de seguros son personas ecuatorianas, mayores a 25 afios de edad, no pobres y que
tengan acceso a internet ya sea mediante un teléfono inteligente, un computador o ambos.
Segun datos presentados por el INEC en un estudio realizado en diciembre de 2011, el 24,7%
de la poblacién tienen un computador dentro de sus hogares y el 9,8% posee uno portatil. En
cuanto a la tasa de uso de internet en el mercado ecuatoriano ha venido creciendo en los
ultimos afios, para el 2011 la tasa de uso de internet dentro del pais fue de 31,4%. El grupo de
25-34 afios de edad que utiliza internet es de 39,6%, seguido del grupo de 35-44 afios con un
24,5%, de 45-54 afos de 17,9%, luego esta el grupo de 55-64 con 11,3%, finalizando con el
grupo de tercera edad que tiene un 3,3% de uso de internet. Las provincias dentro del ecuador
con mayor uso de internet esta: Pichincha con 44,5%, Azuay con 36,9% y Guayas con 34,8%.
El acceso a la web cada vez es menos limitado puesto que la tasa de uso de internet dentro de
los hogares ha venido creciendo dentro de los Gltimos afios mientras que la tasa de acceso a la
web mediante centros de acceso publico ha venido disminuyendo.

En cuanto a teléfonos inteligentes o los conocidos Smartphones, se registra que el
8,4% de las personas que posee celular posee un Smartphone, que viene a ser otro medio de
acceso al internet. Si se divide por rangos de edades se aprecia que el grupo de 25-34 afios de
edad con Smartphone 11,5%, seguido del grupo de 35-44 afios con un 7,2%, de 45-54 afios de
3,9%, luego esté el grupo de 55-64 con 2,8%, por Gltimo esta el grupo de tercera edad que

tiene un 0,9%. Clasificando por provincia la concentracion de Smartphones se encuentraen la
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provincia de Guayas con 14,3%, seguido de El Oro con 11,2% y terminando con Azuay con
10,7%.
2.2 Disefio de la Investigacion de Mercado

Se eligid una encuesta cualitativa para la investigacion de mercado de este servicio
puesto que permite conocer de manera objetiva la percepcidn de un servicio. El objetivo
principal de esta investigacion era conocer si las personas dentro del segmento (mayores a 25
afios de edad, no pobres y que tengan acceso a internet ya sea mediante un teléfono inteligente,
un computador o ambos) estarian dispuestas a contratar una poliza de seguro on-line. Como
objetivos secundarios se buscd los atributos mas importantes el momento de contratar una
poliza, tiempo que le toma actualmente la contratacion de la poliza y satisfaccion del cliente
con su broker actual.
2.3 Realizacion de la Investigacion de Mercado

La encuesta se la realiz6 a 31 personas de tipo netamente cualitativo, las personas que
Ilenaron la encuesta estaban dentro del segmento descrito anteriormente. La encuesta se la
realizo6 a través de Surveymonkey conté con 10 preguntas de tipo opcion multiple, lo que
permitid a los participantes realizarla en menor tiempo y de esta manera disminuir los sesgos
en las respuestas. La encuesta fue enviada via e-mail y via Facebook a los participantes. La
descripcion de la encuesta con el resultado de cada pregunta se lo puede ver a mas detalle en el
anexo 3.
2.4 Resultados de la Investigacion de Mercado.

La encuesta realizada refleja una clara pauta de que el segmento al que se realizo la
encuesta estaria dispuesta a comprar una poliza de seguro por internet, lo que le permitiria

tener una cotizacion sobre la poliza de su interés en minutos.
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El acceso a internet en los ecuatorianos cada dia es mayor, la poblacion esta
familiarizandose con los beneficios que representa el acceder a la web. Las transacciones por
internet brindan una mayor comodidad a los consumidores, estas permiten realizar
transacciones de compra a cualquier hora del dia, desde la comodidad de su hogar, trabajo o
cualquier lugar en el que se tenga acceso a internet. EI hecho de que esté incrementando el uso
de Smartphones en el pais, da una apertura a la creacion de un App que permita a los
consumidores y potenciales consumidores tener informacion sobre el tipo de seguro de su
interés y a la vez realizar transacciones de compra y renovacion.

La contratacion de pdlizas de seguros de manera tradicional implican una interaccion
con una tercera persona de la cual depende el consumidor dado que en la mayoria de casos
solo esa persona esté al tanto de su cuenta, con un distribuidor digital de seguros se creard una
base de datos que permitird conocer todas las caracteristicas del consumidor y de esta manera
generalizar la informacion dentro de la compafiia de distribucion de seguros digital. Por otro
lado representaria una gran ventaja para la compafiia aseguradora dado que le permitira
conocer a mayor detalle las caracteristicas de sus consumidores y de las personas que ingresan

al sitio web buscando informacién sobre la empresa aseguradora.
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Capitulo 3: DEFINICION ESTRATEGICA

3.1 Estrategia Genérica

El principal proposito de la estrategia dentro de la organizacion es alcanzar mayores
rendimientos econdémicos que el sector en el que se encuentra; si la estrategia tiene esta
orientacion lo mas seguro es que en un futuro la empresa alcance una ventaja competitiva
sostenible. Para que la empresa pueda cumplir con este objetivo debera estar siempre alerta a
las amenazas que asechan a la empresa, esto para permitir incrementar las barreras de entrada
haciendo maés dificil el incremento de la competencia dentro del sector. Asi pues el enfoque
principal para el presente plan de negocios esta basado en una estrategia de diferenciacion.

La estrategia genérica de diferenciacion estara enfocada en vender un seguro personal,
con la comodidad de comprarlo desde el hogar, con informacion completa sobre las pélizas
que se encuentran en el mercado, con altos niveles de personalizacion, y una respuesta mas
rapida ante un siniestro, a diferencia de la competencia donde solo un ejecutivo responde ante
un siniestro. Este plan de negocios pretende que todos los encargados de siniestros puedan
responder y no solamente el que se le designd a la cuenta a diferencia. De esta manera, el
tiempo estimado de respuesta sera de 2 a 1 en comparacién con la competencia. Todo esto sera
posible mediante una plataforma destacada por ser muy amigable para facilitar los tramites de
los clientes y clientes potenciales que buscan adquirir un seguro, dando una respuesta mas agil
dado que puede contactar los 7 dias de la semana las 24 horas del dia. El resultado del estudio
de mercado realizado en el capitulo 2 del presente plan de negocios muestra que el uso del
internet dentro del segmento de mercado tiene una tendencia creciente, lo que implica que las

personas estan cada vez mas familiarizadas con las transacciones por medio de la web.
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Para que la plataforma del sistema sea totalmente amigable facilitando el uso del
cliente debera estar desarrollada por una persona que tenga un amplio conocimiento en el tema
y sea reconocido dentro del medio de programacion web; la agencia Publipromueve PPM la
cual posee una amplia experiencia en el desarrollo web y es destaca por su trayectoria dentro
del medio. Adicionalmente, si bien es basico que la plataforma esté muy bien armada, lo que
ve el cliente no es la parte técnica asi pues para que el cliente esté cautivado y sienta que el
sistema es amigable el disefio forma una parte fundamental, el disefio de la plataforma de la
misma agencia, y de igual manera es muy reconocida dentro del medio del disefio web y
produccién.

Por otro lado, el servicio ofrecido se basara en reducir el tiempo que el cliente pierde
en realizar trdmites. Esto se lo realizara fortaleciendo los atributos mas importantes el
momento de elegir un seguro, para esto se contara con personal especializado en seguros para
que los clientes cuenten siempre con informacién real, y tengan una respuesta esperada el
momento de un siniestro.

3.2 Posicionamiento Estratégico

En el punto 1.2 del capitulo 1 del presente plan de negocios referente al analisis sectorial
se identificaron 3 fuerzas contrarias a la rentabilidad promedio a largo plazo del sector:
amenaza de ingreso de nuevos competidores, poder de negociacion de los consumidores y
rivalidad. El objetivo de la estrategia para que se alcance la ventaja competitiva sera
contrarrestar estas 3 fuerzas:

Amenaza de ingreso de nuevos competidores: Actualmente el mercado de broker de
seguros lo lideran tres grandes empresas; adicional a estas dentro del sector se encuentran

algunas pymes y varias personas que se mueven dentro del negocio de manera freelance. Los
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tres grupos encargados de la distribucidn de seguros operan basicamente de la misma manera.
Vendiendo el servicio de puerta a puerta mediante una fuerza de ventas que muchas veces no
tiene la capacitacion necesaria para poder explicar al cliente lo que necesita, un proceso que no
requiere de muchos recursos para la copiarlo, es por esta razon que las barreras de entrada de
nuevos competidores son bajas dentro del sector. La propuesta de este plan de negocios es
basicamente que el cliente busque a la empresa desde cualquier lugar en el que posea conexion
a internet mediante una plataforma en la que encontrara toda la informacion necesaria para su
compra de uno o varios seguros personales. La plataforma estara disefiada de tal manera que
no sera facil copiar para la competencia por cuestion de conocimientos y monetaria. Este
modelo de negocio obliga a futuros competidores a incrementar el capital necesario para
competir, elevando las barreras de entrada y reduciendo la amenaza de ingreso de nuevos
competidores.

Rivalidad: Como se mencion0 en el punto anterior, el mercado esta saturado de empresas
y personas que se dedican a la distribucion de seguros, pero todos lo hacen basicamente de la
misma manera. La propuesta de este plan de negocios es totalmente diferente ya que el cliente
vendrd a la empresa y no viceversa, generando un cambio en el modelo tradicional del modelo
de negocio de broker de seguros.

Por otro lado, con el presente modelo de negocios se pretende diferenciarse de la
competencia al ofrecer de manera mas comoda para el cliente el o los seguros de su interés, ya
que podran contratarlo desde cualquier lugar en el mundo donde cuenten con una conexion a
internet, al contrario de la competencia donde es necesario recurrir a las oficinas del broker o

contactar una cita para la contratacion de seguros. Estas estrategias separan la empresa del
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presente documento de la competencia agresiva existente en el mercado tradicional, mitigando
el impacto de la rivalidad.

Poder de Negociacion de los Consumidores: En un mundo bombardeado de informacién
como el actual, es muy dificil encontrar un sector en el que el poder de negociacion de los
consumidores sea bajo. Es imposible evitar que el consumidor este cada vez méas informado
por los avances de la tecnologia principalmente por el internet. Para contrarrestar esta fuerza
se proporcionara siempre informacion real y exacta, de esta manera el cliente tendrd como
referencia la informacion presentada. Mostrando siempre la informacion mas precisa valedera
sobre las pdlizas ofertadas, entregando un producto ajustado de acuerdo a las caracteristicas y
necesidades de cada cliente. Logrando posicionarse en el mercado como un referente para los
consumidores como para potenciales consumidores el momento de contratar una péliza de
seguros. Todo esto para generar ua mayor lealtad.

3.3 Recursos y Capacidades Distintivas

El objetivo de una organizacion es conseguir que su estrategia genérica fortalezca a lo
largo del tiempo sus capacidades y recursos para de esta manera alcanzar en un periodo de
tiempo una ventaja competitiva sostenible. En este caso el recurso estratégico es el contenido
y disefio de la plataforma para la contratacion de seguros, y la competencia distintiva dentro de
la cadena de valor es la gestion de la plataforma puesto que permite ofrecer al mercado un
medio maés eficiente para la compra de polizas personales de seguros; pero para alcanzar esta
competencia se debe tener un especial énfasis en la direccion del recurso humano como en el
desarrollo tecnoldgico | + D, como se puede apreciar en el Anexo IV donde se muestra las

actividades de la cadena de valor.
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El contenido y disefio de la plataforma para la contratacion de seguros sera una fuente de
ventaja competitiva porque exigird un conocimiento sofisticado escaso en el mercado. El
desarrollo de la plataforma se lo realizara en HTML 5, lenguaje que permite adaptarse a
cualquier dispositivo, proporcionando mayor rapidez y un mejor servicio para el cliente.
Adicionalmente, el registro de datos el momento que una persona ingresa a la plataforma
estara directamente conectado con el CRM de la empresa lo que permitira obtener informacion
sobre los clientes, facilitando la segmentacion el momento de lanzar una campafa de
marketing.

Asi pues la competencia distintiva del actual plan de negocios, hara énfasis en
proporcionar un servicio al cliente enfocado en su comodidad, facilitando los tramites a seguir
el momento de contratar un seguro o hacer un reclamo. La competencia existente dentro del
mercado no ofrece un servicio similar al propuesto en este plan de negocios, la razon principal
es porgue ninguno esta en el negocio de ventas por internet, que por el contrario forma parte
de la esencia del actual plan que se basa en una plataforma altamente estructurada que si bien
para el uso de los clientes es muy simple generando valor para el cliente y por ende para la
compafiia, detras de esto existe una programacion y disefio muy complejo que dificulta la

imitacion para la competencia.

