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RESUMEN

Las primas de seguro conocidas como “fianzas” son instrumentos mediante los cuales una
Compaiiia de Seguros (Aseguradora) garantiza a un Contratante (Beneficiario) el cumplimiento
de las obligaciones asumidas por un Contratista (Afianzado).

Las fianzas son un producto muy rentable, pero depende de la correcta valoracion que se
haga al Contratista sobre su capacidad de cumplir las obligaciones de un contrato. En el Ecuador
existen varias Aseguradoras que emiten primas de fianzas, asi como Agencias y Agentes que
las comercializan. El proceso clave en este negocio es la valoracion de riesgo del contratista,
la cual se suele realizar de forma subjetiva, priorizando las razones comerciales por sobre las
financieras.

Este proyecto tiene como objetivo la implementacion de una herramienta de software que
utilice fuentes de informacion internas y externas, publicas y privadas, las procese de acuerdo
a un modelo matematico, y genere una calificacion de riesgo para un Contratista. Esta
informacion se constituira en el soporte fundamental para la decisidn de aprobar o no la emisién
de una fianza.

El mercado al que se puede atender se ubica en las provincias de Pichincha y Guayas y se
compone de 22 Aseguradoras, 226 Agencias y 129 Agentes. Este mercado sera atendido a
través de una estrategia de enfoque o nicho, y dentro de ésta, la del enfoque del mejor valor.

La marca de la herramienta sera e-score. Estara compuesta por una aplicacién web y una
aplicacion para teléfonos. La aplicacion web sera implementada a partir de una plataforma
CRM de cddigo abierto, la cual procesara la informacion disponible para obtener la valoracion
de riesgos y ademas permitird hacer seguimiento a todo el proceso del negocio, a través de
diversos mddulos para afianzados, beneficiarios, oportunidades, corredores, garantes, etc., Su
comercializacion sera realizada de forma directa y para su promocién se ha previsto realizar
camparias en buscadores, despliegue de anuncios, campafias por correo electronico, despliegue
de pagina web, pagina de aterrizaje, y redes sociales, entre otras. La herramienta sera
comercializada en tres modalidades: instalacion en centro de datos del cliente, arrendamiento y
licencia de uso anual.

La implementacion de e-score requiere de una inversion inicial de US$ 60.000,00. Se ha
previsto un nivel de ventas reducido para el primero afio y luego un crecimiento sostenido de
las ventas, en la medida de que se implementen las estrategias de promocion. El principal costo
de ventas esta relacionado con la contratacion del personal técnico, el cual puede ajustarse en
funcién del nivel de ventas. Con la proyeccidn de ventas establecida y considerando como
valor terminal el valor en libros de los activos, el VAN del proyecto es US$ 4.590,88 y el TIR
es 24,81%. Este rendimiento supera al minimo calculado para inversionistas y prestamistas.

Palabras clave: fianzas, riegos, evaluacion de riesgos, aseguradoras, broker de seguros



ABSTRACT

Insurance premiums known as "surety™ are instruments by which an Insurance Company
(Insurer) guarantees to a Contracting (Beneficiary) the fulfillment of the obligations assumed
by a Contractor (Entrenched).

Suretys are a very profitable product, but it depends on the correct assessment made to the
Contractor of his ability to fulfill the obligations of a contract. In Ecuador there are several
Insurance Companies that issue suretys, as well as Insurance Broker and Insurance Agent that
market them. The key process in this business is the risk evaluation of the Contractor, which is
usually carried out subjectively, prioritizing commercial reasons over financial ones.

The objective of this project is to implement a software tool that uses internal and external,
public and private sources of information, processes them according to a mathematical model,
and generates a risk rating for a Contractor. This information will constitute the fundamental
support for the decision to approve or not the issuance of a surety.

The market that can be served is located in the provinces of Pichincha and Guayas and is
made up of 22 Insurance Companies, 226 Insurance Broker and 129 Insurance Agent. This
market will be served through a focus strategy, and within this, the best value approach.

The brand of the tool will be e-score. It will include a web application and a mobile
application. The web application will be implemented from an open source CRM platform,
which will process the information available to obtain the risk evaluation and will also allow
monitoring the entire business process, through various modules for clients, beneficiaries,
opportunities, brokers, guarantors, etc., Its commercialization will be carried out directly and
for its promotion it has been planned to carry out search engine campaigns, display of
advertisements, email campaigns, display of web page, landing page, and social networks,
among other. The tool will be sold in three different modes: installation in the customer’s data
center, leasing, and annual use license.

The implementation of e-score requires an initial investment of US $ 60,000.00. A reduced
level of sales is foreseen for the first year and then a sustained growth in sales, as the promotion
strategies are implemented. The main cost of sales is related to the hiring of technical personnel,
which can be adjusted according to the level of sales. With the sales projection established and
considering the book value of the assets as the terminal value, the NPV of the project is US $
4,590.88 and the IRR is 24.81%. This return exceeds the minimum calculated for investors and
lenders.

Keywords: surety, risk, risk assessment, Insurance Company, Insurance Broker
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INTRODUCCION

Segun informacion de la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, el sector de
seguros genera un 1,7% al PIB del pais, valor que en economias més desarrolladas puede llegar
al 10%. Las principales primas emitidas son los seguros de vida, de vehiculos y de incendios.
Otro tipo de primas son las conocidas como “fianzas” o “garantias”, las cuales son instrumentos
mediante los cuales un fiador (Compafiia de Seguros - Aseguradora) garantiza a un beneficiario
(Contratante) el cumplimiento de las obligaciones asumidas por un afianzado (Contratista).
Este instrumento se formaliza a través de un contrato que registra el acuerdo entre las partes e
incluye expresamente el compromiso o aval del fiador de cumplir con el pago de la deuda, en
caso que el afianzado con cumpla las condiciones del contrato. Las fianzas garantizan diversos
tipos de situaciones, siendo las mas comunes la seriedad de la oferta, fiel cumplimiento de
contrato, buen uso de anticipo, buen uso de materiales y garantia aduanera.

En el Ecuador existen varias compafiias de seguros que se dedican a la emisién de fianzas.
Este producto es rentable en la medida que el afianzado cumpla con las obligaciones asumidas
en el contrato, por lo que es fundamental hacer una evaluacion previa respecto si tiene o no la
capacidad de cumplir con dichas obligaciones.

El alto nivel de siniestralidad (afianzados que no pudieron cumplir con sus obligaciones)
registrado en los Gltimos afios muestra que se deben mejorar los procesos de evaluacion. Las
herramientas tecnoldgicas relacionadas con el procesamiento de datos y la gran cantidad de
informacién disponible, tanto pablica como privada, interna y externa, pueden ser utilizadas
para evaluar objetivamente la situacion financiera de un Contratista y generar una calificacion
del riesgo inherente al proceso de emisién de una fianza.

Este proyecto evalla una oportunidad de negocio relacionada con la creacion de una

herramienta tecnologia que permita valorar el riesgo previo a la emision de una fianza.
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CAPITULO 1: IDENTIFICACION DE LA
OPORTUNIDAD

1.1 Justificacion

Una fianza es un producto muy rentable (44% de rendimiento promedio en el afio 2019)
pero esto depende de la correcta valoracion que se haga al contratista sobre su capacidad
para asumir las obligaciones de un contrato. En el afio 2019, el mercado de fianzas supero
los 73 millones de ddlares. Las Aseguradoras emitieron un total de 3200 primas de fianzas,
lo cual corresponde al 4,1% de toda la cartera de seguros.

Actualmente en el pais existen 22 Aseguradoras que emiten primas de fianzas. El
proceso clave de este negocio es la valoracion o “scoring de riesgo” del contratista, la cual
se suele realizar de forma muy subjetiva, priorizando las razones comerciales por sobre las
financieras. Esto ha ocasionado que en muchos casos se emitan fianzas a contratistas que
no tienen la capacidad de cubrir sus obligaciones y el proceso termina con siniestralidad,
es decir, con la ejecucion de las garantias a favor de los Beneficiarios, generando pérdidas
para la Aseguradora. En el afio 2019 la siniestralidad de fianzas fue del 48% y en 2015
lleg6 a ser del 74%.

El proposito del presente trabajo es crear una herramienta de software que aproveche la
gran cantidad de informacion disponible en fuentes externas y al interior de las
Aseguradoras, para generar patrones y modelos que permitan visualizar los riesgos
inherentes a cada proceso de emision de fianzas y que sean el soporte fundamental para la

toma de decision sobre si se aprueba o no la emision.
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1.2 Analisis del macro entorno

Un modelo de negocio es la manera en que una empresa crea y produce valor para sus
clientes. Incluye lo que una empresa ofrece al mercado, como lo hace, a quién se lo vende,
y como se lo vende. En la actualidad, el acelerado desarrollo de las tecnologias de la
informacidn esta generado cambios profundos en estos modelos.

La transformacion digital es un proceso al interior de las empresas por medio del cual
se adopta tecnologia, se digitalizan procesos, se cambian modelos de negocio hacia lo
digital y se transforman tecnologias tradicionales con la finalidad de lograr mas ventas,
reducir los costos y mitigar los riegos. Relacionado con esto, el concepto de “big data” se
refiere a la democratizacion del procesamiento de datos debida a la reduccion de los costos
de almacenamiento, de procesamiento y de la computaciéon en la nube. EIl big data
representa datos, los cuales a través de un tratamiento adecuado, favorecen el analisis por
sobre la emocién o la subjetividad.

Hay dos conceptos adicionales que también estdn modificando la forma de hacer
negocios. El primero se conoce como analitica de negocios (BA — Business analytics) y
comprende la visualizacion, la estadistica y el analisis estadistico de informacion. El
segundo se conoce como inteligencia de negocios (Bl — Business intelligence) y comprende
una serie de aplicaciones para analisis de datos tales como procesamiento analitico en linea,
Bl movil, Bl en tiempo real, Bl operacional y aplicaciones en la nube.

La digitalizacion esta influenciando todos los sectores de una sociedad. En el mundo
actual, donde el 22% de las compras se realizan en linea y el 67% de la poblacidn tiene un
teléfono celular, las empresas deben adaptar sus formas de hacer negocios hacia lo digital,
y a través de las técnicas y herramientas de BA y Bl, aprovechar la gran cantidad de datos

disponibles para optimizar sus procesos. Segun John Chambers, presidente del Directorio
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de Cisco System, al menos el 40% de todos los negocios desapareceran en los proximos 10

afos, si no encuentran como orientar toda la compafiia al uso de las nuevas tecnologias.

1.3 Definicion del grupo objetivo

De acuerdo a la informacion publicada por la Asociacion Panamericana de Fianzas
(APF), el negocio de fianzas en el Ecuador en los ultimos afios tuvo maximos historicos en
los afios 2012 y 2013, cuando alcanzo valores superiores a 117 millones y 113 millones
respectivamente. A partir del afio 2011 hubo un decrecimiento debido principalmente a la
reduccion de la inversion publica, para llegar al afio 2019 a un valor superior a 73 millones.

Esta informacion, asi como la variacion porcentual interanual se muestra en la figura N° 1.

09-10 10-11 1112 1213 13-14 14-15 15-16 1617 17-18 18-19
140.000 + t t + t t t t + t

120.000

100.000

£0.000

‘000 USD

60.000
r 0%
40.000
- -5%

20.000 - -10%

2010 201 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

== Primas Fianzas Crecimiento USD

Figura N°1: Evolucion del negocio de fianzas afios 2010-2019

(Fuente: Asociacion Panamericana de Fianzas)
El negocio de fianzas es muy rentable para las Aseguradoras ya que como se muestra
en la figura N° 2, puede generar rendimientos (resultado técnico) que en la Gltima década
ha variado entre un 34 y 44%. Los niveles de siniestralidad también han sufrido variaciones

alcanzando un nivel histérico del 74% en el afio 2015.
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Figura N°2: Comparativo resultado técnico vs siniestralidad afios 2010-2019

(Fuente: Asociacion Panamericana de Fianzas)
Durante para los afios 2018 y 2019, el 100% del mercado de fianzas en el pais estuvo

manejado por 22 Aseguradoras. En el afio 2019 el valor total llegd a US$ 73,605 millones,
correspondiente a 3200 fianzas emitidas. La tabla N° 1 muestra el porcentaje de

participacion de las Aseguradoras en los afios 2018 y 2019.
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2018 2019  VARIACION $ VARIACION % SHARE 2019
CONFIANZA 22.749.937 22.683.822 66.116 0,3% 31%
EQUINOCCIAL 18.023.358 15.613.497 -2.409.862 -13,4% 21%
ORIENTE 13.040.834 11.010.414 -2.030.419 -15,6% 15%
ASEGURADORA DEL SUR 10.730.951 9.971.290 -759.662 7,1% 14%
INTEROCEANICA 1.675.907 2.813.589 1.137.682 67,9% 4%
LATINA 2.918.956 2.625.173 -293.783 -10,1% 4%
COLON 1.655.898 1.573.596 -82.302 -5,0% 2%
UNIDOS 1.798.332 1.482.839 -315.494 -17,5% 2%
SWEADEN 1.479.242 1.474.357 -4.885 0,3% 2%
CONDOR 1.182.680 1.096.224 -86.456 7,3% 1%
SUCRE 585.444 647.073 61.629 10,5% 1%
ECUATORIANG SUIZA 669.825 626.273 -43.552 6,5% 1%
ZURICH 703.654 554.620 -149.034 -21,2% 1%
CONSTITUCION 525.731 410.520 -115.211 -21,9% 1%
AIG METROPOLITANA 412.589 347.394 65.195 -15,8% 0%
MAPFRE ATLAS 362.616 325.043 -37.573 -10,4% 0%
LA UNION 343.918 318.528 -25.390 -7,4% 0%
HISPANA 445.202 304.860 -140.341 -31,5% 0%
LIBERTY 278.402 228.222 -50.180 -18,0% 0%
GENERALI 51.001 33.336 -17.665 -34,6% 0%
VAZSEGUROS 8.983 25.141 16.157 179,9% 0%
CHUBB 11.785 12.053 269 2,3% 0%
ALIANZA 449.500  -572.809 -1.022.309 -227,4% -1%
TOTAL 80.104.746 73.605.054 -6.499.692 -8,1% 100%

Tabla N°1: Participacion en el mercado de fianzas de las Aseguradoras afios 2018-2019

(Fuente: Federacion Ecuatoriana de Empresas de Seguros)

Como se muestra en la figura N° 3, las cuatro Aseguradoras mas grandes manejaron el

80% del mercado (el valor en paréntesis corresponde al afio 2018).
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SWEADEN CONDOR Otras 12
UNIDOS 2% (2%) 1% (1%) 49.;&{56“/»]
2% (2%)
COLON CONFIANZA
2% (2%) 31% (28%)
LATINA

4% (4%)
INTEROCEANICA
4% (2%)

ASUR
14% (13%)

ORIENTE
EQUINOCCIAL
15% (16%) 21% (22%)

ASEGURADORA PRIMA NETA EMITIDA  SHARE

CONFIANZA 22.683.822 30,8%
EQUINOCCIAL 15.613.497 21,2%
ORIENTE 11.010.414 15,0%
ASEGURADORA DEL SUR 9.971.290 13,5%
OTROS 14.326.032 19,5%

TOTAL 73.605.054 100,0%

EQUINOCCIAL OTROS

Figura N°3: Participacidn en el mercado de fianzas afio 2019

(Fuente: Asociacion Panamericana de Fianzas)

Las 22 Aseguradoras que se muestran en la tabla N° 1 corresponden al grupo objetivo
principal.

Ademas de las Aseguradoras, en el negocio de seguros también participan las agencias
asesoras productoras de seguros y los agentes de seguros, entidades que son empresas y
personas respectivamente, que cumplen la funcién de apoyar a otras empresas y/o personas
en la adquisicion de algan tipo de seguro, explicandole las diferencias entre las distintas
Aseguradoras, sus coberturas, deducibles, etc. Estas dos entidades se conocen mas
comunmente como “broker” de seguros. Un broker cumple por tanto una funcién de

intermediacion entre la Aseguradora y el Contratista. Segun la informacion de la
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Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros, en el pais existen registrados 667
agencias y 1100 agentes (con y sin relacion de dependencia) con licencias de operacion
vigentes. Este conjunto de empresas y personas son el grupo objetivo secundario.

Para determinar el nimero de agencias y agentes de seguros que trabajan en fianzas, se
ha utilizado la informacién disponible en el portal de la Superintendencia, en la parte
relacionada con Seguros / Consulta de ranking por comisiones. Se contabilizo todas las
agencias y agentes domiciliadas en las provincias de Pichincha, Guayas y Azuay, que
recibieron comisiones por negociar fianzas del ramo “Buen uso del anticipo” (tipo de fianza

mas comun) en el afio 2019. Los resultados de dicha contabilizacion se muestran en la

tabla N° 2.

PROVINCIA AGENCIAS \ AGENTES
Pichincha 151 83
Guayas 75 46
Azuay 18 17
Subtotal 244 146
TOTAL 390

Tabla N°2: Agencias/Agentes que recibieron comisiones en el afio 2019 por el rubro “Buen
uso del anticipo”

(Fuente: Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros)



22

Segun la informacion de la tabla N° 2, el grupo objetivo secundario lo componen las
390 agencias y agentes de seguros domiciliados en las tres principales provincias y que
trabajan en el ramo de fianzas. Este valor seria ligeramente mayor considerando a las

agencias y agentes domiciliados en las otras provincias.

1.4 Interés del grupo objetivo

Para una Aseguradora, el negocio de emitir fianzas es rentable siempre y cuando el
Contratista cumpla sus obligaciones en forma cabal y oportuna, ya que de no hacerlo, la
Aseguradora debe desembolsar el valor garantizado al Beneficiario y luego iniciar un
proceso de restitucion de valores con el Contratista, las garantias y los garantes que
sustentaron el proceso.

Por lo indicado, la Aseguradora debe realizar un analisis objetivo del Contratista con la
finalidad de verificar si tiene o no la capacidad de asumir las obligaciones y condiciones
requeridas por el Beneficiario. Este analisis incluye revision de los estados e indicadores
financieros y puede ser potenciado con la informacion de fuentes de datos internas externas.
El resultado de este analisis genera un “scoring” o calificacion de riesgo, en funcion del
cual la Aseguradora decide si se suscribe o0 no la po6liza de aseguramiento del contrato.

En una entrevista realizada a la Ing. Adriana Alvarez, profesional ha trabajado por casi
30 afios en Aseguradoras como Gerente Comercial en Interoceanica, Directora Comercial
y Suscriptora Nacional de Fianzas en Oriente Seguros y Jefa del Departamento de Fianzas
en Seguros Equinoccial, indico que el ramo de fianzas es bastante rentable, pero para ello
se requiere una valoracion muy precisa y objetiva de los Contratistas. Indic6 también que

actualmente esta valoracion se realiza de forma muy superficial y predominan los criterios
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comerciales por sobre los financieros. Esta situacion genera elevadas tasas de
siniestralidad y por ende pérdidas econémicas importantes a las Aseguradoras.

En otra entrevista publicada el 2 de agosto del 2019 por revista Ekos a Fernando
Terneus, Presidente Ejecutivo de Tecniseguros, hace un llamado a que “el sector se
proyecte a tener herramientas tecnologicas para brindar soluciones personalizadas con

mayor cercania, informacion y transparencia”.

1.5 Definicion de la oportunidad

La rentabilidad de una Aseguradora en el negocio de fianzas radica en la capacidad de
poder evaluar los riesgos inherentes cada proceso. Para ello es fundamental utilizar fuentes
de datos externas e internas, procesarlas, generar patrones y modelos y visualizarlos a
través de herramientas graficas que permitan tomar decisiones respecto de aceptar 0 no un
negocio.

Los avances en las tecnologias de almacenamiento y procesamiento de datos estan
generando que cada vez sea mas facil y mas barato acceder a bases de datos publicas y
privadas. Estos datos, correctamente procesados y visualizados pueden ser de gran utilidad

para la interpretacion y evaluacion de riesgos al interior de las Aseguradoras.

1.6 Analisis de la competencia

Una caracteristica particular del negocio de fianzas, es que este servicio estd muy
particularizado por la legislacion ecuatoriana; por esta razén, las herramientas de software
disefiadas o que se disefien para digitalizar los procesos de este negocio, incluyendo la
evaluacion de riesgos, deben ser implementadas por analistas y técnicos con conocimiento

del mercado ecuatoriano.
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En la actualidad, las principales Aseguradoras que son parte del grupo objetivo
(Equinoccial, Oriente, Zurich, Constitucion) utilizan desde hace varios afios el sistema
Sistran, el cual es una herramienta de software orientada a la gestion de seguros en todos

los ramos. Las principales caracteristicas de este sistema son las siguientes:

Pais de procedencia: Argentina

Afio de implementacion: 2000

Obijetivo: gestion de seguros de servicios generales (autos, vivienda, vida)

Limitante: el sistema no fue disefiado para la gestion de fianzas. Esta parte se maneja a
través de un médulo que fue adaptado posteriormente; opiniones de los usuarios indican
que este médulo tiene bastantes limitaciones. Su interfaz es poco amigable, no es
intuitivo y tampoco permite realizar una valoracion de riesgos. No permite gestionar
niveles de aprobacion por lo que en Oriente Seguros, se complementd con otra
aplicacién disefiada internamente para gestionar niveles de aprobacion de acuerdo a
ciertas reglas de negocio.

- Ventaja: provisto por la empresa Sistran, la cual tiene 40 afios de experiencia en el sector
asegurador. Permite cubrir la gestion de seguros de servicios generales, los cuales son

las lineas de negocio mas comunes en el sector.

Segun lo indicado, es posible verificar que existe una oportunidad de mercado que no esta
siendo cubierta o que se cubre parcialmente. Las herramientas tecnoldgicas disponibles en la
actualidad y el conocimiento de las regulaciones y realidad del mercado ecuatoriano, son
fortalezas que permitiran implementar un sistema que aporte positivamente a la valoracion de

riesgos en fianzas.
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CAPITULO 2: ANALISIS DE LA OPORTUNIDAD DE
NEGOCIO

2.1 Introduccion

El andlisis de la oportunidad de negocio descrito en este capitulo, iniciard con la
descripcion de la propuesta de valor que pueda aprovechar la oportunidad de negocio
detallada en el capitulo anterior, y que solucione los problemas del grupo objetivo a quien
se quiere atender.

Para garantizar que esta propuesta satisfaga adecuadamente las necesidades del grupo
objetivo, se realiz6 una investigacion de mercado, cuyo disefio y resultados se describen a
continuacion. La investigacion se baso en entrevistas a profundidad a actores relevantes
del sector asegurador, esto es, profesionales con cargos directivos y con varios afios de
experiencia en Aseguradoras y en Agencias. Estas entrevistas permitieron entender de
mejor manera la forma de trabajar de cada tipo de empresa y sus requerimientos
particulares relacionados con la valoracion de riesgos a los Contratistas.

Finalmente, y utilizando informacion de la Federacion Ecuatoriana de Empresas de
Seguros y de la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros se realiz6 una

estimacion del volumen del negocio.

2.2 Disefo de la Propuesta de Valor

Para una Aseguradora, la rentabilidad del negocio de fianzas se basa en el analisis de la
capacidad del Contratista o Afianzado en cumplir las obligaciones contraidas a un
Contratante o Beneficiario. Esta capacidad de cumplimiento puede ser pronosticada

utilizando datos que, al ser consolidados y procesados, generaran informacion sobre el
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riesgo inherente en un proceso de emision de una fianza. Las fuentes de datos que se

pueden utilizar son variadas y su procesamiento se orienta a obtener la siguiente

informacion:

- Lasituacion financiera del Contratista y por ende su capacidad de cumplimiento.

- Las caracteristicas particulares de un contrato y su comparacion con informacion
historica de siniestralidad.

- Lasituacion de un segmento de mercado al momento de emitir una fianza.

Este proyecto busca implementar una herramienta de software que integre varias fuentes
de datos con el propdsito de generar un “scoring” o indicadores de calificacion de riesgo.
Las caracteristicas unicas de esta herramienta seran justamente su capacidad de realizar
una calificacion del riesgo de un contrato a través de la generacion automatica de
indicadores de liquidez, endeudamiento o solvencia, actividad, rendimiento, y de analisis
vertical, los cuales seran ponderados segun el giro de negocio del contrato a afianzar. Estos
indicadores se integraran de forma manual o automatica con otras fuentes de informacion
disponibles en el SRI, IESS, Funcion Judicial y Burds de Crédito. Indicadores e
informacion de otras fuentes seran procesados a través de un modelo matematico que
establecerd ponderaciones y obtendra como resultado alternativas de cupo maximo para
una fianza. Todos los datos ingresados, asi como los valores resultantes seran presentados
de forma gréfica utilizando una herramienta de inteligencia de negocios.

Adicionalmente, la herramienta se integrara con una aplicaciéon de “aprendizaje
automatico” (machine learning) para procesar la informacion historica de siniestralidad y

generar patrones que permitan crear/mejorar las politicas de suscripcion de fianzas, esto es
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los niveles de aprobacidn que deben intervenir al interior de una Aseguradora y los ajustes

econdmicos que se realizan segun las condiciones particulares de cada contrato.

Las funcionalidades antes descritas seran desarrolladas teniendo como base una
plataforma para manejo de las relaciones con clientes, conocida mas cominmente como
CRM (Customer Relationship Management), lo cual permitird ademas hacer un
seguimiento a todo el proceso del negocio.

Adicionalmente, la herramienta estara disefiada para cumplir los atributos demandados
actualmente por el mercado y que se indican a continuacion:

a) Sistema web con capacidad de trabajar en los centros de datos de los clientes 0 en un
centro de datos externo (cloud — modalidad SaaS — Software as a Service).

b) Disponer de una aplicacion para teléfonos que esté publicada en las tiendas App Store
y Google Play. Esta aplicacion se integrard a la herramienta principal y permitira la
ejecucion de los procesos mas relevantes como son el calculo de la valoracion de riesgo
de un cliente con solo ingresar el RUC, el monto del contrato a asegurar y el sector, y
el registro de la aprobacion de negocios en marcha de acuerdo a las politicas de
suscripcion establecidas.

c) Sistema intuitivo, de facil aprendizaje, modular y escalable en el tiempo.

d) Asegurar una disponibilidad superior al 98%.

Este conjunto de aplicaciones y funcionalidades permitira manejar todo el proceso
comercial del negocio de fianzas: ejecucion de campafias de marketing para obtencién de
prospectos, generacion y seguimiento de oportunidades de negocio, valoracion de riesgo
segun las condiciones especificas de cada proceso, aprobacion o rechazo a un proceso

segun las politicas de suscripcion, seguimiento a procesos aprobados, renovaciones de
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poliza y monitoreo permanente y generacion de alertas ante un cambio repentino en la

valoracion de riesgo obtenida al inicio del proceso.

2.3 Disefio de la Investigacion de Mercado

2.3.1 Objetivo de la investigacion
Conocer la forma en la cual se realiza la calificacion de riesgos al emitir una fianza, la

implementacidn de politicas de suscripcion y el seguimiento al proceso comercial.

2.3.2 Plan de investigacion

Se realiz6 una investigacion cualitativa a través de entrevistas a profundidad a
profesionales con cargos directivos en Aseguradoras y Agencias, las cuales componen los
grupos objetivo principal y secundario respectivamente. A traves de estas entrevistas se
queria entender cémo se realiza el proceso de calificacion de riegos al interior de las
Aseguradoras y Agencias; se busco conocer ademas otros detalles del proceso como son la
implementacién de politicas de suscripcidn, el manejo de la informacién de siniestralidad,
y el seguimiento al proceso comercial.

Las entrevistas se llevaron a cabo a través de las siguientes preguntas:
a) ¢Que tiempo lleva trabajando en el sector de seguros?
b) ¢Qué tiempo lleva trabajando en el ramo de fianzas?
c) ¢Cbémo se realiza el proceso de calificacion de riesgos previo a la emision de una fianza?
d) ¢Cdémo se procesa la informacion histérica de siniestralidad?
e) ¢Como se implementan politicas de suscripcion de fianzas?
f) ¢Cdmo se ejecuta el sequimiento a la gestién comercial?

g) ¢Disponen de un sistema CRM?
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Los profesionales a ser entrevistados fueron los siguientes:
a) Compariias Aseguradoras:
- Esteban Cadena: Vicepresidente Ejecutivo en Oriente Seguros
- Alejandro Abril: Abogado en Oriente Seguros
- Adriana Alvarez: ex Directora Comercial y Suscripcion Nacional Fianzas en Oriente
Seguros
b) Agencias Asesoras
- Hugo Jara: Gerente Comercial en Tecniseguros
- Francisco Riofrio: Director Comercial en AON Ecuador
- Tatiana Karolys: Directora Comercial en Oland Seguros

- Claudia Roa: Gerente General en Effiseg

Los profesionales indicados fueron seleccionados por trabajar en empresas relevantes
del sector asegurador y por tener vinculacién con el negocio de fianzas. Segun los datos
de la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, publicados por Federacién
Ecuatoriana de Empresas de Seguros y por la Revista Ekos, en al afio 2019, Oriente Seguros
ocupo el 3° puesto en la emision de primas de fianzas con un 15% de participacion de
mercado. Desde el punto de vista de las Agencias, Tecnicseguros ocupa el 2° puesto en
comisiones recibidas, con una participacion de mercado del 8,26%, AON ocupa el 9°
puesto con una participacion del 1, 95%, y Oland ocupa el puesto 23, con una participacion
del 0,72%. Un caso especial es la Agencia Effiseg, la cual tiene 5 afios en el mercado por

lo que no es un actor relevante, sin embargo, su duefia y Gerente General, conformo el
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equipo de profesionales que fundé la agencia Novaecuador, la cual ocupa actualmente el

1° puesto del mercado, con una participacion del 9,2%.

2.4 Ejecucion de la Investigacion de Mercado

La situacion que se vive actualmente debida a la pandemia del COVID-19 obligo a que
las entrevistas sean realizadas de forma virtual o telefonica. Esto generd algunas
complicaciones, especialmente a la hora de presentar el proyecto y tratar de construir una
relacién de confianza que de fluidez a la conversacion; sin embargo, esta situacion se
soluciono con creatividad en algunos casos y aprovechando vinculos personales en otros.

La investigacion pudo realizarse de acuerdo al disefio detallado, aunque las preguntas
previstas inicialmente fueron ajustadas durante el proceso para enfocarse principalmente
en comprender, tanto en Aseguradoras como en Agencias, cdmo ejecutan los procesos de
calificacion de riesgos en fianzas, como es procesamiento de la informacion de
siniestralidad y su aplicacién a las politicas de suscripcion, y como realizan el seguimiento

a la gestion comercial y que problemas tienen en su ejecucion.

2.5 Resultados de la Investigacion de Mercado

Los resultados de la investigacion serdn descritos de acuerdo a los tres procesos
principales que se abordaron en las entrevistas: calificacion de riesgos, procesamiento de
la informacion de siniestralidad y politicas de suscripcién, y seguimiento a la gestion

comercial.
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2.5.1 Calificacion de riesgos

En el sector de las Aseguradoras, la compafiia Oriente Seguros realiza la calificacion de
riesgos a través de plantillas establecidas en una hoja de calculo. Este proceso incluye el
registro de la informacion financiera del Contratista, el calculo de algunos indicadores
financieros relevantes, el registro de la informacion del buro de credito y el analisis de la
informacién disponible en el portal de la Superintendencia respecto de las pdlizas
contratadas en otras Aseguradoras. El resultado final de este proceso son varias alternativas
de montos disponibles para asegurar. Estos valores se descuentan de los valores ya
asegurados en la compafiia en caso de haberlos.

Se pudo conocer ademas que las Aseguradoras Confianza y Equinoccial (1° y 2° puesto
en el ranking de fianzas en el afio 2019) tienen sistemas desarrollados por sus propios
técnicos a través de los cuales automatizan sus procesos de calificacidn de riesgos. En
otras Aseguradoras que manejan el ramo de fianzas, el proceso de calificacion de riesgos
se realiza de forma similar al descrito para Oriente Seguros, aunque en muchos de los casos
no tienen personal con experiencia en el ramo por lo que el andlisis suele hacerse de forma
mas superficial.

En el sector de las Agencias, el proceso de fianzas es diferente porque estas empresas
solo se dedican a la comercializacion y refieren el Contratista a la Aseguradora, quien
finalmente genera la fianza. Las Agencias hacen, por tanto, una valoracién de riesgos
superficial al Contratista, aunque si necesitan conocer informacion general de su situacion
financiera.

La informacion obtenida en Aseguradoras y Agencias respecto de la calificacion de
riesgos, permite concluir que este proceso es fundamental al momento de generar una

fianza; en el caso de las Aseguradoras les permite pronosticar la capacidad de
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cumplimiento del Contratistay, en el caso de las Agencias, les permite conocer su situacion
financiera. En los dos casos es importante que el proceso esté sistematizado, automatizado
y de facil acceso para las personas que realizan estos analisis.

Adicionalmente, por otras experiencias profesionales de los entrevistados, se pudo
conocer que el “scoring” para calificacion de riesgos planteado en este proyecto puede ser
utilizado en empresas que realizan la calificacion de proveedores. EI proceso de esta
calificacion es identico al que realizan las Aseguradoras, esto es, se analiza la informacion
financiera disponible, se obtienen indicadores, se compara con otras fuentes de datos (burd

de crédito, SRI) y con ello se evalla la capacidad de cumplimiento del proveedor.