3.4 Organigrama Inicial y Equipo de Trabajo

El organigrama implementado en el plan de negocios sera funcional ya que el desarrollo la
empresa estara divida por departamentos, donde cada personas estara a cargo de actividades
especificas de acuerdo al perfil del cargo, contribuyendo asi al desempefio de la organizacion.
El organigrama puede verse a continuacion en el Gréafico 3. Los perfiles por cargo sugeridos

constan en el Anexo 5.
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GERENTE GENERAL

Carla Rodriguez

Jefede IT Jefe de Marketing Jefe de

Fernando Morales Javier Vasquez Operaciones

Ejecutivo de
Soporte

(3)

Se sugiere la contratacion al autor del documento como gerente general por su experiencia
en el sector de seguros y su formacion académica enfocada hacia la gerencia, Fernando
Morales como Jefe de IT conocido dentro del medio de sistemas por su amplia trayectoria en
el desarrollo de soluciones tecnoldgicas y Javier Vasquez como Jefe de Marketing destacado
dentro trayectoria dentro del sector de marketing digital, adicionalmente se contara con un
Jefe de Soporte quien se encargara de proporcionar la informacion precisa para los clientes y
coordinar a los tres ejecutivos para quienes estaran a cargo de la respuesta ante siniestros para
los clientes (ver hojas de vida en Anexo 5). Por otro lado el organigrama ira creciendo en
funcion del crecimiento de la organizacion. En cuanto al departamento de contabilidad que es
indispensable para cualquier empresa, en un principio se piensa contratarlo como un servicio
externo y en un futuro se analizara si conviene mas implementarlo o mantenerlo como un

servicio.
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Capitulo 4: MARKETING MIX

4.1 Servicio

El servicio a ofertar en el siguiente plan de negocios es un broker de seguros digital
Ilamado BeSure, que permita a potenciales consumidores adquirir una poliza de seguro de
acuerdo a su necesidad y conveniencia, adicionalmente, el servicio también pone la opcion de
servicio postventa al igual que cualquier bréoker tradicional, con la diferencia de que los
consumidores los podran realizar las 24 horas al dia los 7 dias de la semana, desde la
plataforma web.
4.2 Precio

El precio esta en funcion de la aseguradora, esta es la que fija el precio en el mercado.
Asi pues los precios seran los mismos del mercado con la diferencia de que BeSure cuenta con
una plataforma web la misma que requiere de menos personal, traducido en menos costos
operativos, generando un mayor margen.
4.3 Plaza

En un principio las instalaciones serén en la mini suit del edificio de la autora del
documento, espacio totalmente adecuado dado las caracteristicas del proyecto. El espacio con
el que se cuenta son 55 m2 y se encuentra en la Italia N31-98 y VVancouver. Adicionalmente al
colocar en este lugar el proyecto se obtendria un ahorro en arriendo o en adquisicion de un
bien para el funcionamiento del plan de negocios. El punto de venta del servicio sera a través
de la web, por lo que no se necesita un espacio fisico.
4.4 Promocion

Por lanzamiento del proyecto, se sacara una promocion de un 10% de descuento en las

tres primeras polizas adquiridas a través de la empresa por un periodo de 3 meses.
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Posteriormente se creara una tarjeta de fidelidad con la que se podran acumular millas o
puntos para canje de articulos, con la condicion de tener un consumo minimo a 500 délares
anuales.

4.5 Publicidad

BeSure es la manera mas facil, comoda y moderna de estar asegurado, desde cualquier
parte a cualquier dia y a cualquier hora.

Se realizara un coctel de lanzamiento en el restaurante Zinc un dia jueves, el evento
estara dirigido a empresarios entre 25 y 45 afios de edad que sean lideres de opinion dentro del
medio. Se les expondra los beneficios de adquirir un seguro a través de BeSure y se les
regalara una tarjeta de fidelidad al finalizar el evento.

Posteriormente se realizaran campafas en redes sociales Facebook, Twitter, Linkedin y
posteriormente Pinterest de acuerdo a su popularidad entre el segmento. Las campafias
deberan ser modernas y frescas, y haran énfasis en la comodidad de adquirir un seguro desde
cualquier parte a cualquier hora sin necesidad de depender de un ejecutivo para la
contratacion.

Copy Strateqy

Frase de posicionamiento:

Tu seguro en internet.

Rol de publicidad:

Convencer a los usuarios de internet de estratos medio y alto, mayores a 25 afios
econdémicamente independientes, que BeSure mediante su moderna plataforma en linea es la

Unica alternativa facil, comoda y moderna de adquirir un seguro a través de la web mediante



cualquier tipo de dispositivo que posea conexion a internet (Smartphone, Tablet,
Computador).

Promesa bésica:

Asegurate desde cualquier parte.

Reason why:

La plataforma amigable.

Slogan:

“Cobertura segura en un click”

25
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Capitulo 5: PLAN DE OPERACIONES
5.1 Estrategia Operativa

El objetivo de la estrategia operativa es que esta tenga coherencia entre la con la
estrategia y el posicionamiento en el mercado, para de esta manera alcanzar una ventaja
competitiva. La estrategia empresarial de BeSure esta netamente basada en una estrategia
genérica de diferenciacion, de acuerdo a lo expuesto en el capitulo 3, literal 3.1 Estrategia
Genérica del presente Plan de Negocios. Lo que se espera es poder ofertar al mercado un
servicio mas rapido y facil para la adquisicidn de un seguro personal mediante una plataforma
con un disefio amigable pero a la vez desarrollada muy meticulosamente para que el usuario
pueda hacer las comparaciones entre aseguradoras, mas convenientes de acuerdo a su
necesidad.

Se puede decir que el mercado de broker de seguros es un mercado maduro, en el que
ya varias empresas se encuentran muy bien posicionadas dentro de este mercado, donde estas
empresas compiten bajo estrategias similares ya que todas estas tienen el mismo modelo
tradicional de negocios, convirtiendo a los seguros en un commodity practicamente, sin
embargo en el Ecuador el sector de seguros es el que mayor crecimiento ha tendido dentro de
los ultimos afios. Es luego de esta observacion es que nace la idea de este plan de negocios,
enfocarse solamente en seguros personales y dejar a un lado al segmento corporativo que es el
mas refiido actualmente en el mercado. Adicionalmente, las compras en linea cada vez son
mas comunes gracias a los beneficios que esto conlleva al hacerlo desde cualquier parte y
desde cualquier dispositivo con acceso a internet. Asi pues, la estrategia debera estar basada en
innovacion, al darle un nuevo enfoque al mercado de broker de seguros. Lo que debera estar

reflejado dentro de su mision.
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5.2 Proceso del Sistema

El sistema bajo el que funcionara BeSure sera totalmente dependiente de la plataforma
de internet ya que bajo este modulo se realizaran todas las transacciones recurrentes a la
adquisicion de un seguro. La idea es que el cliente ingrese a la pagina se registre solamente
Ilenando los siguientes datos: nombre, email y ocupacion, posteriormente se desplegara la
pagina principal donde podréa elegir entre los diferentes seguros de médico y vida, vehicular,
robo e incendio y equipo electrénico. (Los mas comunes dentro del segmento de seguros
personales). El usuario podra hacer elegir entre diferentes aseguradoras, precios, planes,
paquetes de acuerdo a sus necesidades, caracteristicas y poder adquisitivo.

En caso de un siniestro, el cliente debera contactarse directamente mediante la web en
donde un ejecutivo se comunicara de inmediato con el cliente para acompariarlo y guiarlo en
los tramites correspondientes solicitados por la aseguradora para la cobertura de dicho
siniestro.

La siguiente grafica muestra la matriz de Hayes y Wheelwright, en donde se realiza el
analisis de comparacion entre el nivel del servicio prestado por BeSure frente a las pélizas ya

propuestas por la aseguradora. Gréfico 4.



Matriz Servicio Producto

Estructura por Aseguradora

UNICO

SELECTIVO

RESTRINGIDO

GENERICO

Servicios
Profesionales

Talleres de
Servicio

INGRESO A
PORTAL

Estructura del Servicio

Fabrica de
Servicio

PROCEDIMIENTO

5.3 Sistema de Calidad
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Cada uno de los integrantes de BeSure es responsable por la calidad del proceso al que

esté a cargo, asi pues, todas las areas de trabajo deberan promover a su personal a cargo para

asegurar la calidad en el proceso. Como sefiale Philip Crosby (1979) Cero defectos, se enfoca

a elevar las expectativas de la administracion y motivar y concientizar a los trabajadores por

la calidad. En otras palabras la calidad debe nacer por las personas que conforman la empresa,

mas sin que los trabajadores estén comprometidos en ofrecer un servicio o un producto de

calidad nunca se lograra tener un producto de altura. Para la politica de calidad de BeSure se

tomara como referencia a los cuatro principios de P. Crosby:

b

Calidad es cumplir con los requisitos del cliente.
El sistema de calidad es la prevencion.

El estdndar de desempefio es cero defectos.
La medicion de la calidad es el precio del incumplimiento.
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Con estos 4 principios la empresa estard enfocada en satisfacer a sus clientes con un
servicio cero defectos.
Control de Calidad

El implementar un control de calidad dentro de una empresa de servicios ya que estos
son recibidos por el cliente en el mismo momento que se los estan realizando, a diferencia de
hacerlo en una empresa dedicada a la produccién donde se puede realizar varios controles
antes de que lleguen al cliente y consumidor final. Asi pues, para poder implantar un control
de calidad dentro de BeSure se debe comenzar por sistema de prevencion de errores y
consolidarlo en el sistema de gestion de calidad. Para esto, se realizaran varias pruebas, la
cuales consistiran en probar todas las combinaciones posibles entre caracteristicas del cliente,
seguro a adquirir y poder adquisitivo, de igual manera se probara desde varios dispositivos
como tablets, smartphones y computadores antes de lanzar la plataforma al mercado o el
momento de actualizarla con nuevos seguros a ofertar.

Los responsables en realizar estas pruebas en un principio seran los gerentes de desarrollo,
soporte y director creativo.

Adicionalmente, para tener un mejor control se realizaran encuestas de calidad en el
servicio a usuarios de la plataforma. Obteniendo un mejor control y de esta manera alcanzar
una mejora continua dentro del servicio.

Misién

Entregar el mejor servicio el momento de contratar un seguro para nuestros clientes.

Vision

Ser el referente en el mercado y en especial para nuestros clientes el momento de adquirir un

seguro personal.
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Para garantizar el cumplimiento de la mision y poder medir si la empresa estara en
camino para alcanzar el su vision se implementara indicadores los cuales ayudaran a guiar
mejor hacia el gran objetivo de la empresa que en este caso seria la vision. A continuacion se
detallaran los puntos a analizar y medir, los mismos que nos proporcionaran los indicadores:
Perspectiva Financiera: maximizar el valor de los accionistas, el modelo de negocio de
BeSure es mas rentable que el de un broker tradicional, dado que la empresa no incurre tantos
costos administrativos como el resto de empresas, con son los gastos de némina, arriendo de
local, equipos electronicos y mdviles para fuerza de ventas, entre otros.

Perspectiva de Clientes: proporcionar siempre la informacion solicitada por los clientes,
realizar encuestas constantemente (sin bombardearlos) a clientes para sacar la mayor cantidad
de informacion para medir al personal y sobre todo al uso y disefio de la plataforma.
Asegurando la fidelizacién de los clientes. Para medir este indicador se realizaran encuestas de
satisfaccion del servicio proporcionado por BeSure.

Perspectiva de Procesos Internos: constantes pruebas de la plataforma para garantizar el
servicio de calidad hacia el usuario final. Constante investigacion sobre el uso de plataformas
de e-commerce manteniendo a la plataforma a la vanguardia.