2.5.2 Procesamiento de la informacidn de siniestralidad y politicas de suscripcién

Las Aseguradoras registran y procesan la informacion de siniestralidad. Estos datos
permiten evaluar no solamente a los Contratistas, sino también a los Beneficiarios y
Agencias relacionadas. Por ejemplo, un Beneficiario con alta siniestralidad es un indicativo
que sus funcionarios podrian estar dificultando la ejecucion de los proyectos a su cargo;
una Agencia con baja siniestralidad podria demostrar que si esta realizando una valoracion
adecuada sus clientes.

La experiencia de sus Administradores y el procesamiento de la informacion de
siniestralidad genera politicas de suscripcion de fianzas al interior de la Aseguradora. Un
ejemplo de estas politicas es el evitar contratos en los que los beneficiarios son las FF.AA.
En el caso de Oriente Seguros, estas politicas han sido automatizadas, lo cual les permite
generar procesos de aprobacion basados en niveles jerarquicos. Si un contrato va a ser
asegurado por el 75% del cupo sugerido por la calificacion de riesgos, se requiere un nivel

intermedio de aprobacion, pero si el valor sube el 100% del cupo, se requiere un nivel alto.
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Las loterias, 0 juegos de azar no pueden ser reaseguradas, por lo que la emision de una
fianza para este tipo de contratos requiere el nivel mas alto de aprobacion.

Las Aseguradoras emiten un informe mensual de siniestralidad a la Superintendencia de
Companiias. Esta informacion es de acceso libre en el portal de dicha Institucion.

Las Agencias también utilizan la informacion de siniestralidad para evaluar a sus
posibles clientes y beneficiarios, y emplean algunas politicas de suscripcion, aunque estas
se basan mas en la experiencia de sus administradores que en el procesamiento de la
informacién. Las Agencias trabajan priorizando siempre los resultados comerciales,
asumiendo que las Aseguradoras realizaran los analisis requeridos previo al proceso de
emision.

La informacion obtenida en Aseguradoras y Agencias permite verificar que la
informacidn de siniestralidad es relevante para conocer el desempefio de los actores en el
proceso. EIl procesamiento de esta informacion, asi como la experiencia de los
Administradores, generan datos que son utilizados para crear/modificar politicas de

suscripcion.

2.5.3 Seguimiento a la gestion comercial

Si bien las Aseguradoras tienen fuerza de ventas propia, la cual se orienta principalmente
a los negocios mas grandes, su principal fuerza de ventas son las Agencias. En los dos
casos, la utilizacion de sistemas de apoyo al seguimiento comercial (CRM) no se ha
generalizado debido principalmente a varios factores como el costo de implementacion, el
costo de licencias y el tiempo que demora la puesta en marcha de este tipo de sistemas. El
seguimiento a la gestion comercial se realiza en la mayoria de los casos de forma manual:

los gerentes comerciales piden a su fuerza de venta reportes semanales y mensuales
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respecto de prospectos generados, llamadas, reuniones, negocios cerrados, negocios
perdidos, etc. La consolidacion de esos reportes y generacion de indicadores suele requerir
muchas horas de trabajo.

La situacion generada por la pandemia del COVID-19 ha reducido considerablemente
el tamafio de los asesores comerciales en relacion de dependencia. Tanto Aseguradoras
como Agencias han optado por incluir en sus fuerzas de venta a asesores sin relacion de
dependencia, quienes perciben una comision en funcion de las ventas realizadas. Bajo este
modelo, el seguimiento a la gestion comercial se vuelve ain mas complejo si no se dispone
de una herramienta tecnoldgica que apoye al proceso de ventas, consolide la informacién
comercial y permita tomar decisiones fundamentadas en datos.

De acuerdo a la informacion obtenida, y como parte de los procesos de transformacion
digital que se llevan a cabo en las organizaciones, es importante que tanto Aseguradoras
como Agencias dispongan de una herramienta que les permita hacer seguimiento a todo el
proceso comercial, contribuir con la ejecucion de procesos propios del negocio, sacar el
maximo provecho a cada interaccion con el cliente y consolidar y procesar toda la
informacion disponible, generando reportes e indicadores que apoyen al proceso de toma

de decisiones.

2.6 Volumen del Negocio
Para estimar el valor monetario del mercado total (TAM — Total Addressable Market),
del mercado al que podemos atender (SAM — Serviceable Available Market), y del mercado
alcanzable (SOM — Serviceable Obtainable Market) se han establecido las siguientes

condiciones:
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a) El sistema sera provisto en modalidad SaaS (software as a Service), lo cual implica que
el servidor donde se alojara la aplicacion sera provisto por el proveedor, quien ademas
se hace cargo de la administracion y el soporte.

b) Para las Aseguradoras, se ha previsto una version completa del sistema cuyo precio de
puesta en marcha es de US$ 10.000,00. EI precio mensual de alojamiento,
administracion y soporte es de US$ 500,00.

c) Paralas Agencias, se ha previsto una version reducida del sistema cuyo precio de puesta
en marcha es de US$ 6.000,00. EI precio mensual de alojamiento, administracion y
soporte es de US$ 400,00.

d) Para los agentes, se ha previsto la misma version del sistema para Agencias, pero en
este caso solamente se considera el acceso y uso de la aplicacion, cuyo valor anual es
de US$ 500,00.

e) En Estados Unidos la tasa de penetracidn tipica de mercado para el segmento B2B es
entre el 10% vy el 40%. Para este proyecto se ha previsto una tasa de penetracion del
8%.

f) Se ha previsto un horizonte de tiempo de 5 afios, que es un tiempo promedio en el que

una herramienta de software requiere cambio o actualizacion.

2.6.1 Estimacion del tamafio del mercado total (TAM).
El mercado total lo componen las Aseguradoras y Agencias que se dedican al negocio

de fianzas a nivel nacional.
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De acuerdo a la informacion de la Federacion Ecuatoriana de Empresas de Seguros, la
cual se muestra en la tabla N° 1, durante los afios 2018 y 2019, el 100% del mercado de
fianzas estuvo manejado por 22 Aseguradoras.

Para determinar el mercado total de Agencias, se ha utilizado el portal de la
Superintendencia, en la parte relacionada con Seguros / Consulta de ranking por
comisiones. Se contabilizé por cada provincia a todas las Agencias y Agentes (personas
naturales que trabajan sin relacion de dependencia) que recibieron comisiones por negociar
fianzas del ramo “Buen uso del anticipo” (tipo de fianza més comun) en el afio 2019. Los

resultados se indican a continuacion en la tabla N°3.

PROVINCIA AGENCIAS AGENTES
18 17
2 0
1 1
1 8
2 3
75 46
7 0
6 6
0 1
3 8
1 0
0 1




151 83
1 4
1 1
7 8
1 0

277 187
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Tabla N°3: Agencias/Agentes a nivel nacional que recibieron comisiones en el afio 2019 por

el rubro “Buen uso del anticipo”

(Fuente: Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros)

Segun la informacidn de la tabla N° 3, en el pais existen 277 Agencias y 187 Agentes

que trabajan en el sector de fianzas. ElI mercado total esta conformado segun se indica en

la tabla N° 4.

Tabla N°4: Mercado total

El valor anual del mercado total se indica en la tabla N° 5.
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ASEGURADORAS AGENCIAS AGENTES

Cantidad 22 277 187
Implantacion $44.000,00 $332.400,00
Alojamiento, administracion, soporte $132.000,00| $1°329.600,00
Uso $93.500,00
Subtotal $176.000,00| $1°662.000.00| $93.500,00
TOTAL $1°931.500,00

Tabla N°5: Valor del mercado total

2.6.2 Mercado al que podemos atender (SAM).

Inicialmente se ha previsto atender al mercado de las provincias de Pichincha y Guayas,
por lo que este mercado estaria conformado por las Aseguradoras, Agencias y Agentes que
residen en estas provincias. El 100% de las Aseguradoras tienen sucursales en Quito,
Guayaquil o en las dos ciudades. Este mercado estaria conformado segun se indica en la
tabla N° 6.

PROVINCIA ASEGURADORAS AGENCIAS AGENTES

75 46
22

151 83
22 226 129

Tabla N°6: Mercado al que podemos atender

El valor anual de este mercado se indica en la tabla N° 7.
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ASEGURADORAS AGENCIAS AGENTES

Cantidad 22 226 129
Implantacion $44.000,00 $271.200,00
Alojamiento, administracion, soporte $132.000,00| $1°084.800,00
Uso $64.500,00
Subtotal $176.000,00| $1°356.000.00| $64.500,00
TOTAL $1°596.500,00

Tabla N°7: Valor del mercado al que podemos atender

2.6.3 Mercado alcanzable (SOM).

Considerando la tasa de penetracion, el valor anual del mercado alcanzable se indica en

la tabla N°8.
Cantidad 2 18 10
Implantacion $4.000,00 $21.600,00
Alojamiento, administracion, soporte $12.000,00 $86.400,00
Uso $5.000,00
Subtotal $16.000,00 $108.000.00| $5.000,00
TOTAL $129.000,00

Tabla N°8: Mercado alcanzable

El valor anual de los tres mercados se muestra en la tabla N° 9.

MERCADO

$1°931.500,00

$1°596.500.00

$129.000.00

Tabla N°9: Valor del mercado alcanzable
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CAPITULO 3: DEFINICION ESTRATEGICA

3.1 Introduccion

La ejecucion de este proyecto serd posible si se definen y ejecutan las estrategias
adecuadas. Para poder determinar dichas estrategias, se iniciard con un analisis del sector
de las tecnologias de la informacion y mas especificamente de la industria del software.
Este analisis sera realizado a través de la evaluacion de las cinco fuerzas principales
identificadas por Michael Porter. Los resultados de la evaluacion permitiran confirmar la
existencia de una oportunidad de negocio y definir una estrategia principal.

A continuacion, se definirdn estrategias complementarias las cuales se obtendran del
analisis de los factores internos y externos relevantes.

Finalmente, se describird el modelo de negocio, la organizacién y el equipo de trabajo,
quienes, a través de la ejecucion de las estrategias planteadas, generaran la propuesta de

valor esperada.

3.2 Andlisis Sectorial

Para determinar la rentabilidad de este proyecto se utilizara el modelo de las cinco
fuerzas de Porter (Porter, 1980), el cual evalla la situacion de los nuevos entrantes,
proveedores, productos sustitutos, consumidores y rivalidad en la industria. EIl analisis de
cada una de estas fuerzas se muestra en el Anexo A. Los resultados del analisis sectorial

se resumen en la figura N°4.
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02

Equipo técnico con buena
capacidad. Pueden ser
reemplazados

NUEVOS
ENTRANTES PROVEEDORES

RIVALIDAD DE

LAINDUSTRIA

En el sector tecnolégico

siempre hay nuevos entrantes
CONSUMIDORES

PRODUCTOS SUSTITUTOS

Figura N°4: Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

El segmento de la industria del software que genera aplicaciones para el sector Seguros
se conoce como “InsurTech” (insurance technology). Los nuevos entrantes a la industria
del software no requieren elevados niveles de capital ni tampoco requisitos complejos; no
obstante, si se quiere ingresar a un segmento especifico como el de InsurTech, se necesitan
conocimientos especificos y experiencia en el sector.

Los proveedores de este proyecto son el grupo técnico encargado del desarrollo y el
soporte. Ellos pueden vincularse de forma permanente o temporal para cumplir una

actividad especifica. A través de una adecuada gestion del recurso humano y buenas
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practicas en el proceso de desarrollo, el poder de negociacion de estos proveedores puede
ser limitado.

Respecto de productos sustitutos, el sector tecnologico siempre esta enfrentando el
aparecimiento de nuevas aplicaciones, muchas de ellas disruptivas, que cambian la forma
de hacer las cosas. Ante esta situacion, las empresas del sector deben crear una cultura de
innovacion y estar atentas para reaccionar adecuadamente.

Los consumidores que forman parte del grupo objetivo principal son un reducido
nimero de Aseguradoras. Estas empresas van a exigir condiciones favorables de
negociacion. En el caso del grupo objetivo secundario la situacion es diferente ya que lo
componen un namero importante de Agencias y Agentes Asesores. La herramienta de
software que se piensa proveer a estos dos segmentos tiene muchas funcionalidades
estandar, pero en el proceso de venta e implementacidn se agregan muchas funcionalidades
relacionadas con los procesos particulares de cada empresa. Esto suele suponer un esfuerzo
importante en tiempo y recursos por lo que es muy complicado que un cliente decida
cambiar la herramienta o el proveedor de la misma.

Finalmente, desde el punto de vista de la rivalidad, la industria esta caracterizada por el
ingreso constante de nuevos actores, pero también por una demanda creciente de servicios
tecnoldgicos, los cuales son estimulados por los procesos de transformacion digital al
interior de las empresas y por algunas politicas publicas.

En conclusién, el andlisis sectorial segin el modelo de Porter es favorable a la
rentabilidad para 3 de las cinco fuerzas: proveedores, consumidores y rivalidad de la
industria. En el caso de nuevos entrantes, su afectacion a la rentabilidad se considera
neutra por cuanto no hay mayores barreras para la creacion de nuevas empresas en el

segmento Insurtech pero requieren personal con conocimiento en el sector. En el caso de
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productos sustitutos, el ingreso de nuevas aplicaciones podria afectar negativamente la

rentabilidad.

3.3 Estrategia Genérica

La propuesta de valor del presente proyecto es crear una herramienta de software que
integre y procese varias fuentes de datos relacionados con un Contratista, con el propdésito
de generar indicadores de calificacion de riesgo, los cuales serdn utilizados por una
compafiia Aseguradora al momento de otorgar una fianza. Esta propuesta se enmarca en
la industria de software, en el segmento InsurTech, y dentro de éste, en el negocio de
fianzas.

El negocio de fianzas es un producto o nicho dentro del sector Seguros. Al estar
regulado por la legislacion ecuatoriana, su administracion requiere productos
especializados los cuales no son implementados por las grandes empresas internacionales
de software porque les resultaria demasiado costoso y poco atractivo por el tamafio del
mercado. Desde esta perspectiva, y tomando como referencia las 5 estrategias genéricas
de Michael Porter (Porter, 1980), la estrategia que se adoptara para este proyecto es la de

enfoque o nicho, y dentro de ésta, la del enfoque del mejor valor.

3.4 Posicionamiento Estratégico

3.4.1 Posicionamiento estratégico

Para definir las estrategias subsecuentes a la estrategia genérica, se utilizard como
herramienta de andlisis la matriz de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
(FODA). Esta matriz permite visualizar las oportunidades y amenazas externas, asi como

las fortalezas y debilidades internas, y asi definir estrategias adecuadas.
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La matriz FODA para este proyecto se muestra en la figura N° 5. Desde el punto de
vista interno, las principales fortalezas son el conocimiento del sector y la disponibilidad
de equipo técnico con experiencia, las que se contraponen con una limitada capacidad de
financiamiento y la posibilidad de renuncia de alguno de los miembros del equipo a trabajos
con mejor remuneracion. Desde el punto de vista externo, existe una oportunidad de
negocio en las empresas Aseguradoras y Agencias, la cual se puede atender a través de una
herramienta de calificacion de riesgos y ademas existe una corriente muy importante en las
empresas hacia el uso de tecnologias de la informacion; no obstante, esta oportunidad
puede verse limitada por la situacién econdémica del pais luego de la pandemia del COVID-

19.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

1.Conocimiento del sector seguros y del
proceso de generacion de fianzas

2.Conocimiento de los procesos
relacionados con la gestién comercial

3.Equipo técnico con experiencia en
implementacién de sistemas web y
aplicaciones para teléfonos.

4.Costos de produccién relativamente
bajos.

5.Contactos a nivel gerencial en
Aseguradoras y Agencias.

SCORE

CALIFICACION DE RIESGOS

DEBILIDADES AMENAZAS

1.Limitaciones para el fina 1.La emision de fianzas depende en grran

medida del tamafio de la inversién publica.
A partir del afio 2013 hay un
decrecimiento promedio del 7,5% en el
segmento de fianzas.

2.Decrecimiento de la situacién econémica
del pais

3.Posible aparecimiento de nuevas
soluciones tecnoldégicas

Figura N°5: Analisis FODA
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3.4.2 Estrategias de negocio

Segun el contexto interno/externo definido en la matriz FODA, a continuacion, se

indican las estrategias que adoptaran para desarrollar el proyecto.

ESTRATEGIAS FO

Implementar estrategias de marketing digital que permitan dar a conocer las
funcionalidades del producto en Aseguradoras, Agencias y Agentes (F1, O1).

Agendar visitas con funcionarios de nivel gerencial en Aseguradoras y Agencias para
dar el conocer el producto (F5, O1).

Complementar la herramienta de calificacion de riesgos con otras funcionalidades tales
como el seguimiento al proceso comercial, la gestion de aprobaciones y la movilidad,
las cuales contribuiran con los procesos de transformacion digital al interior de las
empresas. (F2, F3, 02).

Disefar el proyecto en forma modular para que tenga la capacidad de incorporar nuevas
funcionalidades (F4, O4).

Implementar altos niveles de servicio el cliente que permitan generar confianza y

relaciones a largo plazo (F4, O3).

ESTRATEGIAS DO

Implementar una base de datos con candidatos que cumplan el perfil para formar parte
del equipo técnico (D2, 03).

Crear una propuesta de valor que sea atractiva para el equipo de trabajo. Esta propuesta
debe considerar remuneracion fija, remuneracion variable y oportunidades de
crecimiento (D2, O4).

Entregar participaciones accionarias del proyecto a miembros clave del equipo (D1, D2,

04).
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ESTRATEGIAS FA

- Utilizar plataformas de codigo abierto que permitan bajar los costos de produccion y
que generen la flexibilidad suficiente para reutilizar el sistema en otros ambitos (F4,
Al).

- Desarrollar una propuesta de valor sélida, que incorpore temas complementarios
relevantes que contribuyan a mejorar la eficiencia en los negocios (F1, F2, A2).

- Establecer lazos solidos con los futuros clientes, generar relaciones de largo plazo,
ofrecer una alta calidad de servicio y actualizaciones permanentes (F1, A3).

- Establecer una linea de investigacion y desarrollo que busque/desarrolle nuevas
herramientas que permitan el crecimiento técnico y funcional del proyecto (F3, A3).

ESTRATEGIAS DA

- Acceder a fuentes publicas de financiamiento (D1, A2).

- Implementar remuneracion variable por rendimiento y alternativas de compensacion no

monetarias (D2, A2).

3.5 Diseflo de Modelo de Negocio

El modelo de negocio es una representacion amplia de como se organizara la empresa
para generar la propuesta de valor para sus clientes. Para representar el modelo de
organizacion que implementara este proyecto se utilizara el modelo Canvas, el cual define
9 componentes basicos: clientes, propuesta de valor, canales, relacion con los clientes, flujo

de ingresos, recursos clave, actividades clave, aliados clave, estructura de costes.
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3.5.1 Segmento de clientes

Como se indicé en el capitulo 2, este segmento lo componen las Aseguradoras, Agencias
y Agentes Asesores de Seguros que se dedican al negocio de fianzas como emisores 0 como
intermediarios entre el Contratista y la Aseguradora.

En el caso de las Aseguradoras y Agencias, los principales interesados en la herramienta
son las personas que trabajan en el area comercial y operativa. Ya que una herramienta de
estas caracteristicas involucra varias areas de la empresa, quien toma la decision respecto
de su adquisicion es el Gerente General. Al tratarse de una herramienta de software, es
importante que desde el inicio se vincule personal del area de tecnologia, caso contrario
esta area percibira al proyecto como una imposicidn que les generara mas trabajo y pondran
trabas a su implementacion.

Las decisiones respecto de adquisiciones de tecnologia se suelen tomar en el segundo
semestre, de acuerdo a los resultados econdmicos del semestre previo. El proceso de toma
de decision para este tipo de herramientas puede tomar varios meses, por esta razon es
importante que la presentacion y promocion del sistema se la realice durante el primer

semestre del afo.

3.5.2 Propuesta de valor

Este proyecto se basa en la implementacién de una herramienta de software que integra
varias fuentes de datos internas y externas y las procesa de acuerdo a un modelo matematico
para generar un “score” o indicador de calificacion de riesgo. Esta herramienta le permitira
a una Aseguradora, Agencia o Agente evaluar a un Contratista, previo al proceso de emitir
una fianza. La herramienta dispondra ademas de mddulos para la gestion de aprobaciones,

seguimiento comercial, analisis de datos y movilidad.
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El objetivo principal es implementar una herramienta que permita formalizar y
automatizar el proceso de calificacion de riesgo. A través de este analisis, la aplicacion
genera un valor del riesgo inherente en el proceso e informacion de alternativas de montos
maximos a afianzar. Esta informacion es muy relevante para estas empresas, ya que la
rentabilidad de este segmento de negocio depende de la capacidad de un Contratista para
cumplir con sus obligaciones.

La herramienta sera construida de forma modular para que se puedan generar versiones
dependiendo del tipo de empresa. Por ejemplo, a las Aseguradoras les interesa el proceso
formal de la calificacién de riesgos, asi como la automatizacion del proceso de aprobacion,
pero es menos relevante el seguimiento a la gestion comercial. Por el contrario, a las
Agencias y Agentes les interesa prioritariamente la gestion comercial y solamente tener

una idea general del perfil de riesgo del Contratista.

3.5.3 Canales

El proceso de dar a conocer la herramienta estard centrado en técnicas de marketing
digital. Se tiene previsto crear una pagina web con informacion relevante, optimizar su
proceso de busquedas organicas (SEO — search engine optimization), generar campafias en
buscadores (SEM — search engine marketing) y realizar publicaciones en portales
especializados y de negocios.

Si bien las técnicas mencionadas permitiran dar a conocer la herramienta, el proceso de
preventa y venta debe realizarse mediante negociaciones directas con los tomadores de
decisiones. Esto requiere generar reuniones con los principales directivos de las

Aseguradoras y Agencias. Para lograr estas reuniones, se aprovecharan los contactos de
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uno de los miembros del equipo, quien laboré por muchos afios en el sector, ocupando

cargos directivos en algunas de las Aseguradoras importantes en el pais.

3.5.4 Relacion con los clientes

La puesta en marcha de un sistema de informacion al interior de una empresa es un
proceso que por lo general toma varios meses e incluso afios. Para el caso de este proyecto,
se ha considerado que la implementacion, desarrollo de parametrizaciones y puesta en
marcha requerira un lapso de entre 8 y doce meses.

La duracion de dicho proceso requiere establecer una relacién de largo plazo basada en
la confianza y en el entendimiento de los procesos que se llevan a cabo al interior del
cliente. Esto permitira que la herramienta se ajuste a las necesidades del cliente y que su
uso sea Vvisto como un aporte positivo a las actividades diarias que son criticas y no como
una imposicion que generara mas trabajo.

El negocio de fianzas es una operacion bastante rentable siempre y cuando los
Contratistas puedan cumplir sus obligaciones. De acuerdo a la informacion presentada en
el capitulo 1, los indices de siniestralidad del pais han sufrido variaciones llegando a un
maximo historico del 74% en el afio 2015. Segun la informacion de la Asociacion
Panamericana de Fianzas mostrada en la figura N° 8, en el afio 2019 este indicador se ubico
en un valor del 48%, siendo uno de los més altos de la region.

Estos elevados indices de siniestralidad permiten verificar que se debe mejorar la
evaluacion de riesgos para mejorar las utilidades de todos los actores que participan en este
negocio. Segun esto, se concluye que tanto Aseguradoras como Agencias estaran
interesadas en adquirir la herramienta, ya que la inversion les permitird mejorar sus

procesos de valoracion y por ende reducir las pérdidas asociadas a la alta siniestralidad.
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América Latina - Fianzas: Siniestralidad Bruta por Pais
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Figura N°6: Siniestralidad bruta por pais en América Latina

(Fuente: Asociacion Panamericana de Fianzas)

Complementando a lo anterior, la herramienta permitira a los clientes mejorar su gestion
comercial y capacidad de analisis de datos y proveera agilidad en el proceso de aprobacion.

Estas funcionalidades adicionales mejoraran su proceso de toma de decisiones y su

eficiencia.

3.5.5 Actividades clave

Se considera que las siguientes actividades son claves para el éxito del proyecto:

Herramienta web, accesible desde cualquier lugar y plataforma.

- Generacion de informacion de calificacion de riesgo que presente la informacion en

forma grafica, que genere alternativas de cupo disponible, de facil comprension y que

de ser necesario permita revisar el detalle de cada operacion.
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- Funcionalidades de apoyo como son modulos para el seguimiento a la gestion comercial,
gestion de aprobaciones segun niveles y movilidad a través de aplicaciones para
teléfonos.

- Facilidad de uso, uso intuitivo.

- Disponibilidad superior al 99%.

- Calidad de servicio: bajo tiempo respuesta, maximo dos horas; solucién de problemas
criticos no mayor a 3 horas.

- Una actividad de promocion puede iniciarse con un producto minimo viable (MVP —
minimum viable product) que calcule la valoracién de riesgos y la presente de forma

gréafica.

3.5.6 Recursos clave
Los recursos fundamentales para la implementacion y puesta en marcha del proyecto

son los siguientes:

- Equipo de trabajo con experiencia en desarrollo de aplicacién web y aplicaciones
moviles.

- Consultor/es con experiencia en el sector Seguros y especificamente en el ramo de
fianzas

- Herramientas de hardware y software necesarias para el desarrollo.

- Recursos financieros para cubrir los costos de implementacion.

3.5.7 Aliados clave
El principal aliado/socio es el consultor con experiencia en el sector de seguros. Esta

persona cumple una doble funcion: la primera es guiar el desarrollo porque conoce los
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procesos involucrados en fianzas y define el modelo matematico para generar la
calificacion de riesgos. La segunda funcion es comercial ya que, por su conocimiento del
sector, concretard las visitas que permitan mostrar la herramienta a los principales

tomadores de decisiones.

3.5.8 Estructura de costos
Los costos mas importantes del proyecto son los siguientes:

- Desarrollo de la aplicacion: pago de analistas, desarrolladores de software y disefiador
grafico.

- Herramientas de HW y SW: licencias de herramientas de desarrollo de software,
aplicaciones de escritorio, arrendamiento de servidores.

- Costo de promocion: disefio e implementacidn de contenidos en pagina web, campafias

SEOQO/SEM, publicacion en portales de negocios.

3.5.9 Estructura de ingresos
Los ingresos provendrén de las siguientes fuentes:

- Parametrizacion vy licencia de uso en Aseguradoras y Agencias: un pago inicial que
incluye las parametrizaciones requeridas en cada empresa, instalacion, capacitacion y
puesta en marcha. La instalacion puede ser en modalidad ON PREMISE (centro de
datos del cliente) o SAAS (software como un servicio en un servidor provisto por el
proveedor).

- Alojamiento, administracion y soporte: pago mensual por usuario para los clientes que

optaron por la alternativa SAAS.



53

- Uso de la aplicacién para Agentes Asesores: un pago anual por el acceso y uso de la
aplicacion.

- Actualizacion y soporte: en Aseguradoras y Agencias alrededor del 20% del pago inicial
anual por concepto de actualizaciones, soporte y nuevas funcionalidades.
En el Anexo B se muestra la plantilla del modelo Canvas para la representacion de los

9 componentes basicos.

3.6 Organigrama Inicial y Equipo de Trabajo

3.6.1 Definicion de la cultura organizacional

Se entiende a la cultura organizacional como el conjunto de relaciones sociales, valores
explicitos, implicitos, simbolos, creencias y comportamientos que son particulares en una
organizacion y que le confieren una personalidad Unica. Esta cultura debe estar articulada
al negocio y permitir la ejecucion de la estrategia.

Una metodologia aceptada a nivel mundial para el analisis organizacional es el modelo
propuesto por Quinn y RohrBaugh (1983) que se muestra en la figura N° 7, el cual analiza
el equilibrio que se debe lograr entre flexibilidad y control y la obtencion de objetivos
internos y externos. Esta metodologia considera cuatro modelos de cultura organizacion:
sistema abierto, relaciones humanas, procesos internos, y metas racionales. Para la
organizacion que implementara este proyecto se ha previsto un modelo de sistema abierto,
el cual esté orientado a la flexibilidad y tiene como objetivo el crecimiento. Se caracteriza
por ser participativo, tiene atributos relacionados con el emprendimiento, creatividad y

adaptabilidad y hace énfasis en la innovacion y en el apoyo externo.
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Floxibility
A
HUMAN RELATIONS OPEN SYSTEM
1. Value of human resources 12. Growth
2. Training and development 13. Flexibility/adaptation/innovation
3. Moral 14. Evaluation by external parties
4. Cohesion 15. Links To external environment
16. Readiness
,/"-f- S 7——'\\
.'/ \
Internal 4 . 17. Output quality | » External
\. '/
5. Information quality 8. Profit
4. Processes stability 9. Productivity
7. Control 10. Planning goals
11. Efficiency
INTERNAL PROCESS RATIONAL GOAL
v
Control

Figura N°7: Modelo de valores en competencia segin Quinn y RohrBaugh

(Tomado de: https://www.academia.edu)

3.6.2 Organigrama y equipo

En concordancia con la cultura definida en la seccién anterior, la organizacion tendra
una estructura plana, con minimos niveles de supervision y que involucre a todo el personal
en la toma de decisiones relevantes para el negocio.

Considerando un horizonte de tiempo de 1 afio, en el cual se espera que la herramienta
se ha dado a conocer y se ha iniciado su comercializacion, el equipo estaria organizado

segun el siguiente organigrama:



FAUSTO CASTELLANOS
CEO
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ANDRES GARCIA ADRIANA ALVAREZ FERNANDO SUBIA
OPERACIONES COMERCIAL FINANZAS
| | | |
ANALISTA PROGRAMADOR 1 PROGRAMADOR 2 DISENADOR

Figura N°8: Organigrama de la organizacion

3.6.3 Equipo ejecutivo

Se han identificado las siguientes fortalezas en dicho equipo:

Las hojas de vida de los principales miembros del equipo se muestran en el Anexo C.

El CEO cuenta con una experiencia de cerca de 20 afios en la ejecucion, disefio y

direccion de proyectos de tecnologia tanto en el sector pablico como en el privado.

La Gerente Comercial cuenta con una experiencia de 30 afios en el sector Seguros y en

el negocio de fianzas. Tiene contactos a nivel directivo en las principales Aseguradoras

y Agencias del pais. Fue Presidenta del Comité de Formacion de la Asociacion

Panamericana de Fianzas. Su conocimiento en el ramo contribuira con el proceso de

desarrollo, orientandolo para lograr una solucion que cumpla las expectativas de los

clientes.

El Gerente de Operaciones y su equipo tienen mas de 10 afios de experiencia en el

desarrollo de aplicaciones web y mdviles.
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CAPITULO 4: PLAN COMERCIAL

4.1 Introduccion

La comercializacion de la herramienta requiere de un plan comercial. Este plan inicia
con la descripcion de las principales caracteristicas del producto y especialmente de
aquellas que lo diferencian de otros productos similares y lo destacan de la competencia.
Seguidamente se definen los canales de comercializacion y la fuerza de ventas necesaria
para cumplir con los objetivos de venta. A continuacion, se describe otro componente
fundamental del plan, el cual es la estrategia de promocidn que busca establecer los canales
de promocion mas adecuados para el tipo de producto y la forma en la cual se utilizaran.

Finalmente se indica como se ha establecido el precio del producto en sus diferentes
modalidades y servicios complementarios y, de acuerdo a esto y al estudio de mercado

presentando en el capitulo 2, se muestra un plan de ventas preliminar.

4.2 Estrategia de producto

Este proyecto tiene como objetivo implementar un sistema de software que registra toda
la informacién relacionada con el negocio de fianzas y la integra con fuentes de datos
internas y externas, con el objetivo de procesarla y generar un “score” 0 indicadores de
calificacion de riesgo.

El sistema tendrd como marca la palabra e-score y el logo identificador que se muestra
en lafigura N° 8. Esta imagen busca representar un indicador de riesgo a través de la barra
central y el triangulo de la parte inferior; este indicador utiliza los colores de un semaforo:
para un riesgo alto, el tridngulo del indicador marca un rojo, para un riesgo intermedio

marca un amarillo, y para un riesgo bajo marca un verde.
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e-5Core

Figura N°9: Logo herramienta e-score

Se indican a continuacion las principales caracteristicas funcionales y técnicas.

a) El sistema se compone de una aplicacion web para computadoras de escritorio y una
aplicacion para teléfonos. Laaplicacion web serd desarrollada a partir de una plataforma
CRM de codigo abierto que permite agregar diversos madulos, los cuales se relacionan

seglin sea necesario, y permiten registrar y hacer seguimiento a todo el proceso del

negocio.

e sSCore

Figura N°10: Acceso a la plataforma web y a la aplicacion movil

b) El sistema dispondra de mddulos para afianzados, beneficiarios, oportunidades de

negocio, contragarantias, renovaciones, seguimiento, corredores y garantes. La figura
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N° 10 muestra un esquema de los modulos del sistema y su interrelacion. La figura N°

11 muestra los mddulos en el prototipo de la aplicacion web.

t<‘ﬂ

) !