Perspectiva de Aprendizaje y Conocimiento: personal motivado siempre funciona mejor y
se vuelve maés eficiente, incentivar a la proactividad, realizar reuniones donde salgan nuevas
ideas para mejorar el servicio o implementar nuevas lineas de servicio, capacitaciones al

personal de la empresa, en definitiva desarrollar el potencial humano.
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Capitulo 6: PLAN FINANCIERO

En el siguiente capitulo se analizara la estructura de capital, para poder llevar a cabo el
siguiente plan de negocios, para lo cual se tomara en cuenta tanto la forma de financiamiento,
gastos administrativos, como también, los costos directos e indirectos de servicio. Con la
finalidad de costear el proceso de servicio de BeSure.
6.1 Horizonte Temporal

El horizonte temporal para el presente plan de negocios serd a 5 afios, en este periodo
de tiempo es prudente como para analizar la prevalencia de la empresa dentro del mercado y
se estd contemplando la realidad de la economia del pais. Asi pues los prondsticos a
continuacion se los realizaran a 5 afios.
6.2 Pronostico de Ventas

Segun los datos analizados en el capitulo 3 del siguiente plan de negocios, el 40% de
los ecuatorianos de clase media - alta entre 25 y 34 afios de edad tienen acceso a internet,
seguido los que se encuentran en edad de 35 a 44 con el 25%, que en este caso seria el
segmento objetivo de BeSure. De un total de 839.705 donde se podria iniciar con una
demanda del 1% para empezar, lo que generaria US$2°369.983 al afio, calculando con el valor
de una poliza promedio de US$660 ddlares al afio para seguros vehiculares y US$1080 para
seguros medicos privados con una comision del 15% generada por la aseguradora al broker en
este caso a BeSure.
6.3 Costos y Gastos

Los costos de venta por la prestacion de servicio, van a variar en cuanto a la
competencia ya que BeSure no necesita de una fuerza de ventas para la venta del servicio.

Cada cliente puede comprarlo directamente a traves del portal, es aqui donde el cliente
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analizara la propuesta mas conveniente y posteriormente realizara el pago por la adquisicion
del seguro. Por lo expuesto, BeSure tendra costos operativos menores a la competencia,
haciéndola méas competitiva frente al mercado. Dado que la competencia necesita un ejecutivo
de ventas para atender a 10 clientes, con un sueldo de $600 mas comisiones. Este es por este
costo que BeSure tiene una ventaja frente a la competencia.

Los gastos con los que la empresa va a estar comprometida son los gastos de némina,
depreciacidn por los equipos y gastos de capacitacion al personal ya que uno de los objetivos
del actual plan de negocios es llegar a ser un referente en el mercado por lo que se necesita
estar siempre a la vanguardia y al tanto de las tendencias del mercado a nivel mundial, lo
mismo para el desarrollo del portal que debera estar siempre al mejor nivel de calidad y de
esta manera buscar la forma mas facil y practica para el usuario.

6.4 Figura Legal

Para la constitucion de la empresa BeSure, es necesario tomar en cuenta los siguientes

puntos detallados a continuacion:

e Inscribir el nombre en la Superintendencia de Compafiias;

e Elaboracion de Estatutos;

e Apertura de una Cuenta de Integracion de Capital, en cualquier banco del pais al constituir
a BeSure como una Compafiia Limitada, el monto de apertura seréa de $400;

e Elevacion a Escritura Publica;

e Aprobacién de Estatuto;

e Publicacion en un Diario;

e Obtencién de Permisos Municipales:

o Patente Municipal;
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o Certificado de Cumplimiento de Obligaciones.
e Inscripcion de la Compafiia en el Registro Mercantil;
e Junta General de Accionistas;
e Obtencién de documentos habilitantes en el Registro Mercantil;
e Inscripcion del Nombramiento del Representante Legal, en el Registro Mercantil;

Obtencion del RUC en el SRI.

6.5 Supuestos Generales

Inversion Inicial

La inversion inicial para la creacion de BeSure sera de US$140.000, de los cuales
US$50.000 serén con capital que vendra por parte de la autora del plan de negocios que
equivale al 40% de la inversion total del proyecto, mientras que el 60% equivalente a los
US$90.000 se apalancara a través de un crédito financiero con una tasa del 9,50%. Asi pues el

nivel de apalancamiento escogido genera un efecto positivo en la rentabilidad del proyecto.

Contratacion de la Péliza

Para tener un dato exacto sobre este indicador se entrevisto a personal de BMI (los
nombres se mantienen en confidencialidad) quien indicé que la tasa de renovacion para
polizas de seguro médico individual es del 90%, este dato coincide con el indice de renovacion
indicado por personal de siniestro de Tecniseguros (personal se mantiene en confidencialidad)
para seguros vehiculares es del 85%. Las causas por no renovar la péliza con la misma
aseguradora, por lo general se dan a causa de la mala respuesta en un siniestro por parte de la
aseguradora y en algunos casos del broker de seguros.

Ver anexo 7 para andlisis de supuestos generales.
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6.6 Balance General Proyectado

La politica de pago de ventas al ser una empresa de ecommerce sera a través de tarjetas
de las principales tarjetas de crédito del pais, se tendra un convenio especial con Diners Club a
través de pagos mensuales sin intereses para los usuarios. Adicionalmente, BeSure tendrad un
convenio con PayPal para que el cliente pueda pagar por medio de su tarjeta de débito y asi
dar facilidad de pago a aquellas personas que prefieran este modo de pago.

Cuentas por pagar, los Unicos gastos operativos en los que incurriria la empresa es la
noémina y arrendamiento de la nube por lo que esto de por ley se debe pagar al final de cada
mes. En cuanto a los gastos administrativos, se espera tener un crédito de 30 dias con los
proveedores. Anexo 8
6.7 Politica de Impuestos

BeSure al ser una empresa dedicada a la adquisicion de bienes, segun el Articulo 37
Tarifa del impuesto a la renta para sociedades de la Ley Organica de Régimen Tributario
Interno debe pagar el 22% sobre el ingreso neto anual por impuesto a la renta.
Adicionalmente, después del EBITA la empresa esta obligada a pagar el 15% de utilidades a
los colaborares.

6.8 Método de Valoracion
Costo de Oportunidad

El costo de oportunidad esta definido como a lo que abandonamos de un beneficio por
recurrir a otra alternativa mas rentable. Asi pues segin Horngren, Datar y Foster en su libro de
Contabilidad de Costos, El costo de oportunidad, es la contribucién marginal maxima a la que

la subunidad vendedora renuncia si transfiere un producto. (p. 775).
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El costo de oportunidad que se debe tener presente para este plan de negocios es el
mercado que se deja de percibir de ecuatorianos con poder adquisitivo para contratacion de
polizas de seguro, que no posean acceso a internet o que prefieran realizar la compra de
manera tradicional.

Si bien la tendencia en el mundo del comercio actual es el e-commerce hay personas
que no tienen la confianza suficiente para realizar sus compras por este medio ya que no saben
quién esta detras del computador. Todo el mercado que ain no esta listo para este cambio por
la razon que sea es parte del segmento de mercado de BeSure que no podréa ser percibido.

Con esto la comparacion en la tabla inferior sera sobre el costo de oportunidad de BeSure

siendo un distribuidor on-line de pdlizas frente a un distribuidor de pdlizas tradicional:

Tabla 1.
COSTO DE OPORTUNIDAD BESURE
Supuestos Ventas de forma Ventas por medio de la
Relevantes tradicional y por medio de web

Total de Polizas

Vendidas 500 pélizas 247 polizas

(Elaborada por el autor)
Flujo de Efectivo Primer afio
Véase Anexo 9.
Flujo de Efectivo Proyectado
Véase Anexo 10.
Estado de Resultados Proyectado

Véase Anexo 11.
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Punto de Equilibrio

El siguiente analisis indica cual es el punto en el que la empresa no genera pérdidas ni
ganancias. Véase Anexo 12.

Tasa Interna de Retorno (TIR) y Valor Actual Neto (VAN)

Para poder considerar un proyecto y saber que este sera rentable es importante el
calculo de la TIR es de 23%, dando como resultado el rendimiento requerido para que la
inversion lo que da luz verde para arrancar el proyecto, ya que este sera rentable, puesto que
supera el 10,4%, tasa necesaria segun el criterio de la TIR . En cuanto al VAN este sera de
US$ 127.444 se debe tomar en cuenta la diferencia entre el valor de mercado de una inversion
y su costo, con una tasa de descuento de 10,4% contemplando los datos del Banco Central del
Ecuador del PIB y el riesgo pais. Anexo 13.

Anélisis de Sensibilidad

Para el presente analisis se tomé al VAN como la variable de decision, puesto que se
determinaré en funcidn de este resultado la decision que se debe tomar sobre la inversién en
las diferentes variables a analizar. Estas variables son las que estan en funcion de las diferentes
decisiones estratégicas que tome la gerencia para conseguir un objetivo.

Para el presente andlisis se utilizé la herramienta de tornado del programa de riesgo
RISK, en donde se determinaron las siguientes variables en orden de sensibilidad
contempladas en el analisis de Flujo Proyectado: Comision sobre la poliza, Tasa de Contacto,
Tasa de Cierre Salud, Tasa de Cierre Vehicular y por tltimo Costo de Ventas.
Adicionalmente, se tomo un rango de variacion de -40% a +40%, que determind un analisis
sin distorsiones dado que algunas variables tienen mayor impacto que otras. El analisis

numerico se lo contempla en Anexo 14.
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CONCLUSIONES

Luego del anélisis de BeSure como una empresa de distribucion digital de seguros para
el mercado ecuatoriano, se puede concluir la factibilidad para la conformacion de este plan de
negocios, tal como se hizo referencia en los capitulos anteriores. EI mercado digital esta en
pleno desarrollo paises como el Ecuador, cada vez hay méas consumidores en Internet,
consumidores altamente informados y con un alto grado de poder de negociacion que buscan
alternativas de compra superiores a las tradicionales. Si bien la empresa se basa en la venta de
seguros on-line, servicio que actualmente es considerado como commodity, dada la similitud
tanto de las polizas como de las compafiias broker de seguros, el ofertar este servicio bajo otro
enfoque, contrarresta las fuerzas de M. Porter con alerta roja del mercado de distribucion de
seguros digital.

Por otro lado el cambio de la forma tradicional de un broker tradicional a un broker
digital en este caso BeSure, representa un significativo ahorro en costos en némina para la
empresa que son los costos mas significativos para las empresas que se encuentran en el sector

de servicios, generando mayor rentabilidad frente a la competencia.
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ANEXOS:
1. Analisis Sectorial M. Porter
Amenaza de ingreso de nuevos competidores:
El monto de capital necesario para la distribucidn de seguros no es considerable, a tal punto
que una persona natural puede ir donde un proveedor, en este caso las aseguradoras, y solicitar
la distribucion del servicio. Asi pues parte de la distribucion de seguros la manejan vendedores
freelance.
Adicionalmente, se puede conformar una empresa que, para la distribucion de seguros, la
Unica caracteristica necesaria es no formar parte de ningun grupo o empresa gue estén
relacionados con el sector financiero. Por otro lado, los miembros deben estar familiarizados
con el sector de asegurador para poder asesorar con calidad a sus clientes, necesitan conocer
sobre las empresas aseguradoras y las pdlizas que ofrecen, los riesgos que implica el contrato
de una poliza tanto para el cliente como para la aseguradora, siniestros y como reaccionar ante
la ocurrencia de un siniestro, la prima que el cliente debe pagar por la adquisicion de una
poliza.
Poder de Negociacion de Proveedores:
Los proveedores principales para la distribucion de seguros son las aseguradoras. Segun el
articulo de la revista EKOS EI Sector Asegurador se Reconfigura actualmente el mercado
ecuatoriano cuenta con 42 empresas aseguradoras, de las cuales 34 son de seguros generales y
las 8 restantes de seguros de vida. Al contar con varias opciones la competencia entre ellos es

mayor, lo que genera un bajo poder de negociacion de los proveedores.

Poder de Negociacion de los Consumidores:
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Existen varias opciones para la contratacion de un seguro en el mercado, hay empresas
encargadas de la distribucion de seguros al igual que personas que se dedican a la distribucion
freelance de los mismos, y casi todos ofrecen lo mismo. Dando al consumidor un alto poder
de negociacion.

A pesar de existir varias opciones dentro de la industria, la mayoria de consumidores no estan
satisfechos del todo al momento de contratar una péliza personal; los medios de distribucion
tradicionales no ofrecen al cliente la explicacion necesaria sobre la pdliza que estan
contratando o deberian contratar de acuerdo a sus caracteristicas tanto personales como
econdmicas y el servicio brindado hasta hoy es poco preciso lo que genera una insatisfaccion
en los consumidores.

Como se menciono anteriormente, una de las tendencias es el crecimiento del sector
asegurador en el pais, asi pues hay cada vez méas personas en el Ecuador que estan viendo a la
contratacion de un seguro como un servicio prioritario, pero la mayoria de consumidores no
sienten que han contratado la pdliza adecuada. El hecho de tener acceso a una cantidad tan
grande de informacion mediante el internet no es de mucha ayuda para la contratacion de una
poliza de seguro, dado que es un producto que se ajusta dependiendo de las caracteristicas del
cliente.