OPORTUNIDAD
DE NEGOCIO

PORTAL

Figura N°11: Esquema de los médulos del sistema

FIANZAS MARKETING SOPORTE

Inicio
Afiznzados

Contactos

ACTIVIDADES ToDO

S Ox % LLAMADAS
(1-2de3)
Paisde
facturacion &

£ Ox
1-1de1)

Fecha estimada de
S

dierre

CONSTRUCTORA DEL
NORTEC.LTDA

Figura N°12: Ubicacion de los modulos en el prototipo del sistema

c) El sistema se integrara de forma manual o automatica con fuentes de informacion

externa disponibles en el SRI, IESS, Funcion Judicial y Burés de Crédito.
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d) EI médulo de Afianzados generara los indicadores de liquidez, endeudamiento o
solvencia, actividad, rendimiento, y de analisis vertical del Contratista. Estos
indicadores seran generados de forma automatica a través del procesamiento de la
informacion de los estados financieros, los cuales estan disponibles en el portal de la
Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros. La figura N° 12 muestra un

prototipo de formulario con la informacion de un Afianzado.

ﬁ AFIANZADOS FIANZAS MARKETING SOPORTE ACTIVIDADES ToDO -

Ver Afisnzados
@ Importar Afisnzados

HIDALGO E HIDALGO S.A.

Nombre: HIDALGO EHIDALGO 5.A. Teléfono oficina:

Recientes
Tipo de documento: RUC N° Documento: 1790¢

W HIDALGOEHL.
Web: Correo electrénico:

Proceso 001

¥ PROCESOMQ-0. 7 Direccién de facturacion: 7y Algarrobos Direcci6n de envio:

COPIAR...

W ALMACENESEL.

W CONSTRUCTORA_

Mapa: g B8 KENNEDY Descripci6n:
I LA KENNEDY
E

=]

EPCION ’H‘dd\gut’HldalgDSﬂ
@ DAMMEF

NO
LA
B Go e

Datos de mapas ©2071  Términos de uso  Notificar un problema de Maps:

Figura N°13: Prototipo de formulario de un Afianzado

e) Estos indicadores seran ponderados segun el giro de negocio del contrato: construccion,
servicios, consultoria, provisién de bienes y/o servicios, garantias aduaneras y garantias
legales. Para aplicar las ponderaciones se considera, por ejemplo, que los indicadores
de liquidez son mas relevantes que otros indicadores en el caso de garantias aduaneras
o legales. Las ponderaciones pueden ajustarse también segin la etapa del ciclo
econdémico; por ejemplo, durante una expansion los indicadores de liquidez pueden

tener menor peso que durante las fases de recesion y depresion, en los que serian muy
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relevantes. La figura N° 13 muestra el prototipo del formulario que permite definir

indicadores y su ponderacion.

ﬁ DICADORES FIANZAS MARKETING SOPORTE ACTIVIDADES TODO -
Indicad:
1.DE LIQUIDEZ
[ooumvescers —poxcrmamo s | coemcoon |sxnoo | cveurons | mowson e iz |

Proce

om0 5 15 2 Y = ry
¥ PrROCESOMOO_

W ALMACENESEL 2. DE ENDEUDAMIENTO
PO — [ooumvecers ———borzowomo o | covemooon o | consaros moviion e |

@ HDALGOEHL

Figura N°14: Prototipo del formulario de indicadores con su ponderacion

f) El sistema generara un reporte gréafico de los indicadores considerando y sin considerar

la ponderacion. La figura N° 14 muestra un ejemplo de dicho reporte.

EVALUACION NO
PONDERADA
LIQUIDEZ ENDEUDAMIENTO O ACTIVIDAD REMDIMIENTO ANALISIS VERTICAL , 33
SOLVENCIA
] 100
EVALUACION PONDERADA
9.90 7 627 | 891 9.90
LIQUIDEZ PONDERADA | ENDEUDAMIENTO O | ACTIVIDAD PONDERADA RENDIMIENTO ANALISIS VERTICAL 41 9 W
SOLVEMCIA PONDERADA PONCERADO PONDERADO o

Figura N°15: Reporte de indicadores

g) El modulo de Oportunidades de Negocio relacionara la informacion de los indicadores
financieros de un Contratista con los datos particulares de un contrato a afianzar. Esta
informacion serd procesada a través de un modelo matemético que establece
ponderaciones y que tiene como resultado alternativas de cupo méximo para una fianza

y las compara, en caso de existir, con el valor asegurado vigente de dicho Contratista



61

con la Compafiia Aseguradora (cimulo vigente). La figura N° 15 muestra un ejemplo

de los indicadores graficos generados.

ALTERNATIVAS DE CUPO EVOLUCION HISTORICA DE INDICADORES
1AL BA3 @AL @A @A @A @AT @CUMULD VIGENTE ® Actividad ®Endeudamiento o solvencia @ Analisis vertical ®Rendimiento ®Liquidez
- J 2017 2018 2019
EVALUACION ) ( GARANTIAS

PONDERADA 2 mil.,

®AFIANZADO 8 ] 2 6 m i ll-

@ GARANTE cUMULDO VIGENTE

4191

Figura N°16: Reporte alternativas de cupo

h) El mddulo de Indicadores permite administrar los valores asignados a la ponderacién de
indicadores financieros del Contratista y el registro de reglas de negocio y su
vinculacion con niveles de aprobacion. El sistema procesara la informacion histérica
de siniestralidad disponible al interior de las Aseguradoras con la finalidad de obtener
patrones que permitan generar reglas de negocio. Estas reglas se vincularan con niveles
de aprobacion (gerente de area, gerente comercial, gerente general, junta directiva). Por
ejemplo, una pdliza que esta relacionada con una obra de infraestructura en la Region
Insular debe tener un nivel de aprobacidn superior a una poliza relacionada con una obra
en la provincia de Pichincha. Estas reglas de negocio son dindmicas ya que estan

continuamente alimentandose con informacion de siniestralidad.
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i) De acuerdo a la informacion de reglas de negocio, y una vez que se complete la

)

informacidn de un contrato a afianzar en el modulo de Oportunidades de Negocio, el

sistema generara un reporte grafico consolidado el cual podra ver visualizado por el/los

funcionarios que deben participar en su aprobacion. La figura N°16 muestra un ejemplo

de este reporte.

CONTRATO 1 CARTERA

(=]
[=]
(=1

10

CUMULO/CUPO | [ CONTRAGARANTIAS |

=
\ o

VALORACION FINAL

100

s N0

Figura N°17: Reporte consolidado para aprobacion

El sistema dispondrd ademas de un portal web que permitira a los Contratistas hacer

seguimiento a sus procesos e ingresar planillas aprobadas o cualquier documento que

sustente el avance de las obras. Este portal se integrard ademas con los médulos de

seguimiento y renovaciones. El seguimiento sera financiero y técnico. El primero sera

ejecutado de la siguiente forma:

- Se compara la fecha de vencimiento de la péliza con la del contrato.

- Se generan alertas por demoras u otros problemas.

- La informacion subida por el Contratista sera integrada al sistema para hacer

seguimiento al proceso.

- Se generan alertas por deterioro financiero.
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El seguimiento técnico sera ejecutado de la siguiente forma:

- Seregistra el valor asegurado y la vigencia de las renovaciones.

- Se compara con el plazo del contrato y el valor asegurado

- Se generan alertas en caso que las renovaciones hayan superado el plazo del
contrato.

k) El portal web permite ademas registrar quejas o incidencias las cuales podran estar
relacionadas con afianzados, contactos, beneficiarios, garantes o corredores.

I) ElI médulo de Beneficiarios permite registrar las personas de contacto y los datos
generales de los beneficiarios de una poliza. El sistema calcularda ademas el indicador
de siniestralidad segun informacion historica disponible en el sistema. El calculo sera
automatico si el sistema dispone de la informacidn, caso contrario los datos se podran
ingresar manualmente.

m) EI modulo de Contragarantias permite el registro de las contragarantias por cada negocio
segin su tipo y estado. El sistema permitird visualizar todas las contragarantias
relacionadas a un afianzado y actualizara el valor de las mismas de acuerdo a férmulas
de depreciacion establecidas.

n) ElI mddulo de Corredores permite registrar los datos generales de la Agencia o Agente
que ha generado un negocio.

0) El médulo de Garantes permite registrar el o los garantes de una fianza. Para cada
garante se incluira la siguiente informacion:

- Datos generales.
- Informacion financiera
- Monto del cupo que sera garantizado por cada uno de los garantes que intervienen

en un negocio.
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- Consulta en riesgo crediticio en el bur6 de crédito.

p) El sistema permitira definir perfiles de usuario para asignar permisos de acceso y

edicion de la informacion.

q) El sistema tendra la capacidad de trabajar en los centros de datos de los Clientes o0 en

un servidor externo suministrado por el proveedor del sistema (modalidad SaaS —

Software as a Service).

La aplicacion para teléfonos estara publicada en las tiendas App Store y Google Play.

Esta aplicacion se integrara a la plataforma web y tendré las siguientes funcionalidades:

- Visualizacion de los datos relevantes de un afianzado: datos generales, datos del
buro de crédito, cimulo, cartera vigente.

- Registro de nuevos negocios negocio y calculo de la calificacion de riesgos.

- Visualizacion de los negocios pendientes de aprobacién y aprobacion de acuerdo a
las reglas establecidas.

- Registro de Ilamadas a Contratistas.

- Registro de posicion GPS de reuniones.

- Varias versiones segun los roles establecidos.

La figura N° 17 muestra un esquema general de la aplicacién incluyendo las opciones

del men( y la visualizacion de un negocio pendiente de aprobacion.
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Sign in

INICIO
AFIANZADOS
NEGOCIOS
AGENDA
REPORTES

CONFIGURACION

Sl NO

e—s C o re AFINZADO: Constructora Sur 5. A.
i

MONTO: US$ 5'000.000,00
BEMNEFICIARIO: Municipio de Quito
POLIZAS:

Buen uso del anticipo

CERRAR SESION Seriedad de contrato
—
—

Figura N°18: Esquema de la aplicacion para teléfonos

s) El modulo de Reportes permitira mostrar informacion procesada de los distintos
maodulos del sistema en forma de tabla y gréaficos. Son el apoyo fundamental al proceso

de toma de decisiones.

4.3 Estrategia de Canales

La comercializacion de la herramienta sera realizada de forma directa. Se ha
seleccionado este canal de comercializacién debido principalmente a que, si bien el
producto tiene funcionalidades estandar, es posible incluir parametrizaciones de acuerdo a
los procesos particulares de cada Aseguradora y/o Agencia; estas parametrizaciones deben

ser acordadas y procesadas por el equipo técnico del proveedor de la herramienta.
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En la etapa inicial, la comercializacion estard a cargo de la Gerencia Comercial; no
obstante, conforme se incremente la difusion y el nivel de ventas, se podra contratar
personal de ventas con experiencia en la venta de productos y servicios tecnoldgicos.

Para el caso de Agentes, la herramienta solo tendra funcionalidades estandar por lo que
la comercializacion también seré de forma directa a través del sitio web.

En todos los casos, la aplicacion mdvil incluida en la herramienta sera distribuida a

través de las tiendas Google Play y App Store.

4.4 Estrategia de Promocion

La promocion sera realizada a través de los siguientes canales de marketing digital.
Estos canales se han subdivido en tres categorias: marketing de salida, marketing de
atraccion y redes sociales.

MARKETING DE SALIDA (OUTBOUND MARKETING)

- Campafias en buscadores (Search Engine Marketing SEM)

- Despliegue de anuncios

- Campafias por email

MARKETING DE ATRACCION (INBOUND MARKETING)

- Péagina web

- Pégina de aterrizaje (Landing Page)

- Posicionamiento en buscadores (Search Engine Optimization SEO)

REDES SOCIALES

- LinkedIn

Se indica a continuacién como se ha previsto la utilizacion de estos canales.
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4.4.1 Campaias SEM

Se utilizaran las campafias de pago por clic a fin de garantizar que los anuncios de la
herramienta aparezcan en los primeros lugares de los motores de bldsqueda. La ventaja de
este tipo de camparfias es permitir segmentar a la audiencia y decidir el monto a invertir.
Estas campafias requieren la utilizacion de palabras claves relacionadas al producto. Para
encontrar dichas palabras se ha recurrido a la herramienta Google Trends. La figura N° 18
muestra los resultados para las palabras “fianzas”, “riesgos ecuador” y “evaluacion

riesgos”.
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Figura N°19:

Resultados Google Trends
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4.4.2 Despliegue de anuncios

Con el objetivo de impulsar el reconocimiento de la marca se generard una campafia de
anuncios tipo banner. Estos anuncios se realizaran a través de la plataforma de anuncios
de Google. Adicionalmente se evaluara la presencia en sitios especializados relacionados
al giro del negocio (gj., sitio de la Federacion Ecuatoriana de Empresas de Seguro). Un
clic en el banner direccionara al usuario a la pagina de aterrizaje. La figura N° 19 muestra

un modelo del banner a utilizarse.

e,score

CALIFICADOR DERIESGOS POR TIPO DE NEGOCIOS

Figura N°20: Banner para camparfia de anuncios

4.4.3 Campafias por email

Se utilizara campafias de email para el envio periddico de informacion y novedades
relacionadas a la herramienta y el negocio de fianzas. Estas campafias se enviaran a la base
de contactos generada a través de varias fuentes como son el formulario de contacto en la
pagina web, el formulario de la pagina de aterrizaje, registro de contactos del sector
asegurador, entre otros. Se utilizara la herramienta MailChimp, la cual es gratuita hasta

para 2000 contactos.
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4.4.4 Péagina web

El desarrollo de pagina web busca generar credibilidad ante posibles clientes y proveer
visibilidad en los buscadores. Esta pagina contendra informacion de las principales
funcionalidades de la herramienta, asi como contenido original, interesante y confiable
relacionado con el negocio de fianzas. La pagina sera “responsive” es decir serd adaptable
a cualquier dispositivo.

Para la direccion de la pagina se han adquirido los dominios e-score.net e e-score.ec

4.4.5 Pagina de aterrizaje (landing page)

Complementando a la pagina web, se implementara una pagina de aterrizaje que permita
la conversion de visitantes a prospectos. Esta pagina tiene como objetivo que el visitante
registre sus datos (nombre, apellido, email, teléfono, empresa) a cambio de algun contenido
relevante. Para este fin se puede utilizar el ultimo informe del seguro de fianzas generado
por la Federacion Ecuatoriana de Empresas de Seguros o el comparativo latinoamericano

generado por la Asociacién Panamericana de Fianzas.

4.4.6 Posicionamiento SEO

Esta actividad se basa en optimizar la visibilidad de la pagina web en los motores de
basqueda con el objetivo que los interesados en la herramienta encuentren la pagina de
forma organica. Este es un proceso técnico y para el caso del buscador Google se basa en
dos factores: relevancia y autoridad. La relevancia esta relacionada con la calidad de la
equivalencia entre las palabras de busqueda y la pagina; para mejorar esta equivalencia se
debe trabajar en el titulo de la pagina, los contenidos y los “meta tags” que son lineas de

codigo ubicadas en la cabecera de la pagina que contienen informacion respecto de su
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estructura. La autoridad esta relacionada con la medicion de la importancia, la cual se basa
en el nimero y la autoridad de otras paginas que la enlazan. Este parametro primero debe
medirse usando herramientas como “Seo Toolbar MOZ” y luego mejorarse a través de
algunas acciones como: generar una estructura consistente entre paginas principales y
secundarias, incluir contenido de calidad, agregar enlaces de calidad, y colocar enlaces

internos, entre otras.

4.4.7 LinkedIn

Respecto de la presencia en redes sociales, se priorizara el uso de LinkedIn con un
portal especializado para empresas. La ventaja de esta red es que se especializa en
actividades comerciales y esta integrada por profesionales y empresas. Ademas, por sus
opciones de segmentacion, permite llegar a un publico objetivo especifico. Las
publicaciones en esta red se enfocaran a los atributos emocionales de realizar una buena
calificacion de riesgos: reduccién de la ansiedad y recompensa. La figura N° 20 muestra

un modelo de post a utilizar en esta red social.

Figura N°21: Publicacién en LinkedIn
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4.4.8 Meétricas

La estrategia de promocion sera evaluada a través de los siguientes indicadores:

Numero de personas que visitan la pagina web.

- Numero de personas que llenan el formulario (conversion de visitante a prospecto).

P4 L .- namero de conversiones de la pagina
- Tasa de conversion de la pagina: — ! pagt

numero de visitantes de la pagina
- Resultados camparfias SEM
- Numero de clic en banner
- Correos leidos en campafias
- Monitoreo de redes: se sugiere usar la herramienta www.metricool.com

e NUmero de seguidores

e Comentarios

e Clical link de pagina web

La generacidén de métricas sera apoyada por las herramientas Google Analytics y

Metricool.

4.5 Estrategia de Pricing

El precio de la herramienta debe promover la generacion de ventas y ganancias, asi
como contribuir a la demanda y al desarrollo de una base de usuarios. La estrategia para
establecer el precio se basa en tres pilares fundamentales: costo, competidores y valor al
consumidor (Lovelock, Wirtz, 2011).

Para fijar el precio de venta al publico (PVP) se adoptara la estrategia del valor al
consumidor, lo cual implica que se debe cuantificar el valor neto: la suma de todos los

beneficios percibidos por el cliente menos la suma de todos los costos percibidos del
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servicio. Una fianza puede ser un producto muy rentable, pero depende de la correcta
valoracion que se haga al Contratista sobre su capacidad para asumir las obligaciones de
un contrato. La herramienta permitird mejorar los procesos de calificacion de riesgos lo
cual generarad importantes ahorros a las Aseguradoras al reducir los indices de siniestralidad
y mejorar sus rendimientos.

Si bien los beneficios para el cliente pueden ser muy altos, el precio de venta debe
considerar la situacion del mercado. Ya que la herramienta sera desarrollada como parte
de una plataforma CRM, para fijar el precio de venta se ha evaluado el precio de sistemas

CRM populares en el mercado, los cuales se muestran en la tabla N° 8.

HubSppot 3 ~ “
SISTEMA sugarcrm Microsoft
Dynamics CRM
Precio 225 52 65,87
usuario/mes
USsD$

Tabla N°10: Precio usuario/mes sistemas CRM

Por tratarse de un producto nuevo, se espera iniciar con una calidad media y avanzar a
una calidad alta, en la medida que se agreguen nuevas funcionalidades como resultado de
las experiencias obtenidas en las primeras implementaciones. Respecto del precio, se
iniciara con un precio bajo para luego avanzar a un precio medio o alto. El posicionamiento

en la matriz de calidad/precio de Kloter se muestra en la figura N° 15.



74

PRECIO
Alto Medio Bajo
. : Valor
£ Premium Valor alto :
e superior
- \
. .
Q T Promedio | | Buen valor
;:' =
o
;%’ Econdmico

Figura N°22: Ubicacion en la matriz calidad precio de Kotler

La determinacion del precio de venta debe considerar las alternativas de software como
un servicio (SaaS) y software instalado en el centro de datos del cliente (On premise), asi
como el valor inicial por concepto de parametrizaciones, capacitacion y seguimiento y el
valor anual por concepto de actualizaciones y mantenimiento.

Segun la estrategia descrita y el comparativo de precios referenciales, inicialmente la
herramienta serd4 comercializada con los precios de venta que se indican en la tabla N° 9.
Para calcular el valor inicial, se ha estimado que una Aseguradora requerira 200 HH
(hora’lhombre) y una Agencia 133 HH. El precio unitario de la HH es de US$ 30,00. El
valor anual se ha estimado en el 25% del valor inicial. El valor de la opcion On premise se

ha calculado haciendo una equivalencia de 20 usuarios usando la aplicacion por 20 meses.
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- PRECIO
OPCION (USD$)
SaaS usuario/mes 25,00
On premise 10.000,00
SaaS para agentes 250,00

Valor inicial Aseguradoras 7.000,00

Valor inicial Agencias 5.000,00
Valor anual Aseguradoras 1.750,00
Valor anual Agencias 1.250,00

Tabla N°11: Precios de venta

En el afio 2019, el sector fianzas super6 los USD$ 73 millones en ventas. De ese valor,
el resultado técnico (utilidad operacional) fue del 44% segun un informe de la Asociacion
Panamericana de Fianzas. Si con el uso de la herramienta se consigue bajar la siniestralidad
y subir el resultado técnico 2 puntos en promedio, esto representaria un beneficio adicional

de USDS$ 1,46 millones, con lo que el valor neto del producto seria altamente positivo.

4.6 Plan de Ventas

De acuerdo al estudio de mercado presentado en el capitulo 2 y a los precios de venta
indicados en la seccidn anterior, se presenta a continuacion un plan de ventas preliminar,

el cual ha sido elaborado segun los siguientes supuestos:
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La implementacion de la herramienta en una Aseguradora o Agencia puede requerir
entre 8 y 12 meses, por esta razon se ha establecido un horizonte de tiempo de 03 afios
divididos en trimestres.

La comercializacion se ha dividido segin Aseguradoras, Agencias y Agentes.

Para el caso de las Aseguradoras, se estiman ventas en modalidad SaaS y On premise.
Se estiman 20 usuarios por cada Aseguradora. En modalidad SaaS, se considera 1 venta
el 1° afo, 2 el 2° afio y 3 el 3° afio. En modalidad On premise, se considera 1 venta el
2° afo y 1 venta el 3° afio.

Para el caso de las Agencias, se estiman ventas solo en modalidad SaaS. Se estiman 15
usuarios por cada Agencia. Se considera 2 ventas el 1° afio, 3 el 2° afio y 4 el 3° afio.
El valor mensual para las implementaciones SaaS se empieza a cobrar un trimestre
después de la venta.

El valor inicial se cobra en los trimestres 1 y 3. El valor anual se cobra en el trimestre
4,

Para los Agentes, se considera ventas a 5 el 1° afio, 10 el 2° afio y 15 el 3° afio.

El prondstico de venta para los tres afios es el siguiente:



ANO 1

Empresa

Detalle producto

Puesta en marchay $ 3000 $ 3000
parametrizaciones ' '
ASEGURADORA | Mensual $ 1500|9% 1500 $ 1,500
Mantenimiento $ 1,500
Instalacion, puesta en marcha
ASEGURADORA VY parametrizaciones
Mantenimiento
Puesta e_n m_archay $ 4,000 $ 4,000
parametrizaciones
AGENCIA Mensual $ 2250(% 2250 $ 2,250
Mantenimiento $ 2,000
AGENTE Suscripcion anual $ 625 $ 625
Total ventas trimestre | $ 7,000 ($ 4,375($ 10,750 |$ 7,875
TOTAL VENTAS ANUAL | $ 30,000
ANO 2
Empresa Detalle producto
Puesta gn mgrcha y $ 6,000 $ 6,000
parametrizaciones
ASEGURADORA| Mensual $ 1,500 | $ 4500 ($ 4500 | $ 4,500
Mantenimiento $ 4,500
InstaIaC|oq, pugsta en marcha $ 2500 | $ 2500 | $ 2500 | $ 2500
ASEGURADORA Y Param etrizaciones
Mantenimiento $ 2,500
Puesta Qn m_archay $ 6,000 $ 6,000
parametrizaciones
AGENCIA Mensual $ 2250 %$ 5625| % 5625|% 5,625
Mantenimiento $ 5,000
AGENTE Suscripcién anual $ 1,875 $ 1,875
Total ventas trimestre [ $ 18,250 | $ 14,500 | $ 24,625 $ 26,500
TOTAL VENTAS ANUAL $ 83,875

7
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ANO 3
Empresa Detalle producto
Puesta en marchay $ 9000 $ 9000
parametrizaciones ' '
ASEGURADORA| Mensual $ 4500 ($ 9,000 | $ 9,000 | $ 9,000
Mantenimiento $ 9,000
InstaIaC|oq, pu_esta en marcha $ 2500 | $ 2500 | $ 2500 | $ 2,500
ASEGURADORA [Y_Param etrizaciones
Mantenimiento $ 2,500
Puesta e_n m_archa y $ 8,000 $ 8,000
parametrizaciones
AGENCIA Mensual $ 5625|$ 10,125($ 10,125($ 10,125
Mantenimiento $ 9,000
AGENTE Suscripcién anual $ 3,750 $ 3,750
Total ventas trimestre | $ 29,625 ($ 25375|$ 38625|$% 45,875
TOTAL VENTAS ANUAL $ 139,500

De este prondstico preliminar se puede concluir lo siguiente:

- La fuerza de ventas debe estructurase adecuadamente a partir del 2° afio para poder
cumplir las estimaciones.

- A medida que se avanza con la comercializacion, la cantidad de usuarios en modalidad
Saa$S seré de 50 usuarios al final de 1° afio, 135 al final de 2° afio y 255 al final del 3°
afio. El personal técnico de soporte debera crecer en dicha proporcién para cumplir el

objetivo de lograr una alta calidad de servicio.
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CAPITULO 5: PLAN FINANCIERO

5.1 Supuestos generales

Los afios 2020 y 2021 se han caracterizado por la paralizacion de muchas actividades
productivas como consecuencia de la pandemia del covid-19. Desde el afio 2017 el
Ecuador habia entrado en una etapa de recesion econdmica la cual fue profundizada por el
confinamiento mundial. Segun la informacion del Banco Central del Ecuador, las
principales cifras macroecondmicas del 2020 fueron las siguientes:

- EI PIB decreci6 en un 7,5%.
- El precio del barril de crudo ecuatoriano tuvo un valor promedio de US$ 36,00.
- La produccion de petréleo disminuyd en un 12,06% debido a dafios en el Oleoducto

Transecuatoriano y el Oleoducto de Crudos Pesados.

- Lainversion publica se redujo en US$ 1.300,1 millones.
- Las exportaciones de petréleo y derivados se redujeron en US$ 3.700,0 millones. Por
el contrario, las exportaciones no petroleras crecieron en US$ 250,0 millones.

Para el afio 2021 se pronostica una mejora de la situacién econémica debido
principalmente a la flexibilizacion del confinamiento y la recuperacion de las economias
desarrolladas. Segun la misma Institucion, las proyecciones para este afio son las
siguientes:

- EIPIB crecera en un 3,1%. Este crecimiento sera impulsado por el aumento del gasto
de los hogares e incremento en las remesas provenientes del exterior.

- Las exportaciones de bienes y servicios creceran en US$ 1.095,2 millones. Se prevé
que se recupere el precio del petroleo y que los productos no tradicionales mantengan

su tendencia de crecimiento.
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- La inversion puablica se reducird en US$ 171,2 millones. La inversion privada crecera

en US$ 114 millones.

La herramienta e-score estd relacionada con el sector TIC (tecnologias de la
informacidn y comunicaciones), el cual se compone de las empresas que se dedican a la
venta de tecnologia, comercio electronico, telecomunicaciones y servicios de internet.
Segun datos de la revista digital DATTA, este sector representa aproximadamente el 6%
del PIB del pais. En el afio 2018 el sector tuvo un crecimiento del 5,6%, por el contrario,
en el 2019 tuvo un decrecimiento del 3,9%, y para el afio 2020 se prevé un decrecimiento
de alrededor del 12%.

El distanciamiento social y la necesidad de implementar el teletrabajo demostro la
importancia de implementar sistemas de informacidn para mantener la operacion de las
empresas, por lo que para el afio 2021 se espera una revitalizacion del sector. Esta tendencia
la confirma el Boletin Técnico de “Indicadores de tecnologia de la informacion y
comunicacion” elaborado por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos publicado en
abril del afio 2021, en el que indica que el porcentaje de personas que utilizaron internet
paso del 59,2% en el 2019 al 70,7% en el 2020.

La implementacion y comercializacion de e-score seré realizada por una empresa creada
para este fin. Esta herramienta esta dirigida a las Aseguradoras, Agencias y Agentes que
trabajan en el ramo de fianzas. Este ramo alcanzé un maximo histérico de US$ 117
millones en el afio 2013 empujado por el tamaiio de la obra publica. A partir de ese afio,
este monto se fue reduciendo hasta llegar a los US$ 73 millones en el afio 2019. La
reduccion de la inversion puablica en los afios 2020 y 2021 permite prever que este monto

disminuira aun mas.
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En el Anexo D se indica la inflacion proyectada para los proximos 5 afios segun el Fondo
Monetario Internacional. De acuerdo a esta proyeccion, se ha calculado el aumento del
sueldo basico y los sueldos del personal técnico que trabajara en el proyecto. Los sueldos
del primer afio se establecieron tomando como referencia la informacion del portal web
Multitrabajos. Con estos supuestos, en el Anexo E se indica un pronéstico de ingresos y

costos del proyecto.

5.2 Estructura de capital y financiamiento

Este proyecto requiere una inversion inicial de US$ 60.000, de los cuales US$ 28.000
corresponden a activos intangibles (aplicacién web y aplicacion mavil), US$ 5.000 a
equipos de computacion y mobiliario y US$ 27.000 a capital de trabajo. EIl financiamiento
de la inversion inicial sera cubierto por aportes de capital de los socios por el valor de US$
40.000 y un crédito bancario por el valor de US$ 20.000. EI Anexo F indica el balance
inicial.

El crédito bancario se financiara a una tasa del 18,69% (tasa para microempresas que
venden entre US$ 20.000 y US$ 100.000 — fuente: Banco Pichincha) y se pagaréd en 60
cuotas mensuales iguales por el valor de US$ 515,4. En el Anexo G se indica la tabla de
amortizacion de este crédito.

En el Anexo H se indica el célculo de la rentabilidad requerida por los accionistas a
través del modelo de valoracion de activos financieros CAPM (Capital Asset Pricing
Model). Se obtuvo un valor igual a 25,87%. Los valores para Rm Y Rf se obtuvieron a
través de un promedio de los valores de los Gltimos 10 afios. Se obtuvo ademas un costo
de capital ponderado por la estructura de capital WACC (Weighted Average Cost of

Capital) igual a 21,22%.
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La empresa ha establecido una politica de reparto de dividendos que establece que el

80% de las utilidades generadas a partir del segundo afio seran repartidas a los socios.

5.3 Estados financieros proyectados

Para evaluar el desempefio de la empresa se han proyectado los estados financieros por
un periodo de 5 afios. EI Anexo I muestra el detalle de esta proyeccion.

Los precios de venta se indican en la tabla N° 9 del capitulo 4. Para el afio 1, se prevé
vender el sistema a 1 Aseguradora, 2 Agencias y 5 Agentes. Para incrementar este nivel
de ventas se ha planificado una inversion en marketing la cual tendra su mayor valor en el
primer afio. Esta inversidn dara a conocer la herramienta en el mercado objetivo, lo que
permitira generar un crecimiento de ventas del 156% al segundo afio (02 Aseguradoras, 03
agencias y 15 agentes) y del 60%, 14%, y 11% para los afios 3, 4 y 5 respectivamente.

El costo de ventas esta relacionado con cuatro egresos:

Sueldo y bonificaciones del personal técnico encargado de las implementaciones y el
soporte mensual.

- Adquisicion de los certificados SSL

- Arrendamiento de la infraestructura de servidores para el alojamiento de la aplicacién.

- Herramientas informaticas para el desarrollo de aplicaciones.

Respecto del personal técnico, la operacion empezara con un programador senior y un
programador junior y llegara al afio 5 con un programador senior, 3 programadores junior
y 2 técnicos de soporte. Los certificados SSL y la infraestructura de servidores creceran

conforme se realicen nuevas implementaciones. Segun estas proyecciones, el costo de
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ventas tendra un crecimiento del 55% en el segundo afio, y del 56%, 21% Yy 5% en los afios
3, 4 y 5 respectivamente.

El rubro de “otros ingresos” corresponde a los intereses recibidos por las inversiones a
corto plazo que se realizaran durante los afios 4 y 5. La tasa referencial es el 2,44% anual
(tasa para inversiones a 30 dias — fuente: Banco Pichincha).

Respecto de los gastos, los servicios de terceros (contabilidad y némina), y arriendo en
modalidad coworking creceran segun la inflacion proyectada. Los gastos administrativos
creceran en la misma proporcion que las ventas. La promocion de marketing tendra su
valor mas alto en el primer afio y a partir de alli se ira reduciendo en un 25% anual. Se ha
previsto también un cargo de jefe de proyecto, el mismo que sera cubierto por uno de los
SOCios.

Finalmente, se calcula el 15% del EBT (utilidades antes de impuestos — earnings before
taxes) para repartir a los trabajadores, y se considera un impuesto a la renta del 2% del total
de ingresos segun el régimen impositivo para microempresas.

En la proyeccion del balance general se ha considerado lo siguiente:

- La depreciacion del mobiliario y equipos de computacion siguen la norma contable de

10 y 3 aflos respectivamente; para la herramienta de software se ha considerado un valor

de deterioro del 25% en el afio 3.

- Durante los afios 4 y 5 se realizaran inversiones temporales a corto plazo.

- Las cuentas por cobrar corresponden al valor del arrendamiento mensual del Gltimo mes
del afio, el cual se factura en dicho mes, pero se paga en el siguiente mes.

- La cuenta de proveedores corresponde al valor por arrendamiento de la infraestructura
del ultimo mes del afio, el cual se factura a inicios del siguiente mes.

- La cuenta de documentos por pagar corresponde a la amortizacion del crédito bancario.
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5.4 Flujo de efectivo proyectado

El Anexo J muestra la proyeccion de los flujos de efectivo. Esta informacién indica que
podria haber problemas de caja en el primer afio debido a que el flujo de operaciones es
negativo. Para este afio es importante prever una fuente de financiamiento a corto plazo.
A partir del segundo afio el flujo de operaciones es positivo por lo que no habra

inconvenientes en caja. En latabla N° 12 se muestra el resumen de los flujos anuales.