Actualmente existe una fuerte lealtad por parte de los consumidores a las empresas de
distribucion de seguros, por otro lado, existe una menor lealtad hacia las aseguradoras; asi
pues los clientes cambian de aseguradora mediante su broker actual. Una de las razones por la
que los clientes prefieren permanecer con su broker actual es porque el momento de cambiar
de broker incurre en mayores trdmites y mas tiempo; asi pues prefieren permanecer con su

broker actual antes que buscar otras opciones.
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Rivalidad:

Actualmente existe una alta rivalidad entre los competidores en el sector de asesoria de
seguros. Existen 10 empresas grandes, empresas pequefias y personas freelance. A pesar del
alto grado de rivalidad, cada afio se suman mas a la distribucion de seguros dado el alto
crecimiento de la demanda de seguros en el pais (sobre todo por las bajas barreras de entrada).
No existe mayor lugar para la diferenciacion pero los broker de seguro que brindan mayor
asesoria financiera de acuerdo a las diferentes caracteristicas de las personas son los que
mayor acogida tienen en el mercado. Pero a la final todos ofrecen lo mismo de manera
tradicional.

Al no existir una mayor diferenciacion en el sector, las empresas existentes compiten
agresivamente en servicio y marketing para captar mayor participacion por parte de los
consumidores.

Sustitutos:

Los seguros satisfacen la necesidad de las personas de sentirse mejor preparadas para tiempos
dificiles y para disminuir los problemas monetarios el momento de una tragedia inesperada.
Como sustitutos estan las aseguradoras que venden su servicio directamente sin utilizar ningun
canal de distribucion. Generalmente el consumidor va a preferir contratar el seguro a través de
un broker de seguros puesto que tiene mejor asesoramiento el momento de un siniestro y pago
de las primas correspondientes.

Existen otros servicios financieros como las pdlizas de ahorro que permiten a estar preparadas

para enfrentar una situacion que implique realizar un gasto monetario inesperado.



2. Analisis de la Competencia

Resultados encuesta
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Se pidid que califiquen en orden de importancia las variables presentadas en la tabla, siendo 4

el mayor puntaje y 1 el menor.

Encuestado 1
Encuestado 2
Encuestado 3
Encuestado 4
Encuestado 5
Encuestado 6
Encuestado 7
Encuestado 8
Encuestado 9
Encuestado 10
Encuestado 11
Encuestado 12
Encuestado 13
Encuestado 14
Encuestado 15
Encuestado 16
Encuestado 17
Encuestado 18
Encuestado 19
Encuestado 20

Precio
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Respuesta ante Siniestros Oferta de nuevos productos Informacidon sobre la pdliza
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En base a las respuestas obtenidas en la primera pregunta se solicité a los encuestados que

califiquen a su broker de seguros en las variables sobresalientes del 1 al 5 siendo 5 el mayor.



Aseguradora Respuesta ante Siniestros Informacién sobre la péliza

Encuestado 1 Tecniseguros 3 2
Encuestado 2 Asertec 5 3
Encuestado 3 Freelance 2 2
Encuestado 4 Asertec 4 1
Encuestado 5 Tecniseguros 4 2
Encuestado 6 Tecniseguros 2 2
Encuestado 7 Tecniseguros 2 3
Encuestado 8 Asertec 5 3
Encuestado 9 Freelance 3 3
Encuestado 10  Freelance 4 5
Encuestado 11  Freelance 2 1
Encuestado 12  Freelance 2 3
Encuestado 13 Asertec 4 4
Encuestado 14  Asertec 5 2
Encuestado 15 Freelance 2 2
Encuestado 16 Tecniseguros 4 1
Encuestado 17 Tecniseguros 3 1
Encuestado 18  Freelance 4 5
Encuestado 19 Nova 2 1
Encuestado 20 Tecniseguros 3 1

Una vez que los encuestados calificaron a su broker de seguros se sac6 un promedio de
acuerdo a cada empresa de la competencia, para determinar la calificacion en cada variable.

Respuesta ante Siniestros Informacion sobre la pdliza
Tecniseguros 3 1,7

Asertec 4,6 2,6

Freelance 2,5 2,7

Nova 2 1




3. Resultados Investigacion de Mercado

1. ¢Piensas que es importante contratar un seguro?
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Response
Count
30
1
31

B No ( gracias por su tiempo)

Answer Options FORIENE:
Percent
Si 96,8%
No ( gracias porsutiempo) 3,2%
answered question
skipped question
¢, Piensas que es importante contratar un seguro?
120,0%
100,0%
80,0%
OSi
60,0%
40,0%
20,0%
0’0% I
Si No ( gracias por su tiempo)




2. ;Usted cuenta con algun seguro al momento?
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Answer Options Response  Response
Percent Count
Médico y Vida 53,3% 16
Vehicular 30,0% 9
Hogar (robo, incendio, edificios) 3,3% 1
Viajes 6,7% 2
No (sigue a la pregunta 6) 6,7% 2
answered question 30
Skipped question 1
¢ Usted cuenta con algin seguro al momento?
60,0%
50,0% @ Médico y Vida
@ Vehicular
40,0% OHogar (robo, incendio, edificios)
OViajes
30,0% B No (sigue a la pregunta 6)
20,0%
10,0%
SitE E=miN |




3.¢Con quién tienes contratada tu pdliza de seguros te proporciona el

servicio?

Answer Options

Response Response

Percent Count
Empresa broker de seguros 714% 20
Persona independiente 7,1% 2
Directamente con la aseguradora 21,4% 6
answered question 28
skipped question 3
¢ Con quien tienes contratada tu péliza de seguros te proporciona el servicio?
80,0%
70,0%
60,0% -
B Empresa broker de seguros
50,0%
@ Persona independiente
40,0% -+
30,0% +— ODirectamente con la
aseguradora
20,0% —
10,0% 1 —
0,0% . - .
& o
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4. ;Califica el grado de satisfaccion que tienes con tu broker de seguros

Response
Count
5
12
11

@ Muy alto
B Alto
ORegular
OMalo

B Muy malo

actual?
Answer Options Response
Percent
Muy alto 17.9%
Alto 42.9%
Regular 39.3%
Malo 0.0%
Muy malo 0.0%
answered question
Skipped question

¢ Califica el grado de satisfaccion que tienes con tu broker de seguros actual?

50,0%

45,0%

40,0%

35,0%

30,0% -

25,0% -

20,0% +——

15,0% -

10,0%

5,0% -
0,0% . : : : .
N\ SR R\




5. ¢Cuanto tiempo te tomo la contratacién del seguro, desde la
presentacién de las diferentes opciones hasta el momento de compra?

Answer Options Response Response

Percent Count
1-2 dias 17,9% 5
1-7 dias 50,0% 14
1-15 dias 25,0% 7
Mas de 15 dias 7,1% 2
answered question 28
skipped question 3
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¢ Cuanto tiempo te tomo la confratacién del seguro, desde la presentacion de
las diferentes opciones hasta el momento de compra?

60,0%
50,0%
40,0% O01-2 dias

B 1-7 dias
30,0%

O01-15 dias
20,0% O Mas de 15 dias
10,0%

0,0%

1-2 dias 1-7 dias 1-15 di&ds de 15 dias




6. ;La informacién presentada por tu bréker actual fue de total beneficio
para ti?

Answer Options Response  Response

Percent Count
Si 75,9% 22
No 24,1% 7
answered question 29
skipped question 2
¢ La informacién presentada por tu broker actual fue de total beneficio para ti?
80,0%
70,0%
60,0%
50,0%
osSi
40,0%
ENo
30,0%
20,0%
10,0%
0,0% .
Si
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7. Escoge los tres parametros méas importantes el momento de contratar

un seguro.
Answer Options Response Response
Percent Count
Informacién y explicacion completa sobre la péliza 63,3% 19
Respuesta rapida y eficiente ante un siniestro 90,0% 27
Agilidad en la presentacion de cotizaciones 20,0% 6
Precio 63,3% 19
answered question 30
skipped question 1
Escoge los tres parametros mas importantes el momento de contratar un
seguro.
100,0%
90,0%
80,0%
70,0%
60,0% —
50,0% —
40,0% —
30,0% —
20,0% —
10,0% —
0,0% . . .
Informaciony  Respuestarapiday  Agilidad enla Precio
explicacion eficiente ante un presentacion de
completa sobre la siniestro cotizaciones
poliza




8. ¢Te gustaria cotizar un seguro de acuerdo a tu perfil brindandote la
informacién necesaria de manera inmediata?

Answer Options Response  Response

Percent Count
Si 86,7% 26
No 13,3% 4
answered question 30
skipped question 1

¢ Te gustaria cotizar un seguro de acuerdo a tu perfil brindandote la
informacion necesaria de manera inmediata?

100,0%
90,0%
80,0%
70,0%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%

0,0% .

Si No

O Si
B No
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9. ¢Utilizas el internet para realizar compra de servicios?

Answer Options

Si
No

Response Response

Percent Count
70,0% 21
30,0% 9
answered question 30
Skipped question 1

¢ Utilizas el internet para realizar compra de servicios?

80,0%

70,0%

60,0%

50,0%

40,0%

30,0%

20,0%

10,0%

0,0% .
Si

asi

ENo
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10. ;Estarias dispuesto a comprar una pdliza de seguro personalizada

por medio de internet?
Answer Options

Si
No

Response Response
Percent Count
63,3% 19
36,7% 1
answered question 30
skipped question 1
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70,0%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0%

0,0%

¢ Estarias dispuesto a comprar una péliza de seguro personalizada por medio

de internet?

asSi

B No

Si

No




4. Cadena de Valor:

Infraestructura - Distribuidor de Seguros Digitales

Suministro (Nuevas pdlizas de seguro a ofertar)

Desarrollo de
Opciones de | Gestionde la | Marketingy | Servicio de
Polizas a Plataforma Ventas Postventa
ofertar

NIDUVIN
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5. Perfiles de Cargo Sugeridos:
Gerente General:

DATOS DE IDENTIFICACION

NOMBRE DEL CARGO: GERENTE GENERAL

ROL: DIRECCION DE LA COMPANIA

NIVEL: PROFESIONAL

SUPERVISADO POR: N/A

SUPERVISA A: JEFE DE IT, JEFE DE MARKETING Y JEFE

DE OPERACIONES.

DESCRIPCION DEL CARGO

DEFINICION: Razon de la existencia del cargo, objetivos y resultados que se
esperan.

Responsable por gestion y desempefio de la gerencia y direccion a cargo.

INSTRUCCION FORMAL

e NIVEL: Superior
e TITULO: Ingeniero Comercial o afines / MBA
e AREA: Direccion

EXPERIENCIA REQUERIDA

o TIEMPO: 3 afios trabando directamente con brokers de seguros, aseguradoras y
funciones administrativas.

CAPACITACION O CONOCIMIENTOS INDISPENSABLES

e Administracion de polizas de seguros.
o Nivel de inglés avanzado.
e Herramientas y aplicativos en general.



COMPETENCIAS

Orientacion / Asesoramiento
Generacion de ldeas

Habilidad Analitica
Organizacion de la Informacion
Organizacion de Sistemas
Analisis de Operaciones
Comprensién Oral

Expresion Oral

Expresion Escrita

Instalacion
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Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto



NOMBRE DEL CARGO:

ROL:

NIVEL:

SUPERVISADO POR:

SUPERVISA A:

DESCRIPCION DEL CARGO

JEFE DE IT

DESARROLLO DE LA PLATAFORMA

PROFESIONAL

GERENTE GENERAL

N/A
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DEFINICION: Razon de la existencia del cargo, objetivos y resultados que se

esperan.

Responsable por gestion y desarrollo de la plataforma.

INSTRUCCION FORMAL

e NIVEL: Superior

e TITULO: Ingeniero en Sistemas e Informatica

e AREA: Desarrollo

EXPERIENCIA REQUERIDA

o TIEMPO: 5 afios trabajando en desarrollo de plataformas web y aplicaciones de

software.

CAPACITACION O CONOCIMIENTOS INDISPENSABLES

e Desarrollo HTMLS5.
e Redes WAN / LAN.

COMPETENCIAS

Orientacion / Asesoramiento
Generacion de ldeas

Habilidad Analitica
Organizacion de la Informacion
Organizacion de Sistemas
Mantenimiento de Equipos
Operacién y Control

Disefio de Tecnologia

Analisis de Operaciones
Comprensién Oral

Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto



Expresion Oral
Expresion Escrita
Instalacion

Alto
Alto
Alto
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NOMBRE DEL CARGO:

ROL:

NIVEL:

SUPERVISADO POR:

SUPERVISA A:

DESCRIPCION DEL CARGO

JEFE DE MARKETING
DISENO DE LA PLATAFORMA
PROFESIONAL

GERENTE GENERAL

N/A
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DEFINICION: Razon de la existencia del cargo, objetivos y resultados que se

esperan.