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

Afio 0 Afo 1 Ao 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5

Flujo de caja operativo $ - $ -22,491.60 $ 9,155.96 $ 28,191.30 $ 29,222.14 $ 41,582.56
Flujo de inversion $ -33,000.00 $ - $ -8 - $ -3 -

Flujo financiero $ 6000000 $ -2,667.74 $ -3,211.35 $ -9,076.23 $ -20,206.30 $ -29,453.73
Flujo de caja $ 27,000.00 $ -25159.35 $ 594461 $ 19,115.07 $ 9,015.84 $ 12,128.82
Cajainicial $ - $ 27,000.00 $ 1,840.65 $ 7,785.26 $ 26,900.33 $ 35,916.17
Caja final $ 27,000.00 $ 1,840.65 $ 7,785.26 $ 26,900.33 $ 35916.17 $ 48,045.00

Tabla N°12: Resumen estado de flujo de efectivo proyectado anual

5.5 Razones financieras

La tabla N° 13 muestra la proyeccion de las principales razones financieras. Estos
indicadores son comparados con las empresas cuya rama de actividad es J62 (programacion
informaética, consultoria de informatica y actividades conexas) segun la informacion
disponible para el afio 2019 en el portal de la Superintendencia de Compairiias, Valores y

Seguros.
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RATIOS FINANCIEROS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5  J62/2019

Activo circulante

Razoén circulante — 3.13 2.33 3.67 3.80 4.08 1.20
Pasivo circulante
Raz6n de efectivo __ Efectivo 1.81 153 2.82 1.27 117 N/D
Pasivo circulante
Razén deuda total Activo total — Capital total | ;5 0.45 0.35 0.26 0.18 NID
Activo total
. . Deudatotal
Razdn deuda a capital - 1.11 0.83 0.53 0.35 0.22 0.49

Capital total

Multiplicador de capital Activos totales 211 183 153 135 122 1.49
Capital total

Utilidad de operaciones

Coberturade interés 0.45 12.39 26.38 42.44 134.92 N/D
Intereses pagados
Margen de utilidad Utilidad neta -0.70 0.08 0.14 0.19 0.24 0.01
Ventas
. Ebitda
Margen de Ebitda -0.55 0.16 0.27 0.25 0.30 0.04
Ventas
Utilidad neta
ROA —_ -0.67 0.15 0.34 0.43 0.49 0.01
Activos totales
ROE Utilidad neta 142 0.28 0.52 0.58 0.60 N/D

Capital total

* N/D: no disponible

Tabla N°13: Proyeccidon de razones financieras

Respecto de los indicadores de liquidez, la razon circulante indica que la empresa tiene
suficiente capacidad para cubrir los pasivos circulantes. Esta capacidad va creciendo
sustancialmente a lo largo de los afios, lo cual indica que se debe implementar un uso mas
eficiente del efectivo. La razon de efectivo tiene un comportamiento similar hasta el afio 3 a
partir del cual se reduce debido a las inversiones temporales a corto plazo. Estos indicadores
muestran que la empresa tiene muy buena capacidad para cubrir sus obligaciones a corto plazo.

De los indicadores de solvencia a largo plazo, la razén de deuda total se encuentra entre el
18 y 53%, lo cual indica que sus activos tienen una proporcion adecuada de financiamiento
entre recursos propios y de terceros. La relacion deuda a capital decrece de 1,11 a 0,22 en la
medida que se amortiza el capital del crédito bancario; el promedio de esta razon en los 5 afios
es de 0,69 y el promedio del sector es de 0,49. EI multiplicador de capital decrece de 2,11 a

1,22 en la medida que los activos se deprecian y el capital aumenta por el porcentaje de las
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utilidades retenidas. El indicador de cobertura de intereses muestra que la operacion es bastante
rentable y llega a generar hasta 135 veces el monto a pagar por intereses.

Finalmente, los indicadores de rentabilidad son positivos. El margen de utilidad llega hasta
un 23% y el margen del EBITDA hasta un 30%. EIl rendimiento de los activos llega hasta el

49% y el rendimiento del capital contable hasta un 60%.

5.6 TIRy VAN

Para el calculo del VAN y TIR se obtuvo el flujo de caja libre que es el flujo de caja de

la operacion menos los gastos de inversion. Este flujo se muestra en la tabla N° 14.

FLUJO DE CAJALIBRE

Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5
Flujo de operacion $ - $ -22,491.60 $ 9,155.96 $ 28,191.30 $ 29,222.14 $ 41,582.56
Flujo de inversion $ -33,000.00 $ - % - 3% - % - 3 -
$ -33,000.00 $ -22,491.60 $ 9,155.96 $ 28,191.30 $ 29,222.14 $ 41,582.56

Tabla N°14: Flujo de caja libre

El célculo se realizara considerando un método “conservador” segiin el cual el valor
terminal serd el valor de los activos en libros; para determinar el valor en libros del software e-
score, se agregd un segundo deterioro equivalente al 25% de su valor (el primer deterioro se
realizd en el afio 3). Estos dos deterioros (50% de su valor inicial) representan la pérdida de la
capacidad de generar ingresos debido a la obsolescencia tecnologica.

El calculo indica un VAN de $ 4.590,88 considerando el WACC como tasa de descuento

y un TIR del 24,81%. Se indica a continuacion el detalle del célculo.

Valor terminal 2

Valor en libros de activos

Mobiliario $ 750,00

Software e-score $ 14.000,00 considerando deterioro del 50%
Vit $ 14.750,00
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Flujos $ -33,000.00 $ -22,491.60 $ 9,155.96 $ 28,191.30 $ 29,222.14 $ 56,332.56
VAN $4,590.88
TIR 24.81%

El rendimiento supera el minimo requerido por inversionistas y prestamistas.

5.7 Analisis de sensibilidad y escenarios

De acuerdo a la situacion econdmica del pais analizada en seccion 5.1, en los proximos
afios no se prevén incrementos considerables de la inflacién o del salario base. La inflacién se
ha mantenido en valores cercanos al 1% y de acuerdo a la proyeccién del Fondo Monetario
Internacional indicada en el Anexo D, el promedio del crecimiento de la inflacién para los
proximos 5 afos es de 1,26%. Respecto de los salarios, no se prevén aumentos significativos
sino mas bien cambios en la legislacion para flexibilizar las formas de contratacion. Un ejemplo
de ello es la nueva Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion, publicada en el Registro
Oficial N° 151 del 28 de febrero de 202, segun la cual se establecen nuevas modalidades de
contrato para emprendimientos.

Por lo anterior, para este proyecto se considera que el nivel de ventas es la variable de
mayor impacto. La tabla N° 15 muestra los ingresos anuales considerados en los escenarios
pesimista, base y optimista. Estos ingresos se definieron segun el volumen del negocio descrito

en la seccion 2.6

ESCENARIO ANO 1 \\ e} ANO 3 ANO 4 \\[e}]
Pesimista $ 33750.00 | $ 64,500.00 | $111,375.00 | $134,375.00 | $ 135,375.00
Base $ 3375000 | $ 86,625.00 | $138750.00 | $159,000.00 | $ 177,000.00
Optimista $ 3375000 | $ 86,625.00 | $161,625.00 | $179,125.00 | $ 214,875.00

Tabla N°15: Ingresos por escenario
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En el Anexo K se muestran los estados financieros para los escenarios pesimista y
optimista. Se considera como escenario base el descrito en las secciones 5.3 a 5.6. La tabla
N° 16 detalla las variaciones del VAN y TIR en dichos escenarios. La comparacion se realizo

considerando como valor terminal el valor de los activos en libros.

ESCENARIO TIR VAN
Base 24,81% $4.590,88
Optimista 33.49% $17.725,86

Tabla N°16: Analisis de sensibilidad segun nivel de ventas

Por tratarse de una empresa de servicios, el principal rubro del costo de ventas es el pago
del personal técnico. En todos los escenarios se ha ajustado la contratacion de este personal
segun el nivel de ventas. El escenario pesimista no supera el rendimiento minimo requerido por

inversionistas y prestamistas.

5.8 Punto de equilibrio

El calculo de los puntos de equilibrio contable y financiero se ha realizado considerado tres
productos principales: sistema para aseguradoras en modalidad “cloud”, sistemas para
aseguradoras en modalidad “on premise” y sistemas para agencias. No se ha considerado las
licencias para agentes ya que por su valor no son relevantes para este analisis. Para el calculo
del precio de venta de cada producto se ha considerado tres componentes: puesta en marcha,

valor mensual y mantenimiento anual. Los costos variables unitarios se han calculado
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ponderando los costos variables totales segun el tamafio de la operacion de cada producto. En
el Anexo L se muestra el resultado de los célculos.

El calculo del punto de equilibrio contable muestra que el nivel de ventas en el primer afio
estd muy por debajo del punto de equilibrio debido a lo reducido del margen de contribucion
unitario de cada producto y al volumen de los costos fijos. En los siguientes afios, el nivel de
ventas esta por encima del punto de equilibrio.

Para el punto de equilibrio financiero se calcula el costo anual equivalente de la inversion
inicial (CAE) a unatasa del 21,22% (WACC). Este costo, los costos fijos y la depreciacion son
distribuidos entre los tres productos. Los resultados del calculo indican igualmente que el nivel
de ventas en el primer afio esta muy por debajo del punto de equilibrio. En los siguientes afos,
el punto de equilibrio financiero es mayor que el contable (excepto en el afio 3 por el valor de

la depreciacidn), pero menor al nivel de ventas esperado.



90

CONCLUSIONES

La rentabilidad del negocio de fianzas depende de la capacidad del Contratista de cumplir
las obligaciones asumidas en el contrato. Los elevados niveles de siniestralidad reflejados
especialmente entre los afios 2015 y 2019 indican que las Aseguradoras pueden mejorar la
valoracion de riesgos a los contratistas. Existe por tanto una oportunidad de negocio que
utilice las fuentes de informacidn disponible, las procese adecuadamente y genere
valoraciones de riesgo objetivas previo a la emision de una fianza.

Segun la investigacion de mercado, la propuesta de valor que atienda a esta oportunidad de
negocio puede ser una herramienta de software que utilice las fuentes de datos disponibles
y genere la valoracion de riesgos de un Contratista. Esta herramienta debera ademas
procesar la informacion de siniestralidad, generar politicas de suscripcion y permitir hacer
seguimiento a todo el proceso del negocio.

En la comercializacion de fianzas intervienen tres actores: las Aseguradoras, las Agencias
Asesoras y los Agentes de Seguros. Estos actores conforman el mercado objetivo total, el
cual estd compuesto por 22 Aseguradoras, 277 Agencias y 187 Agentes. Se ha previsto
atender a las provincias de Pichincha y Guayas, cuyo mercado lo componen 22
Aseguradoras, 226 Agencias y 129 Agentes.

La herramienta de software serd implementada y comercializada por una empresa creada
para este fin. Por ser un producto para un nicho de mercado especifico la estrategia mas
favorable es la de enfoque y dentro de ésta, la de mejor valor. El anélisis del sector permite
concluir que las fuerzas relacionadas con proveedores, consumidores y rivalidad de la
industria son favorables, mientras que las fuerzas relacionadas con nuevos entrantes y

productos sustitutos son desfavorables.
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La investigacion de mercado determind algunas caracteristicas que debe tener la
herramienta, entre ellas ser un sistema web al que se pueda acceder desde cualquier parte
o plataforma, integrar una aplicacion para teléfonos que le agregue movilidad, uso
intuitivo, escalable en el tiempo y con una disponibilidad superior al 98%.

El aprovechamiento de la oportunidad de negocio depende de una buena estrategia de
promocion. Esta debe incluir marketing de salida para ponerse en contacto con los clientes,
marketing de atraccion para atraerlos y uso de redes sociales para entender que piensan
respecto del producto.

La proyeccion de ventas considera un nivel bajo para el primer afio y luego un crecimiento
a una tasa del 156% en afio 2 y termina a una tasa del 11% en el afio 5. Esta proyeccion
genera pérdidas en el afio 1 y utilidades que crecen sostenidamente desde el afio 2 hasta el
afo 5.

Los indicadores financieros fueron comparados con las empresas que se dedican a la
programacion, informética, consultoria de informéatica. Los indicadores de liquidez
muestran que la empresa tiene muy buena capacidad para cumplir sus obligaciones a corto
plazo pero que se deben implementar medidas para el uso eficiente del efectivo. Los
indicadores de solvencia indican que la empresa puede cumplir sus obligaciones a largo
plazo; estos indicadores también muestran que la empresa empieza con una proporcion
adecuada de financiamiento entre recursos propios y de terceros, pero esta relacion decrece
en la medida que se amortiza el capital del crédito bancario. Finalmente, los indicadores de
rentabilidad son positivos.

El proyecto tiene un VAN positivo utilizando el WACC como tasa de descuento y una TIR
superior al WACC. Esto indica que supera el rendimiento minimo requerido por

inversionistas y prestamistas.
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Se proyectaron escenarios pesimista y optimista considerando al nivel de ventas como la
variable de mas impacto. En el caso del escenario pesimista, el VAN es negativo utilizando
el WACC como tasa de descuento y la TIR es inferior al WACC. En esta situacion, el
proyecto no cumpliria el rendimiento minimo requerido.

El analisis del punto de equilibrio financiero y contable indica que el nivel de ventas del
primer afio estd muy por debajo del punto de equilibrio. Esto debido a lo reducido del
margen de contribucion y al volumen de los costos fijos. Para los siguientes afios, el nivel

de ventas esperado excede al del punto de equilibrio.
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ANEXO A: ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE
PORTER

Entrada potencial de nuevos competidores

El ingreso de nuevas empresas a la industria del software no demanda niveles altos de
capital. En el afio 2015 esta industria estaba conformada por alrededor de 700 empresas, las
cuales son principalmente Pymes (ESPAE, 2017). Estas empresas proporcionaron empleo a
mas de 10 mil personas, de las cuales mas del 50% eran personal técnico.

Si bien la disponibilidad de capital no es un factor determinante para la entrada de nuevos
competidores, si existen otros factores que restringen este ingreso. Los mas relevantes son los
siguientes:

- Necesidad de conocimientos técnicos especializados.

- Preferencia de los consumidores por marcas reconocidas.

- Necesidad de certificaciones de calidad segun estandares internacionales para viabilizar la
exportacion. Estas certificaciones demandan tiempo y recursos econémicos.

- Los aranceles para la importacion de componentes de software pueden llegar al 25%.

- Serequieren conocimientos detallados de las necesidades del mercado. Para este proyecto
se requieren conocimientos detallados del sector Seguros.

- Personal técnico calificado es captado por mercados con mejor remuneracion.

Por el contrario, existen otros factores que favorecen la entrada de nuevos competidores.
Los maés relevantes son los siguientes:
- Espiritu emprendedor propio de una persona, el cual estd estimulado constantemente por

numerosos casos de éxito a nivel nacional e internacional.
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- Politica pablica orientada a la implantacion de soluciones tecnoldgicas.

- Existencia de numerosos proyectos de transformacion digital al interior de las empresas
publicas y privadas.

- La pandemia generada por el Covid-19 ha demostrado la necesidad de contar con

herramientas tecnologicas que sustenten el teletrabajo.

Segun lo indicado anteriormente, se puede concluir que no existen barreras importantes para
el ingreso de nuevos competidores a la industria del software. Para acceder al segmento de
InsurTech se requieren conocimientos especificos del sector, lo cual es una barrera que se puede

superar vinculando a personas con experiencia en el sector.

Poder de negociacién de los proveedores

En este proyecto, los proveedores son el equipo técnico que se encarga del disefio,
desarrollo y soporte de la aplicacién. Por las caracteristicas propias de su trabajo, en especial
el de los programadores, son quienes mas conocen el producto y todos los detalles de la
implementacion.

Un proyecto de software correctamente gestionado incluye una serie de tareas adicionales
a la programacion, como son la generacion de documentos que describen los disefios de la
aplicacion, bases de datos e interfaces, la gestién de versiones en el codigo, el manejo de
respaldos en el codigo, los accesos restringidos a informacion critica, el manejo de una base de
datos de técnicos, etc. Todas estas medidas buscan reducir la dependencia del personal técnico.
En caso de la falta o salida de un técnico, su reemplazo tendra acceso a toda la documentacion

necesaria, lo que le permitird cumplir las tareas asignadas en un corto plazo.
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Segun lo anterior, si se realiza una adecuada gestion del proyecto, el poder de negociacién

de los proveedores es bajo.

Desarrollo potencial de productos sustitutos

El negocio de fianzas esta regulado por la legislacion del pais, la cual indica, por ejemplo,
las condiciones de los contratos a asegurar y queé tipos de polizas se deben manejar. Esta
legislacion establece tambien la forma y el tiempo en que una empresa debe presentar su
informacion financiera.

Segun lo anterior, el software que se utiliza en dichas actividades es o sera implementado
por empresas con conocimiento del mercado ecuatoriano y muy probablemente por empresas
domiciliadas en el pais; se considera que existe poca probabilidad que un software extranjero
cumpla estas particularidades.

Desde otra perspectiva, en el ambito de la tecnologia y los sistemas de informacion,
continuamente se estan generando nuevas aplicaciones, muchas de ellas disruptivas, las cuales
mejoran o cambian la forma de ejecutar una actividad; por tanto, es posible que se generen
desarrollos similares o sustitutos, a través de empresas locales apoyadas por ex trabajadores del
sector o desde las areas de tecnologia de las Aseguradoras mas grandes.