Responsable por disefio de la plataforma.

INSTRUCCION FORMAL

e NIVEL: Superior

e TITULO: Disefo Multimedia

e AREA: Desarrollo

EXPERIENCIA REQUERIDA

o TIEMPO: 5 afios trabajando en disefio de plataformas web y aplicaciones de software

y produccion multimedia.

CAPACITACION O CONOCIMIENTOS INDISPENSABLES

e Motion Graphic Design.
¢ 3D Projection Mapping.
e Adobe Dreamweaver.

COMPETENCIAS

Orientacion / Asesoramiento
Generacion de ldeas

Habilidad Analitica
Organizacion de la Informacion
Organizacion de Sistemas
Mantenimiento de Equipos
Operacioén y Control

Disefio de Tecnologia

Analisis de Operaciones

Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto



Comprensién Oral
Expresion Oral
Expresion Escrita
Instalacion

Alto
Alto
Alto
Alto

61
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NOMBRE DEL CARGO: JEFE DE OPERACIONES
ROL: DISENO DE LA PLATAFORMA
NIVEL: PROFESIONAL
SUPERVISADO POR: GERENTE GENERAL
SUPERVISA A: N/A

DESCRIPCION DEL CARGO

DEFINICION: Razon de la existencia del cargo, objetivos y resultados que se
esperan.

Responsable por disefio de la plataforma.

INSTRUCCION FORMAL

e NIVEL: Superior
e TITULO: Ing. Comercial o afines y maestria en seguros
e AREA: Soporte

EXPERIENCIA REQUERIDA

o TIEMPO: 5 afos en una jefatura o gerencia trabajando en brokers de seguros o
aseguradoras dentro del departamento comercial o0 en siniestros.

CAPACITACION O CONOCIMIENTOS INDISPENSABLES

e Seguros.
e Siniestros.

COMPETENCIAS NIVEL
e Orientacién / Asesoramiento Alto
e Generacion de ldeas Alto
e Habilidad Analitica Alto
e Organizacioén de la Informacién Alto
e Organizacién de Sistemas Alto
e Mantenimiento de Equipos Alto
e Operacion y Control Alto
¢ Disefio de Tecnologia Alto
e Andlisis de Operaciones Alto
e Comprension Oral Alto



Expresion Oral
Expresion Escrita
Instalacion

Alto
Alto
Alto
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NOMBRE DEL CARGO:

ROL:

NIVEL:

SUPERVISADO POR:

SUPERVISA A:

DESCRIPCION DEL CARGO

INSTRUCCION FORMAL

e NIVEL: Superior
e TITULO: Ing. Comercial o
e AREA: Soporte

EXPERIENCIA REQUERIDA

EJECUTIVO DE SOPORTE
DISENO DE LA PLATAFORMA
PROFESIONAL

GERENTE DE SOPORTE

N/A

Responsable por disefio de la plataforma.

afines
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DEFINICION: Razon de la existencia del cargo, objetivos y resultados que se
esperan.

o TIEMPO: 3 afios trabajando en brokers de seguros o aseguradoras en puestos
similares dentro del departamento comercial o en siniestros.

CAPACITACION O CONOCIMIENTOS INDISPENSABLES

e Seguros.
e Siniestros.
e Atencion al cliente.

COMPETENCIAS

Orientacion / Asesoramiento
Generacion de ldeas

Habilidad Analitica
Organizacion de la Informacion
Organizacion de Sistemas
Mantenimiento de Equipos
Operacioén y Control

Disefio de Tecnologia

Analisis de Operaciones

Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto
Alto



Comprensién Oral
Expresion Oral
Expresion Escrita
Instalacion

Alto
Alto
Alto
Alto

65
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6. Hojas de Vida:

e Gerente General

Ma. Carla Rodriguez Yépez

Cl: 171783448-3

FECHA DE NACIMIENTO: 14 de febrero 1986

ESTADO CIVIL: Soltera

DIRECCION: Italia N31-98 y Vancouver

TELEFONOS: CELULAR: 0995089133

E-MAIL: carlal4_rodriguez@hotmail.com / macaroye@gmail.com

FORMACION ACADEMICA SUPERIOR
Cursando la Maestria en Administracion de Empresas (MBA)
Universidad San Francisco de Quito, 2012.

Licenciado en Administracion de Empresas mencion Marketing
Universidad de las Américas (UDLA) Laureate International Universities, Quito- Ecuador, 2009.

Bachiller especialidad Fisica y Matemdticas
Colegio “Unidad Educativa Tomas Moro”
Quito- Ecuador, 2004

EXPERIENCIA
Gerente Administrativa y de Marketing
NUOTecnolégica CIA LTDA Noviembre 2013 — Actualidad

Administracion

e Participar en la elaboracion de los planes estratégicos establecidos por la Gerencia
General.

e Ejecutary controlar la asignacién de los recursos planificados y presupuestados para
NUO.

e Supervisar el cumplimiento de los proyectos internos segun lo planificado con la Gerencia
Ejecutiva.

e Establecer las politicas y normas administrativas que conduzcan al fortalecimiento de los
procesos.

e Trazar pautas para que los departamentos y divisiones desarrollen sus actividades
conforme a los objetivos estratégicos.

e Velar por la correcta distribucidn en la adquisicion de materiales, equipos, alquileres,
servicios, entre otros.

e Supervisar los mecanismos que se utilizan para la correcta preservacién y mantenimiento
de equipos, activos y equipos demo.
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e Proveer un ambiente de trabajo que conduzca a la excelencia en las actividades que
realiza la Gerencia.

e Fomentar una politica de calidad que promueva la transparencia de los procesos.

e Supervisar las actividades realizadas por las demas dependencias de la empresa en pro
del cumplimiento de los objetivos organizacionales.

e Planear, ejecutar y dirigir la gestion administrativa y operativa de la empresa para el
manejo de las relaciones con los clientes.

e Desarrollar estrategias para el cumplimiento de las metas y proyecciones de la
organizacién.

e Analizar todos los aspectos financieros para la toma de decisiones.

e Controlar administrativa y disciplinariamente a todo el personal.

e Evaluar el rendimiento de todos los procesos de la empresa y del personal involucrado en
cada uno de ellos.

e Realizar tareas complementarias asignadas por la Gerencia General

Marketing:

e Definir, proponer, coordinar y ejecutar las politicas de comercializacién orientadas al
logro de una mayor y mejor posicion en el mercado

e Definiry proponer los planes de marketing, y venta de la Empresa.

e Definiry proponer campafias de marketing y publicitarias para ser lanzadas mediante
redes sociales, eventos y material de prensa.

e Dirigir drea de ventas en cuanto a estrategias, politicas, canales, publicidad y
merchandising.

Departamento Administrativo,
CONSORCIO PEGASO Desde noviembre 2009 — Hasta mayo 2013
Funciones:
e Encargada de pélizas corporativas:
o Transporte abierto;
o Incendio;
o Robo;
o Transporte interno;
o Vehiculos;
Licitacidn de mejores propuestas, seguimiento requerimientos hacia broker y aseguradoras,
siniestros.

e Encargada de Importaciones;
o Contacto directo con proveedores internacionales;
o Coordinacion de Logistica de transporte, embarcacién y seguros;
o Desaduanizacion de Mercaderia.



Encargada del reporte de actividades mensuales de la compafiia (Monthly Progress
Report) a socios.
o Parte Contractual
Analisis de Finanzas
Operaciones
HES
Analisis del Entorno Industria
Manejo Capacitaciones en Quito y Campo;
o Coordinacién de capacitaciones para el personal;
o Seleccion de capacitaciones para el personal en cuanto a su perfil y para el
beneficio de la empresa.
Manejo cuentas corporativas compaiiias de telefonia celular (CLARO y MOVISTAR);
Seleccion de tarifas mas adecuadas para la empresa;
Administracion de equipos de la compaiiia.
Manejo de la pdliza de seguro médico BMI;
o Coordinacion de beneficios;
o Licitacién anual de mejores propuestas presentadas por las diferentes
aseguradoras;
o Capacitacion al personal para un adecuado manejo del seguro médico
aprovechando al maximo los beneficios.
Manejo de contratos del personal laboral;
Induccion de politicas y reglamentos de la empresa;
Informacidn sobre beneficios de la compaiiia hacia el personal.

@)
©)
©)
©)

Miembro Club de Economia,
Universidad de las Américas (UDLA) Noviembre 2007 — Septiembre 2009

Descripcion de actividades realizadas:

Publicidad y Promocién de las clases de apoyo AEA4Q0;

Encargada de Marketing y Publicidad del Club dentro y fuera de la Universidad;
Apoyo en la logistica de eventos del Club de Economia;

Miembro del equipo investigador de Cerveceria Nacional;

Miembro del equipo investigador de OEA.

Pasantia,
Nova Devices S.A. Junio 2009 — Septiembre 2009

Descripcidn de actividades realizadas:

Soporte al Departamento de Marketing;

Asistencia en nuevos proyectos comerciales;
Organizacion de la base de datos de clientes (CRM);
Atencion al cliente.
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IDIOMAS
e Espaiol nativo;
e Ingles 90% hablado y 90% escrito (Northwestern University, Evanston, ILL).

HABILIDADES INFORMATICAS

e Conocimiento avanzado de los programas, Microsoft Excel, Word, PowerPoint;

e Manejo de programas de uso interno en la Universidad de las Américas (SAES, SAGA,
Infomatic);

e Manejo de programa interno de Consorcio Pegaso (DBWare).

CURSOS Y SEMINARIOS

EDICIONES LEGALES EDLE S.A.
e Febrero 2011
e Régimen Aduanero con las nuevas Reformas del Cédigo de Produccion

TECNISEGUROS
e Abril 2011
e Ramos del seguro

HARVARD BUSINESS REVIEW
e Mayo 2011
e Estrategia del Océano Azul

CAMARA DE COMERCIO ECUATORIANA
e Julio 2011
e Derecho Laboral / Gltimas reformas

TECNISEGUROS
e Agosto 2011
e Particularidades en las Importaciones y Exportaciones

SIGNOS VITALES
e Febrero 2012
e Primeros Auxilios

REFERENCIAS

e Patricio Avila, Gerente General (CEO), NUOTecnolégica CIA LTDA.
0984140854

e Andrés Moncayo, Gerente de Planificacion y Control de Gestidn, Consorcio Pegaso.
0984872010
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amoncayo@pumaoriente.com

e José F. Romero, Gerente de Operaciones, Consorcio Pegaso.
0980214387
josromero@pumaoriente.com

Christian Silva M.A, M.B.A, Coordinador de Economia y Director del Club de Economia de la
Universidad de las Américas
csilva@uamericas.edu.ec
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e JefedelT

CURRICULUM VITAE

NOMBRES: FERNANDO MANUEL
APELLIDOS: MORALES MORA

CEDULA DE CIUDADANIA: 171216505-7
ESTADO CIVIL: UNION DE HECHO
NACIONALIDAD: ECUATORIANA
E-MAIL: fmorales@outlook.com

DIRECCION DOMICILIARIA:

CONJUNTO EL RUISENOR Il CASA 6, RICARDO DESCALZI DEL CASTILLO S/IN Y
GUALBERTO ARCOS. CONOCOTO, SECTOR PARQUE METROPOLITANO DE LA
ARMENIA.

TELEFONO: 023187008 - 09 84699050

CIUDAD: QUITO - ECUADOR

LUGAR Y FECHA DE NACIMIENTO: QUITO, SEPTIEMBRE 18 DE 1981

DATOS DE INSTRUCCION

PRIMARIA:

NOMBRE DE LA INSTITUCION
Instituto Fernandez Salvador
CIUDAD: Quito

SECUNDARIA:

NOMBRE DE LA INSTITUCION

Colegio Experimental Juan Pio Montufar

CIUDAD: Quito

TITULO OBTENIDO: Bachiller en Ciencias Especializacion Fisico Matematico

SUPERIOR

NOMBRE DE LA INSTITUCION

Escuela Politécnica del Ejército (ESPE)

CIUDAD: Sangolqui

TITULO OBTENIDO: Ingeniero en Sistemas e Informatica

Idioma
INSTITUCION: ESPE - Instituto de Idiomas. ]
Titulo obtenido: SUFICIENCIA EN EL IDIOMA INGLES.

Cursos Realizados



INSTITUCION: SECAP

CURSO: Auxiliar técnico en mantenimiento y ensamblaje de computadoras.
Duracion: 90 Horas

Fecha: 03/06/2000

INSTITUCION: Grupo Tecnoldgico SONDA

Curso: Java Basico

Duracion: 20 Horas

Fecha: 16/10/2004

INSTITUCION: Grupo Tecnolégico SONDA

Curso: PL/SQL

Duracion: 20 Horas

Fecha: 23/10/2004

INSTITUCION: Grupo Tecnoldgico SONDA

Curso: Desarrollo de Aplicaciones Web con ASP .NET y C#
Duracion: 80 Horas

Fecha: 29/10/2004

INSTITUCION: TECNOLOGICO DE MONTERREY

Curso: Programa en Administracion de Proyectos

Duracion: 140 Horas

Fecha: 31/10/2011

INSTITUCION: CORPORACION ELITE

Curso: Fundamentos de la Gerencia de Proyectos basada en el PMBOK
Duracion: 16 Horas

Fecha: 15/11/2013

Seminarios

e | Congreso Ecuatoriano de Cdédigo Abierto y Software Libre, ESPE, del 18 al 20 de Junio
del 2003.

e | Congreso Nacional de Redes de Comunicacion ESPENET 2003, ESPE, del 21 al 23 de
Julio del 2003.

e Oracle Technology Day, Featuring UNBREAKABLE LINUX, SWISSOTEL- Quito, 8 de
Octubre del 2003.

e Microsoft Developer Days 2003, Potencial .Net, Hotel Hilton Col6n-Quito, 9y 10 de
Diciembre del 2003.

e Foro Latinoamericano en seguridad usando tecnologia Microsoft, Auditorio de la
Universidad Técnica Particular de Loja, 31 de Marzo del 2004.

e Microsoft Andean Developer Days 2006, Crowne Plaza Hotel-Quito, 17 y 18 de Mayo del
2006.

Experiencia Laboral



Lugar Departamento Actividad Duracion | Fecha
ESPE CyberEspe Mantenimiento Web | 200 horas | Abril del 2002
(Becario)
ESPE Biblioteca Mantenimiento de 200 horas | Octubre del
Sistemas (Becario) 2002
ESPE CECAI (Centro de Desarrollo de 4 meses | Abril del 2003
Capacitacion Manuales de
Informatica) Mantenimiento de
Computadores y
Redes.
ENDESA Sistemas Pasantia 1 mes Marzo del
(Enchapes 2004
decorativos
S.A)
Grupo Desarrollo Desarrollo de 10 meses | Octubre del
Tecnologico Software Financiero 2004
SONDA
Sifizsoft S.A. | Desarrollo Gerente de 8 afios Septiembre del
Tecnologia, Lider de 2005
Proyectos, Jefe
técnico de desarrollo
de software para
instituciones
financieras
NuoTecnolé | Infraestructura de Gerente de - Agosto del
gica Cia. Software Infraestructura de 2013
Ltad. Software
Conocimientos Académicos
Sistemas Operativos Web
WINDOWS HTML
LINUX PHP
ASP
JSP
ASP.NET
Disefio Base de Datos
Macromedia Dreamweaver MX Oracle
Macromedia Fireworks MX SQL Server
Macromedia Flash MX Adaptive SQL AnyWhere
MySQL
PostgreSQL
DB2
Desarrollo Servidores de Componentes
Pascal COM/DCOM
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C/C++

Java

Visual Basic 6.0
Visual C++ 6.0
Power Builder
Visual Studio .Net

Jaguar CTS

Redes LAN / WAN

Lotus Notes

Referencias Personales

e NOMBRE: Ing. Patricio Avila

Institucion:  NuoTecnologica Cia. Ltda.

Cargo: Gerente General

Teléfono: 2440831 - 096214832

¢ NOMBRE: Ing. Tomas Zules

Institucion: SIFIZSOFT S.A.

Cargo: Presidente Ejecutivo
Teléfono: 02 2448034

¢ NOMBRE: Ing. Patricio Real

Institucion:  Grupo Tecnoldgico SONDA

Cargo: Gerente de Investigacion y Desarrollo de Software

Teléfono: 02 2468412
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e Jefe de Marketing

JAVIER VASQUEZ BORJA

INFORMACION PERSONAL

Estado civil: Soltero

Nacionalidad: Ecuatoriana

Edad: 26 afios

Lugar de Nacimiento: Quito

Direccién: Av. Corufia y Whimper Edificio Vesna Dep 6¢
Teléfono 022553955/0999246638

Correo Electrénico: Javier.Vasquezb@Gmail.Com

PERFL PROFESIONAL

En mi vida personal y profesional me he impulsado con varias herramientas que han aportado en mi
experiencia.

Mi educacién, responsabilidad, honestidad, creatividad, iniciativa, perseverancia, me han permitido
desarrollar planes anuales, alinear metas a cada unidad de negocio. Preparar esquemas de analisis y
entendimiento del macroentorno, consensuando una homogeneidad de informes y control de
indicadores. Levantamiento de actividades y campafias asi como la culminacion e integracién de
alianzas estratégicas.

EDUCACION

2013 LONDON SCHOOL OF BUSINESS & FINANCE
London — United Kingdom

MSc Strategic Marketing & Sales Management

2010 UNIVERSIDAD SAN FRANCISCO DE QUITO
Quito - Ecuador

B.A. en Administracion de Empresas
B.A. en Marketing
Sub —especializacion Sicologia

INSTITUTO ARNOLD GESSEL
Montevideo - Uruguay

Bachiller en Ciencias de Comercio y Administracion

1999 ESCUELA MUNICIPAL EXPERIMENTAL “ESPEJO”
CURSOS REALIZADOS


mailto:javier.vasquezb@gmail.com
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ADEN BUSINESS SCHOOL
PROGRAMA DE GESTION COMERCIAL
(60 horas) Agosto - Octubre 2012

ESCUELA DE EMPRESAS USFQ
CERTIFICACION “CISCO CREANDO NEGOCIOS Y EMPRESAS EN CRECIMIENTO”
(120 horas) Mayo - Septiembre 2012

INSTITUTO DE ESTUDIOS AVANZADOS USFQ
TALLER TRABAJO EN EQUIPO
(3 horas) Junio 2012

UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS

Taller de Marketing Digital LAS NUEVAS HERRAMIENTAS Y COMERCIALIZACION A
TRAVES DE NUEVOS CANALES NEGOCIOS.

(6 horas) Mayo 2012

CENTRO DE CAPACITACION DINERS CLUB
Seminario “Inteligencia Emocional aplicada al desarrollo personal”
(2 horas) Abril 2012

CENTRO DE CAPACITACION DINERS CLUB
Seminario “PNL aplicado a las ventas”
(2 horas) Diciembre 2011

EXCELENCIA EMPRESARIAL
Taller “Estadistica para la Toma de Decisiones en los Negocios”
(10 horas) Octubre 2011

SECAP
Seminario GESTION COMERCIAL Y VENTAS
(45 horas) Agosto — Septiembre 2011

RED DE DESARROLLO INTEGRADO
Conferencia de “Productividad y alianzas como clave de la Economia”
(2 horas) Noviembre 2009

TECNOLOGICO DE MONTERREY
Seminario especial MERCADOS Y NUEVAS OPORTUNIDADES DE NEGOCIOS.
(6 horas) Julio 2007

OCP ECUADOR S.A & JUNIOR ACHIEVEMENT
Taller de Capacitacion del uso de la Herramienta Tecnolédgica “Simulacion de Negocios™.
(2 horas) Julio 2006

JUNIOR ACHIEVEMENT ECUADOR

Curso Simulacion de Negocios desarrollo de habilidades y destrezas de toma de Decisiones, trabajo en
equipo, pensamiento analitico y estratégico.

(8 horas) Marzo 2005
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CITIGROUP N.A “BRAZIL”
Taller de Gerencia Simulacion Programa Banks in Action
(32 horas) Diciembre 2004

CONOCIMIENTOS

Microsoft Word
Microsoft Excel
Microsoft Power Point
Internet

Outlook

Inglés

EXPERIENCIA PROFESIONAL

Diners Club Internacional
Quito, Pichincha, Ecuador

CARGO
Executive business manager

TIEMPO
2 afios 10 meses ( actualmente)

AREA TRABAJO
Negocios Comercial

Logros mas sobresalientes:

Manejo de un presupuesto de USD 450M para gestiones comerciales.

Generacion de alianzas y camparfias conjuntas con establecimientos estratégicos para la marca.
(Epmaps, Kao, Marathon, Grupo KFC, CRSF, Asiauto, USFQ, Oriflame, Iberia, United Airlines,
Aseguradora del Sur, Directv, Grupo ElI Comercio, Arrayanes, etc.)

Implementacion del botdn de pagos como un nuevo canal de cobro para establecimientos aliados.
Desarrollo tarjeta convenio Diners -Salud

Fundacién Un techo para mi Pais/ Ecuador
Quito, Pichincha, Ecuador

CARGO
Coordinador

TIEMPO
7 meses

AREA TRABAJO
Recursos y Comunicacion

Logros mas sobresalientes:
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Consolidacion de auspicio y recursos para Colecta Anual.

Desarrollo de plan de socios para aportes bajo debito.

Alianza Coca-Cola — UTPM EC

Branding en Empresas, Medios de Comunicacion, Universidades y Colegios.

CITIGROUP N.A.
Quito, Pichincha, Ecuador

CARGO

Asistente Lending y Trade Comercio Exterior ( Temporal 6 meses)
Relationship Manager banking Treasury / Money Market and Loans (16 meses)
Dealer Foreing Exchange (12 meses)

TIEMPO
3 afios (Mayo 2006 — Mayo 2009)

AREA TRABAJO
Lending & Treasury

Logros mas sobresalientes:

Implementar el programa de Cititreasury a nivel Latam, desarrollando una plataforma que vincule las
negociaciones en linea con otros Bancos corresponsales.

Implementar seguridad en comunicaciones a clientes con el programa Swift FX.

Desarrollar una herramienta para Securities y Bonos, que permita el cuadre del portafolio y el MTM
(Mark to Market).

Integrar los canales operativos para mejorar las transacciones en tiempo y servicios.

FUNDACION JUNIOR ACHIEVEMENT ECUADOR
Quito, Pichincha, Ecuador

CARGO
Coordinador de Eventos y Programas
Ventas y Promocidn de Programas de Simulacion

TIEMPO
5 Meses (Julio 2005 —Noviembre 2005)

AREA TRABAJO
Negocios

Logros més sobresalientes:

Crear un programa de Administracion para nifios menores a 5 afios
Incrementar la cartera de auspiciantes

CITIGROUP N.A.
Quito, Pichincha, Ecuador



CARGO
Asistente de Internal Services & Procurement (Pasante)

TIEMPO
2 Meses (Mayo 2005 — Junio 2005)

AREA TRABAJO
Servicios Internos

NOVARTIS ECUADOR S.A.
Quito, Pichincha, Ecuador

CARGO
Auxiliar Contable (Pasante)

TIEMPO
2 Meses (Julio 2004 — Agosto 2004)

AREA TRABAJO
Finanzas

OBJETIVO

Realizar un trabajo de calidad en funcion de los objetivos de la empresa, aplicando la formacion
académica recibida y, sobretodo, en razon de exigencias personales de autorrealizacion.

REFERENCIAS
Diners Club del Ecuador
Pedro Sanchez Saa
Gerente Comercial
2981300 ext / cel.- 0990490007
Fundacion Un Techo Para mi Pais
Daniela Pardo
Gerente General

0997806756



7. Supuestos Generales

Financiamiento

Financiamiento inversionista

Propietario S 50.000
Banco (Préstamo a ser amortizado) $ 90.000
Ilnversién Total en Efectivo 140.000
Costos Precio Unitario Unidad Total
Inversion en activos materiales
Inversidn en capital fijo
Estaciones de Trabajo S 500,00 6 S| 3.000
Computador Core i5 S 800,00 6 S 4.800
[Subtotal 7.800 |
Inversién en activos iales Precio Unitario Unidad Total
Sitio Web S 5.000,00 1 S 5.000
Desarrollo aplicativo de pagos S 6.000,00 1 S 6.000
Desarrollo Aplicacién Movil S 1.500,00 1 S 1.500
[Subtotal 12.500 |
Alquiler Precio Unitario Unidad Total
Garantia S 150,00 2 S 300
ISubtotaI 300
Gastos Iniciales Precio Unitario Unidad Total
Evento de Lanzamiento S 35,00 250 S 8.750
Decoracién del local S 800,00 1 S 800
Licencias de Negocios/ Permisos/ Legal/ Profesional S 1.500,00 1 S 1.500
Suministro de oficina S 100,00 6 S 600
[subtotal 11.650
Capital de trabajo Precio Unitario Unidad Total
Sueldos (Némina) $ 12.380 6 $ 74.283
Servicios Basicos $ 500 6 $ 3.000
Publicidad y Promociones $ 1.500 6 $ 9.000
Cloud Plataform Service $ 200 6 $ 1.200
Arriendo $ 150 6 $ 900
Contabilidad $ 500 6 $ 3.000
Servicio Courrier S 945 6 S 5.670
Servicio Agencia S 1.000 6 S 6.000
[subtotal 103.053
Inversién en efectivo S 50.000
Préstamo S 90.000
Efectivo disponible antes de la apuesta S 140.000
Inversion de capital total $ 135.303
Efectivo disponible antes de la operacion. $ 4.697
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8. Balance General

Perdidas y Ganancias

Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aiho 4 Ano 5 TOTAL
Ingresos Netos S 213.299 $ 489.063 S 723.463 S 922.703 S 1.092.057 | $ 3.440.584
(-) Gastos S 212.097 $ 306.050 S 328.122 S 352.615 S 380.888 | $ 1.579.773
Utilidad Bruta S 1.201 $ 183.013 S 395340 S 570.088 S 711.168 | 1.860.811
(-15% Part Empleados) S 180 S 27.452 S 59.301 $ 85.513 S 106.675 | $ 279.122
(-15% Reparticion Divi Acc) S 180 S 27.452 S 59.301 S 85.513 S 106.675 | $ 279.122
(- % Impuesto a la renta) S - S 47.671 S 121985 $ 183.147 $§ 232.525| $ 465.203
|Uti|idad Neta S 841 S 80.439 S$ 154.753 $ 215915 $ 265.293 IS 837.365
BALANCE GENERAL
Ao 1 Aino 2 Afo 3 Aiho 4 Ano 5
Activos
Activos Tangibles
- Efectivo S 123.420 S 57.243 $ 54.260 S 42.797 S 29.319
- Equipos de Computacién S 4.800 S 4.800 S 4.800 S 4800 S 4.800
(-) Depreciacién Equipos ) (960) S (960) S (960) S (960) S (960)
- Estaciones de Trabajo S 300 S 300 S 300 S 300 S 300
(-) Depreciacién Estaciones Trab. S (60) S (60) S (60) S (60) S (60)
- Certificados de Inversion S - S - S 59.695 $ 120.320 $  167.307
Activos Intangibles
- Sitio Web ) 11.000
- Aplicacién Movil S 1.500
-Marca S 10.000 $ 11.500 S 13.225 S 15.209
TOTAL ACTIVOS $ 140.000 $§ 71.323 $ 129.536 S 180.422 $ 215.915
Pasivo
Activos Tangibles
- Créditos Financieros S 90.000 $ 70.482 S 49.097 S 25.669 S (0)
TOTAL PASIVO S 90.000 $ 70482 $ 49.097 S 25.669 $ (0)
Patrimonio
Capital S 50.000
Utilidades del Periodo Anterior S 841 $ 80.439 $ 154.753 $§  215.915
TOTAL PATRIMONIO S 50.000 $ 841 $ 80.439 S 154.753 S 215.915

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 140.000 $ 71323 $ 129.536 $ 180.422 $ 215.915




9. Flujo de Caja primer afio

[ ToTAL MERCADO 839.705 |
Tasa Contacto 3%| Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Tasa de cierre Vehicular 0,20% 0,00% 0,00% 0,04% 0,10% 0,14% 0,18% 0,20% 0,20% 0,20% 0,20% 0,21% 0,21%
Tasa de cierre Salud 0,50% 0,00% 0,00% 0,10% 0,25% 0,35% 0,45% 0,50% 0,51% 0,51% 0,51% 0,51% 0,52%
Crecimiento tasas de cierre -100% -100% -80% -50% -30% -10% 0% 1% 2% 2% 3% 3%
Costo de Venta S 0,05 |
Comisié 15%|
Precio Unitario
Vehicular $ 660
Salud $ 1.080
N° Clientes

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL
Vehicular - - 10 25 35 45 50 51 51 51 52 52 423
Salud - - 25 63 88 113 126 127 128 128 129 130 1.058
TOTAL - - 35 88 123 159 176 178 179 180 181 182 1.481
Ventas $

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL
Vehicular S - $ - $ 6.650 $ 16.626 S 23277 $ 29927 $ 33.252 $ 33585 $ 33751 $ 33.917 $ 34.084 S 34250|$ 279.319
Salud S - S - $ 27206 $ 68.016 $ 95223 $ 122.429 $ 136.032 $ 137.393 $ 138.073 $ 138.753 S 139.433 $ 140.113 | $ 1.142.671
TOTAL $ - $ - $ 33.857 $ 84.642 $ 118499 $ 152.356 $ 169.285 $ 170.977 $ 171.824 $ 172.670 $ 173.517 $ 174.363 | $ 1.421.990
Ingresos $

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL
Vehicular $ - $ - $ 998 S 249 S 3491 S 4489 $ 498 $ 5.038 S 5.063 $ 5.088 S 5113 $ 5137 | S 41.898
Salud $ - $ - $ 4081 $ 10202 $ 14283 $ 18364 S 20405 $ 20609 $ 20711 $ 20.813 $ 20915 S 21.017|S$  171.401
TOTAL $ - $ - $ 5079 $ 1269 $ 17.775 $ 22.853 $ 25393 $ 25647 $ 25774 $ 25901 $ 26.027 $ 26.154|$  213.299
Egresos $

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL
Sueldos $ 12380 $ 12380 S 12380 $ 12380 $ 12380 S 12380 $ 12380 $ 12380 S 12380 $ 12380 S 12380 S 12380 | S  148.561
Servicios Basicos S 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 | $ 6.000
Pauta Publicidad S 1.500 $ 1.500 $ 1.500 $ 1.500 $ 1.500 $ 1.500 $ 1.500 $ 1.500 $ 1.500 $ 1.500 $ 1.500 $ 1.500 | $ 18.000
Cloud Plataform Service $ 200 $ 200 $ 200 $ 200 $ 200 $ 200 $ 200 $ 200 $ 200 $ 200 $ 200 S 200 $ 2.400
Arriendo S 150 $ 150 $ 150 $ 150 $ 150 $ 150 $ 150 $ 150 $ 150 $ 150 $ 150 $ 150 | $ 1.800
Servicio de Contabilidad $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 $ 500 | $ 6.000
Servicio de Courier S - S - S 53 $ 132 $ 185 S 238 S 265 S 267 S 268 S 270 S 271 S 272 $ 2.222
Servicio de la Agencia S 1000 $ 1000 $ 1.000 $ 1.000 S 1.000 $ 1.000 $ 1.000 $ 1.000 $ 1.000 $ 1000 $ 1.000 $ 1.000 | $ 12.000
Costo de Venta S 1.260 $ 1.260 $ 1.260 $ 1.260 S 1260 $ 1.260 $ 1.260 $ 1.260 S 1260 $ 1.260 $ 1.260 $ 1.260 | $ 15.115
Costo de Renovacién
TOTAL $ 17490 $ 17490 $ 17543 $ 17.622 $ 17675 S 17.728 $ 17.754 $ 17.757 $ 17.758 $ 17.759 $ 17.761 S$ 17.762|$  212.097
Beneficio Econémico $

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL
TOTAL $ (17.490) $ (17.490) $ (12.464) $ (4.926) $ 100 $ 512 $ 7639 $ 7.890 $ 8015 $ 8141 $ 8267 $ 8392[$ 1.201 |
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10. Flujo de Caja Proyectado

TOTAL MERCADO 839.705 I
Tasa Contacto 36%) Afio 1 Afo 2 Ao 3 4
Tasa de cierre Vehicular 0,20% 0,20% 0,20% 0,20% 0,20% 0,20%
Tasa de cierre Salud 0,50% 0,50% 0,51% 0,51% 0,51% 0,51%
Crecimi tasas de cierre 0% 1% 1% 1% 1%
Costo de Venta $ 0,05
Costo de S 1,00
Comision 15,0%
Tasa de Renovacién 85,0%
6n Anual 5,0%
 Tasa de D 10,4%
Riego Pais 6,6%
Crecimiento PIB 3,8%
Tasa de Fi 9,6%
Precio Unitario
Vehicular S 660
Salud $ 1.080
N° Clientes (Nuevos)
Ao 1 Aiio 2 Aiio3 Afio 4 Afo 5 TOTAL
Vehicular 423 611 611 611 611 2.866
Salud 1.058 1.527 1.527 1.527 1.527 7.164
TOTAL 1.481 2.137 2.137 2.137 2.137 10.030
N° Clientes (Renovacién)
Ao 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5 TOTAL
Vehicular 360 825 1.220 1.556 1.556
Salud 899 2.062 3.050 3.890 3.890
TOTAL 1.259 2.887 4.270 5.447 5.447
N° ntes (Total
Ao 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Ao 5 TOTAL
Vehicular 423 970 1.435 1.831 2.167 2.167
Salud 1.058 2.426 3.589 4.577 5.417 5.417
TOTAL 1.481 3.396 5.024 6.408 7.584 7.584
Ventas $
Afo1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 TOTAL
Vehicular $ 279319 $ 640440 $ 947392 $ 1.208301 $ 1.430.074|$ 4.505.526
Salud $ 1.142.671 $ 2.619.980 $ 3.875.694 $ 4.943.050 $ 5.850.303 | $ 18.431.698
TOTAL $ 1421990 $ 3.260.420 $ 4.823.085 $ 6.151.351 $ 7.280.377 | $ 22.937.224
Ingresos $
Afio1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 TOTAL
Vehicular S 41.898 S 96.066 $ 142,109 $ 181.245 $ 214511 $ 675.829
Salud $ 171401 $ 392.997 $ 581354 $ 741458 $ 877.545| $  2.764.755
TOTAL $ 213299 $ 489.063 $ 723463 $ 922.703 $ 1.092.057 | $  3.440.584
Egresos $
Afio1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 TOTAL
Sueldos $ 148561 S 155.989 $ 163.788 $ 171977 $ 180.576 | $ 820.891
Servicios Basicos S 6.000 $ 6.300 $ 6.615 S 6.946 S 7.293| s 33.154
Pauta Publicidad S 18.000 S 23400 $ 30420 $ 39.546 S 51410 | $ 162.776
Cloud Plataform Service $ 2.400 $ 2520 $ 2,646 S 2778 S 2917 | s 13.262
Arriendo S 1.800 $ 1.890 S 1985 $ 2.084 S 2188 S 9.946
Servicio de Contabilidad S 6.000 $ 6.300 $ 6.615 S 6.946 S 7.293| s 33.154
Servicio de Courier S 2222 S 2333 $ 2450 S 2572 S 2701 $ 12.277
Servicio de la Agencia S 12.000 $ 12.600 $ 13.230 $ 13.892 $ 14.586 | $ 66.308
Costo de Venta S 15115 S 15115 S 15115 S 15115 $ 15115 | $ 75.573
Costo de Renovacion $ - $ 1481 $ 2137 $ 2137 $ 2137 s 7.893
Reembolso de prestamos $ - 0§ 28122 $ 28122 $ 28122 $  28122($ 11249
Investigacién y Desarrollo S 50.000 $ 55.000 $ 60.500 $ 66.550 | $ 232.050
TOTAL $ 212097 $ 306050 $ 328122 $ 352615 $ 380.888 | $ 1.579.773
Beneficio Econémico $
Afio 1 Afio 2 Aiio3 Afio 4 Afio 5 TOTAL
TOTAL $ 1201 $ 183.013 $ 395340 $ 570.088 $ 711.168| $ 1.860.811 |
Flujos de inversién neto
Certificados de Inversion s - S 56.316 $ 110.130 $ 151.026
Certificados de Capital Anteriores + Int $ - $ 59.695 S 120.320
(+) Interés Generado $ - $ 3.379 S 10.190 $ 16.281
Total Inversién $ - $ 59.695 $ 120320 $  167.307
Flujos Financieros 1 2 3 a 5 TOTAL
Los dividendos : 15% de la
utilidad neta se devuelve a los $ 180 $ 27452 S 59.301 $ 85.513 S 106.675 | $ 279.122
accionistas
Part15% a trabajadores S 180 S 27452 S 59.301 $ 85.513 S 106.675 | $ 279.122
Impuestos S - $ 47.671 S 121.985 $ 183.147 $ 232525 $ 465.203
Flujos financieros netos S 360 $ 102575 $ 240587 $ 354.173 $ 445.875|$ 1.023.446
saldo final (140.000) $ 841 $ 80439 $ 98437 $ 105784 $ 114267 | $  837.365
Tasa crecimiento 9465% 22% 7% 8%
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11. Estado de Resultados

Perdidas y Ganancias

Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5 TOTAL
Ingresos Netos $ 213.299 S 489.063 S 723.463 S 922.703 $ 1.092.057 | $ 3.440.584
(-) Gastos $ 212.097 $ 306.050 $ 328.122 $ 352.615 $ 380.888 | $ 1.579.773
Utilidad Bruta $ 1.201 $ 183.013 $ 395340 $ 570.088 $  711.168 [ E:E: ik
(-15% Part Empleados) S 180 $ 27.452  $ 59.301 $ 85.513 $ 106.675| $ 279.122
(-15% Reparticion Divi Acc) S 180 $ 27.452  $ 59.301 $ 85.513 $ 106.675| $ 279.122
(- 22% Impuesto a la renta) S 264 S 40.263 S 86.975 S 125419 $ 156.457 | $ 409.378
|Uti|idad Neta S 577 S 87.846 $ 189.763 $ 273.642 $ 341.361 S 893.189

12. Punto de Equilibrio

Calculo del punto de Equilibrio

Costos Fijos de laempresaalafio $ 196982 $§ 211.332 S 227.748 S 246741 $§ 268.964

Costos Variables al afio S 15.115 $ 16.596 S 17.252 S 17.252 $ 17.252
PVP al afio S 90 $ 9%0 S 9%0 S 9%0 S 960
Punto de equilibrio 14 14 14 15 17

13. Calculo TIRy VAN

Flujo de Caja Descontado 65.985 73.136 71.185 69.643
VAN $127.444

TIR 23%




14. Analisis de Sensibilidad

Tornado en analisis de sensibilidad avanzado
Ejecutado por: Usuario

Fecha: jueves, 17 de julio de 2014 22:47:16

Salida: VAN

Entradas analizadas: 5

Simulaciones: 60
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Tornado de sensibilidad
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Grafico de porcentaje de cambio en sensibilidad avanzado
Ejecutado por: Usuario

Fecha: jueves, 17 de julio de 2014 22:47:16

Salida: VAN

Entradas analizadas: 5

Simulaciones: 60
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Informe resumen en ana
Ejecutado por: Usuario

Fecha: jueves, 17 de julio de 2014 22:47:13
Salida: VAN

Entradas analizadas: 5

Sii 60

idad avanzado

Entrada salida: VAN
Nombre Libro Hoja Celda Anélisis Valor Media Min Max Moda Mediana DesvEst Var Curtosis Indice de sesgo 5% 95%
Tasa Contacto ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$4 Base -40,00% 0,216000009 78479,27936 78450,39755 78508,99969 78478,42174 78479,02301 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 78461,74731 78494,80722
Tasa Contacto ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$4 Base -31,11% 0,24800001  98811,64642 98782,76461 98841,36675 98810,7888  98811,39007 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 98794,11437 98827,17428
Tasa Contacto ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$4 Base -22,22% 0,280000011 108423,2685 108394,3867 108452,9888 108422,4109 108423,0121 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 108405,7364 108438,7963
Tasa Contacto ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$4 Base -13,33% 0,312000012 116031,6167 116002,7348 116061,337  116030,759  116031,3603 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 116014,0846 116047,1445
Tasa Contacto ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$4 Base -4,44% 0,344000014 123639,9648 123611,083  123669,6852 123639,1072 123639,7085 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 123622,4328 123655,4927
Tasa Contacto ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$4 Base +4,44% 0,376000015 131248,313  131219,4312 131278,0333 131247,4554 131248,0567 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 131230,781  131263,8409
Tasa Contacto ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$4 Base +13,33% 0,408000016 137611,6083 137582,7265 137641,3286 137610,7507 137611,3519 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 137594,0762 137627,1362
Tasa Contacto ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$4 Base +22,22% 0,440000017 138754,9956 138726,1138 138784,7159 138754,138  138754,7392 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 138737,4635 138770,5234
Tasa Contacto ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$4 Base +31,11% 0,472000019 139898,3828 139869,501  139928,1032 139897,5252 139898,1265 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 139880,8508 139913,9107
Tasa Contacto ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$4 Base +40,00% 0,50400002  141041,7701 141012,8883 141071,4905 141040,9125 141041,5138 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 141024,2381 141057,298
Tasa de cierre Veh ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$5 Base -40,00% 1,20€-03 121021,6293 120992,7475 121051,3496 121020,7717 121021,373  10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 121004,0973 121037,1572
Tasa de cierre Veh ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$5 Base -31,11% 1,38€-03 122448,8531 122419,9713 122478,5734 122447,9955 122448,5967 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 122431,321  122464,3809
Tasa de cierre Veh ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$5 Base -22,22% 1,56E-03 123876,0769 123847,195  123905,7972 123875,2192 123875,8205 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 123858,5448 123891,6047
Tasa de cierre Veh ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$5 Base -13,33% 1,73€6-03 125303,3006 125274,4188 125333,021  125302,443  125303,0443 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 125285,7686 125318,8285
Tasa de cierre Veh ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$5 Base -4,44% 1,91E-03 126730,5244 126701,6426 126760,2447 126729,6668 126730,268  10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 126712,9924 126746,0523
Tasa de cierre Veh ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$5 Base +4,44% 2,09€-03 128157,7482 128128,8664 128187,4685 128156,8906 128157,4918 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 128140,2161 128173,276
Tasa de cierre Veh ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$5 Base +13,33% 2,27€-03 129584,9719 129556,0901 129614,6923 129584,1143 129584,7156 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 129567,4399 129600,4998
Tasa de cierre Veh ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$5 Base +22,22% 2,44€-03 131012,1957 130983,3139 131041,916  131011,3381 131011,9394 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 130994,6637 131027,7236
Tasa de cierre Veh ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$5 Base +31,11% 2,62€-03 132439,4195 132410,5377 132469,1398 132438,5619 132439,1631 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 132421,8874 132454,9473
Tasa de cierre Veh ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$5 Base +40,00% 2,80E-03 133866,6433 133837,7614 133896,3636 133865,7856 133866,3869 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 133849,1112 133882,1711
Costode Venta  ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$8 Base -40,00% 3,00E-02 125689,1198 125660,238  125718,8401 125688,2622 125688,8634 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 125671,5878 125704,6477
Costode Venta  ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$8 Base -31,11% 3,44E-02 126079,1233 126050,2415 126108,8436 126078,2657 126078,867  10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 126061,5913 126094,6512
Costode Venta  ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$8 Base -22,22% 3,89E-02 126469,1268 126440,245  126498,8471 126468,2692 126468,8705 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 126451,5948 126484,6547
Costode Venta  ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$8 Base -13,33% 4,33E-02 126859,1303 126830,2485 126888,8507 126858,2727 126858,874  10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 126841,5983 126874,6582
Costode Venta  ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$8 Base -4,44% 4,78E-02 127249,1338 127220,252  127278,8542 127248,2762 127248,8775 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 127231,6018 127264,6617
Costode Venta  ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$8 Base +4,44% 0,052222223 127639,1373 127610,2555 127668,8577 127638,2797 127638,881  10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 127621,6053 127654,6652
Costode Venta  ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$8 Base +13,33% 5,67E-02 128029,1409 128000,259  128058,8612 128028,2832 128028,8845 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 128011,6088 128044,6687
Costode Venta  ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$8 Base +22,22% 6,11E-02 128419,1444 128390,2626 128448,8647 128418,2867 128418,888  10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 128401,6123 128434,6722
Costode Venta  ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$8 Base +31,11% 6,56E-02 128809,1479 128780,2661 128838,8682 128808,2903 128808,8915 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 128791,6158 128824,6757
Costode Venta  ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$8 Base +40,00% 7,00€-02 129199,1514 129170,2696 129228,8717 129198,2938 129198,895  10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 129181,6193 129214,6792
Comisién ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$10 Base -40,00% 9,00€-02 -30777,17849 -30806,0603 -30747,45816 -30778,03611 -30777,43484 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 -30794,71054 -30761,65063
Comisién ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$10 Base -35,79% 9,63E-02 1587,331535 1558,449724 1617,051866 1586,473918 1587,075182 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 1569,799488 1602,859393
Comision ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$10 Base -31,58% 0,102631583 26336,00722 26307,12541 26365,72756 26335,14961 26335,75087 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 26318,47518 26351,53508
Comisién ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$10 Base -27,37% 0,108947373 46735,84482 46706,96301 4676556515 46734,9872  46735,58847 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 46718,31277 46751,37268
Comisién ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$10 Base -23,16% 0,115263162 66344,62645 66315,74464 66374,34678 66343,76883 66344,37009 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 66327,0944  66360,1543
Comisién ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$10 Base -18,95% 0,121578952 79551,69564 79522,81383 79581,41597 79550,83802 79551,43928 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 79534,16359 79567,2235
Comisién ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$10 Base -14,74% 0,127894742 90652,46699 90623,58518 90682,18733 90651,60938 90652,21064 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 90634,93495 90667,99485
Comisién ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$10 Base -10,53% 0,134210532 101164,3751 101135,4933 101194,0955 101163,5175 101164,1188 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 101146,8431 101179,903
Comisién ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$10 Base -6,32% 0,140526321 111676,2833 111647,4014 111706,0036 111675,4256 111676,0269 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 111658,7512 111691,8111
Comisién ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$10 Base -2,11% 0,146842111 122188,1914 122159,3096 122217,9117 122187,3338 122187,935  10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 122170,6593 122203,7192
Comisién ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$10 Base +2,11% 0,153157901 132700,0995 132671,2177 132729,8198 132699,2419 132699,8432 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 132682,5675 132715,6274
Comisién ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$10 Base +6,32% 0,159473691 142979,6234 142950,7416 143009,3437 142978,7658 142979,367  10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 142962,0914 142995,1513
Comisién ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$10 Base +10,53% 0,16578948  147612,0571 147583,1753 147641,7774 147611,1995 147611,8008 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 147594,5251 147627,585
Comisién ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$10 Base +14,74% 0,17210527  151664,0632 151635,1813 151693,7835 151663,2055 151663,8068 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 151646,5311 151679,591
Comisién ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$10 Base +18,95% 0,17842106  155643,2322 155614,3504 155672,9525 155642,3746 155642,9759 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 155625,7002 155658,7601
Comisién ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$10 Base +23,16% 0,184736849 159326,8741 159297,9923 159356,5944 159326,0165 159326,6177 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 159309,342  159342,4019
Comisién ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$10 Base +27,37% 0,191052639 163010,5159 162981,6341 163040,2363 163009,6583 163010,2596 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 162992,9839 163026,0438
Comisién ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$10 Base +31,58% 0,197368429 166332,0363 166303,1545 166361,7566 166331,1786 166331,7799 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 166314,5042 166347,5641
Comisién ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$10 Base +35,79% 0,203684219 169647,3139 169618,4321 169677,0343 169646,4563 169647,0576 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 169629,7819 169662,8418
Comisién ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$10 Base +40,00% 0,210000008 172680,7802 172651,8984 172710,5005 172679,9226 172680,5238 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 172663,2482 172696,3081
Tasa de cierre Salu ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$6 Base -40,00% 3,00E-03 95624,07976 95595,19795 95653,80009 95623,22214 95623,82341 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 95606,54771 95639,60762
Tasa de cierre Salu ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$6 Base -31,11% 3,44E-03 107170,5038 107141,622  107200,2242 107169,6462 107170,2475 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 107152,9718 107186,0317
Tasa de cierre Salu ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$6 Base -22,22% 3,89E-03 112966,3327 112937,4509 112996,0531 112965,4751 112966,0764 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 112948,8007 112981,8606
Tasa de cierre Salu ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$6 Base -13,33% 4,33€-03 118757,4533 118728,5714 118787,1736 118756,5956 118757,1969 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 118739,9212 118772,9811
Tasa de cierre Salu ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$6 Base -4,44% 4,78E-03 124548,5738 124519,692  124578,2941 124547,7162 124548,3174 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 124531,0418 124564,1017
Tasa de cierre Salt ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$6 Base +4,44% 5,22€-03 130339,6943 130310,8125 130369,4147 130338,8367 130339,438  10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 130322,1623 130355,2222
Tasa de cierre Salt ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$6 Base +13,33% 5,67E-03 136008,5424 135979,6606 136038,2627 136007,6848 136008,2861 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 135991,0104 136024,0703
Tasa de cierre Salt ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$6 Base +22,22% 6,11E-03 136083,2195 136054,3376 136112,9398 136082,3618 136082,9631 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 136065,6874 136098,7473
Tasa de cierre Salt ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$6 Base +31,11% 6,56E-03 136157,8965 136129,0147 136187,6168 136157,0389 136157,6401 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 136140,3644 136173,4244
Tasa de cierre Salt ANALISIS FINAN( Flujo Proyectad $C$6 Base +40,00% 7,00€-03 136232,5735 136203,6917 136262,2939 136231,7159 136232,3172 10,18399431 103,7137401 3,26860246  0,040881471 136215,0415 136248,1014
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