Ante esta situacion, es importante que la propuesta de valor de este proyecto sea
suficientemente sélida, e incorpore temas complementarios relevantes como la gestion de
aprobaciones, el trabajo movil y el seguimiento a la gestion comercial. Se debe también
establecer lazos solidos con los futuros clientes, generar relaciones de largo plazo, proveer alta

calidad de servicio y actualizaciones permanentes.
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Poder de negociacion de los consumidores

Segun la estimacion del mercado que se indica en el capitulo 2, la cantidad de Aseguradoras
que se dedican al negocio de fianzas es limitada por lo que estas empresas podrian exigir
condiciones de negociacién que les sean favorables. Esta situacion es diferente con las
Agencias y Agentes, por ser una cantidad mayor.

Desde el punto de vista funcional, si bien la herramienta tendra muchas funcionalidades
estandarizadas, el resultado final que se implemente en las Aseguradoras y en las Agencias mas
grandes, sera una aplicacion con un alto nivel de parametrizaciones que se ajusten a los procesos
particulares de cada empresa. Se ha considerado que el proceso de implementacion y puesta en
marcha de la herramienta, incluyendo las parametrizaciones de cada empresa, podria durar entre
ocho meses y un afio. Este esfuerzo en tiempo y recursos hace que sea muy dificil que el cliente
decida cambiar de proveedor. Alun mas, si el cliente decide contratar el proyecto bajo el sistema
de arrendamiento (modalidad SaaS software como un servicio), el sistema y su informacion
sera manejada por el proveedor del sistema. Migrar esta informacion a otro sistema resulta un
proceso complejo, lo cual normalmente no se realiza en el corto plazo.

Segun los puntos indicados, el poder de negociacion de los consumidores es medio.

Rivalidad de la industria

Se presentan a continuacion algunos datos relevantes del mercado de las tecnologias de la
informacion en el Ecuador con el fin de evaluar sus condiciones de competitividad. Los datos
fueron tomados de la revista digital DATTA de su edicion de noviembre de 2020, del portal de
la Camara de Innovacion y Tecnologia Ecuatoriana (CITEC), gremio que representa al sector
de las tecnologias de la informacion (TIC’s) y que nacié de la fusion de la Asociacion

Ecuatoriana de Software (AESOFT) y la Camara de Comercio Electronico (CECE), y del
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estudio “Industria del software” publicado en el afio 2017 por ESPAE Graduate School of

Management de la Escuela Superior Politécnica del Litoral.

La evolucion de los ingresos de las 350 principales empresas del sector TIC en los afios

2017, 2018 y 2019 se muestra en la tabla N° 10.

ANO 2017 2018 2019
INGRESO (mill. US$) 5595,80 6331,4 6087,6
VARIACION +5,6% -3,9%

Tabla N°17: Evolucién de ingresos empresas TIC's

- Enelafo 2015, la industria del software registré un nivel de ventas del USD 489,6 millones
con un crecimiento anual promedio del 17% en los Gltimos 7 afios. De este valor, el 53%
se relaciona con servicios, el 11% con mantenimiento, el 19% con licencias, el 11% con
asesorias y el 6% con capacitacion. Para ese afio, existian mas de setecientas empresas
dedicadas al desarrollo de software.

- En el afio 2018, la industria de software ecuatoriana gener6 ingresos por US$ 576,27
millones.

- En el afio 2018, el 40% de la industria del software se dedicd brindar servicios
empresariales. Del total de servicios profesionales brindados a nivel nacional, el 13% esta
relacionado con el desarrollo de software.

- Enel afio 2019, la industria del software en Ecuador representd aproximadamente el 0,5%

del PIB. Segln datos de la Federacion Colombiana de la Industria del Software y
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Tecnologias Informaticas Relacionadas, para el mismo afio, la industria del software en
Colombia represento el 1,7% del PIB con una proyeccion de llegar al 5% en el afio 2025.
- Segun informacién del portal de la CITEC tomada en febrero del afio 2021, la entidad
registra la afiliacion de 165 empresas. Las categorias con mas afiliados son: Business
Solutions (65), desarrollos a la medida (49), consultoria (44). La categoria InsurTech

registra 5 miembros.

De acuerdo a los datos presentados, el sector de las TIC"s representa aproximadamente un
6% del PIB del pais. Este sector tuvo un crecimiento importante en el 2018 pero se redujo en
el 2019 y se espera una reduccion aun mayor en el 2020 producto de la pandemia del COVID-
19. Esto podria generar una reduccion en los precios de los bienes y servicios relacionados y
un incremento en la rivalidad de las empresas competidoras.

Como parte de las TICs, la industria de software ha tenido un crecimiento importante a
partir del afio 2009, y si bien se pronostica una baja en las ventas para el afio 2020, se prevé que
luego de la pandemia exista una mayor demanda en este sector, en especial de aplicaciones
relacionadas con el comercio electrénico y de aquellas que permitan el trabajo de forma remota.

Dentro de la industria de software, la cantidad de empresas que estan afiliadas a CITEC y
que proveen aplicaciones al sector Seguros es limitada, lo que permite prever una rivalidad
reducida.

Considerando el sector TIC, la industria del software, y el segmento InsurTech se podria

asignar un valor bajo a la rivalidad de la industria.
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ANEXO B: DISENO DEL MODELO DE NEGOCIO
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Socios claves @

Actividades cIaveE@

Propuesta de valor

5. SCORE

Herramienta para
calificacion de riesgos.
Integra fuentes de
datos internas y
externas vy las procesa
de acuerdo a un
modelo matematico

6. ADICIONALES

Médulo de
aprobaciones
Seguimiento
comercial
Andlisis de datos
Movilidad

Relacion con el cliente Q

4. LARGO PLAZO

Confianza
Entendimiento de los
proceso

Segmento de clientes

1. ASEGURADORAS

Empresas emisoras
de fianzas

2. AGENCIAS

Brokers de seguros
que generan clientes
para las
Aseguradoras

3. AGENTES

Personas naturales
que trabajan como
brokers de seguros
generando contactos
para las
Aseguradoras
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13. EQUIPO

Experiencia de
desarrollo de
aplicaciones web vy
moviles

14. CONSULTOR/ES

Experiencia de sector
Seguros,
especificamente en el
segmento de fianzas

15. HERRAMIENTAS

HW
SW

Canales -
i- 1&?

16. FUERZA DE VENTAS

Comercializacion con
fuerza de ventas
propia

17. MARKETING DIGITAL

Pagina web
SEQ/SEM
Publicaciones en
portales
especializados y de
negocios

Estructura de coste

Fuentes de Ingreso

21. PARAMETRIZACION Y
uso

22. ANUALIDAD

Uso para agentes

Parametrizaciones
Licencia de uso
Instalacion

Puesta en marcha

24, VARIOS

Actualizaciones
Nuevas funcionalidades

23. RECURRENTE MENSUAL
Alojamiento
Administracién
Soporte
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ANEXO C: HOJAS DE VIDA DE LOS MIEMBROS DEL
EQUIPO
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FAUSTO
CASTELLANOS

Soy ingeniero electrénico con més de dos décadas de experiencia
SOLUCIONES DE trabajando en la industria de la tecnologia, tanto en el sector

TECNOLOGiA publico como en el privado
AREAS DE ESPECIALIZACION

e Andlisis, disefo, implementacidén, pruebas e

instalacién de sistemas de hardware y software
e Disefio, gestidon y direccién de proyectos segun
Datos de estandar PMI

e Manejo de equipos multidisciplinarios
contacto ] s £

TRAYECTORIA PROFESIONAL

JEFE DE PROYECTOS

ASTILLEROS NAVALES ECUATORIANOS
593 99842 4670
e Desarollo de proyectos de tecnologia para la Armada del Ecuador

e 2006 — 2012

DIRECTOR DE LA UNIDAD DE INNOVACION Y
DESARROLLO TECNOLOGICO

ARMADA DEL ECUADOR

e Desarrollar y disenar sistemas tecnologia para la Armada del Ecuador
e« 2014 - 2015

fcastellanosesaes.tech

CEO Y SOCIO EN SAES C.L.
SAES C.L.

m e Soluciones de tecnologia
e 2015 hasta el presente

fausto-castellanos

HISTORIAL ACADEMICO

ACADEMIA POLITECNICA DE LA ARMADA DE CHILE
INGENIERO NAVAL DE ARMAMENTO

UNIVERSIDAD SANTA MARIA DE CHILE, CAMPUS GUAYAQUIL

DIPLOMADO SUPERIOR EN NEGOCIOS
DIPLOMADO SUPERIOR EN GERENCIA INFORMATICA

UNIVERSIDAD DE LEON, ESPANA

MASTER EN DISENO, GESTION Y DIRECCION DE
PROYECTOS




ALVAREZ

INGENIERA
COMERCIAL

RESUMEN DE CARRERA

Soy Ingeniera Comercial con especialidad en
Finanzas. Desde el afio 1991 he trabajando
en las principales compafifas Aseguradoras
del pais. Tengo experiencia en la gestion
comercial de estas empresas y especialmente
en el ramo de fianzas.

COMPETENCIAS
Liderazgo en venta del producto de
EIRVES
Control de siniestralidad
Coaching Ontoldgico
Gestion Comercial
Administracién de personal

CONTACTO

Correo electrénico: adri.alvarez@hotmail.com
Teléfono: 593 9 9923 8976

Ciudad: Quito

rcial Nacional

® Gerente comercial de todos los ramos
* Control de personal a nivel nacional
® Junio 2019 - Febrero 2020

Directora Comercial

e Suscripcién Nacional Fianzas

® Presidenta del Cémite de Formacion de la Asociacion
Panamericana de Fianzas

* Mayo 2000 - Abril 2019

1 AN

1IN

* Cumplimiento de presupuesto de corredores
asignados

* Control de siniestralidad de cartera asignada

* Marzo 1991 - Enero 2000

* MBA Especializacion Seguros
* Maestria en Gestién y Técnica de Seguros

ntifica Universidad Caté

Ecuador

* Ingeniera Comercial
* Especialidad Finanzas

* Coaching Ontoldgico Empresarial

REFERENCIAS LABORALES

Esteban Cadena Naranjo

Vicepresidente Ejecutivo

Oriente Seguros S.A.

Correo electrénico: ecadena@orienteseguros.com

Esteba Vela Malo

Gerente Comercial

Seguros Equinoccial S.A.

Correo electrénico: evela@segurosequinoccial.com
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ANDRES GARCIA

INGENIERO EN SISTEMAS E
INFORMATICA

C

PERFIL

Amplia experiencia en
direccion de proyectos de
desarrolic e implantacion de
software y tecnologias de
procesas. Automatizacion
inmediata y resolucion de
conflictos internos con el
empleo de tecnologia y
aplicacion de ciencia de
datos

ONTACTO

e

Cuarta Transversal
158y Jaime Roldds

andresfgmze02@gmailcom
agarcla@saestech

099 92598 036

EDUCACION

* Ingenierc en Sistemas e
Informatica en la Escuela
Politécnica del Ejército. 2009
* Maestriaen cursc

HABILIDADES
_

* Capacidad de resolucion de problemasy confictos
« Enfoque lagico y metadico de trabajo

* Elevado nivel de conocimientos técnicos

* Adaptibilidad y manejo de las nuevas tecnologias.

EXPERIENCIA
PROFESIONAL

SAES CL, Cerente Técnico

OCTUBRE 2017 - ACTUALI DAD

* Director de proyectos de desanolloy Tl
« Jefe de desarralla

* Arquitecto de software y procesos

GreenField CRM Technologies, Director de Desarmolloy
T

JUNZOL2 - SEPTIEMBRE 2017

* Supervisar y evaluar el lineamiento de lossistemas
de informacion a los procesos corporativos,

¢ Desarrollador Senior

« Administrador de proyectos

« Arguitecto de software y procesos

ABCOS CIA. LTDA , Desarrollador de software
JUNIO 2008 - JUND 2012

* Desarrollador de proyectos informaticas
+ Control de calidad de proyectos
« Administrador de bases de datos
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ANEXO D: SUPUESTOS GENERALES

Inflacién proyectada!l

N ANO INFLACION (%)
1 2021 0.5

2 2022 2.4

3 2023 1.4

4 2024 1

5 2025 1

Sueldos promedio ajustados a la inflacién proyectada?

ARIO SUELDO PROGRAMADOR PROGRAMADOR PROGRAMADOR JEFE DE

BASICO SOPORTE JUNIOR SENIOR PROYECTO
2021 $ 400.00 | $ 700.00 | $ 800.00 | $ 1,200.00 | $ 1,000.00
2022 $ 409.60 | $ 716.80 | $ 819.20 | $ 1,228.80 | $ 1,024.00
2023 $ 41533 | $ 726.84 | $ 830.67 | $ 1,246.00 | $ 1,038.34
2024 $ 419491 $ 73410 | $ 838.98 | $ 1,258.46 | $ 1,048.72
2025 $ 423.68 | $ 741441 $ 847371 $ 1,271.05| $ 1,059.21

! Fuente Fondo Monetario Internacional: https://www.imf.org/en/Countries/ECU#countrydata

2 Fuente: portal Multitrabajos: https://www.multitrabajos.com/empleos/desarrolladores-junior-y-semi-senior-grupo-empresarial-raul-coka-barriga-1113337460.html
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ANEXO E: PRONOSTICO DE INGRESOS Y COSTOS

EMPRESA DETALLE PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Puesta en marcha y parametrizaciones $ 7,000.00 | $ 14,000.00|$ 21,000.00 |$  14,000.00 | $ 7,000.00
ASEGURADORA Mensual $ 4,500.00 | $ 15,000.00 | $ 31,500.00 | $ 45,000.00 | $ 52,500.00
Mantenimiento $ 1,750.00 | $ 3,500.00 | $ 5,250.00 | $ 3,500.00 | $ 1,750.00
ASEGURADORA Instalacllor.‘l, puesta en marcha y parametrizaciones | $ - % 10,000.00 | $ 10,000.00 | $ 10,000.00 | $ 10,000.00
Mantenimiento $ - |8 2,500.00 | $ 2,500.00 | $ 2,500.00 | $ 2,500.00
Puesta en marcha y parametrizaciones $ 10,000.00 | $ 15,000.00 | $ 20,000.00 | $ 20,000.00 | $ 20,000.00
AGENCIA Mensual $ 6,750.00 | $ 19,125.00 | $ 36,000.00 | $ 54,000.00 | $ 72,000.00
Mantenimiento $ 2,500.00 | $ 3,750.00 | $ 5,000.00 |$ 5,000.00 |$ 5,000.00
AGENTE Suscripcién anual $ 1,250.00 [ $ 3,750.00 | $ 7,500.00 | $ 5,000.00 | $ 6,250.00
Total ingresos | $ 33,750.00 | $ 86,625.00 | $ 138,750.00 [ $ 159,000.00 | $ 177,000.00
Programador senior $ 13,039.20 [ $ 13,352.14 | $ 13,539.07 [ $ 13,674.46 | $ 13,811.21
Programador junior $ 8,692.80 | $ 8,001.43 | $ 9,026.05 | $ 9,116.31 | $ 9,207.47
Programador junior $ 8,901.43 | $ 9,026.05 | $ 9,116.31 | $ 9,207.47
Programador junior $ 9,026.05 | $ 9,116.31 | $ 9,207.47
Disefiador $ 500.00 | $ 500.00
Soporte $ 7,897.79 | $ 7,976.77 | $ 8,056.54
SUELDO - . -
PROGRAMADORES Soporte $ 7,976.77|$ 8,056.54
IESS patronal 11.15% $ 2,676.00 [ $ 3,836.31 | $ 5,973.96 | $ 7,015.93 [ $ 7,086.09
IESS personal 9.45% $ 2,268.00 | $ 3,251.40 | $ 5,063.13 | $ 5,946.24 | $ 6,005.70
13° sueldo $ 2,000.00 | $ 2,867.20 | $ 4,464.84 | $ 5,243.60 | $ 5,296.03
14° sueldo $ 800.00 | $ 1,228.80 | $ 2,076.67 [ $ 2,516.93 [ $ 2,542.10
Fondo reserva $ 2,000.00 | $ 2,867.20 | $ 4,464.84 | $ 5,243.60
INFRAESTRUCTURA Arr@n_do servidores $ 1,080.00 | $ 3,240.00 | $ 6,120.00 | $ 8,640.00 | $ 10,800.00
Certificados SSL $ 300.00 | $ 900.00 | $ 1,700.00 | $ 2,400.00 | $ 3,000.00
SWDESARROLLO Licencias $ 800.00 | $ 800.00 | $ 800.00 [ $ 800.00 | $ 800.00
Total costos | $ 32,156.00 | $ 49,778.71 | $ 77,580.82 | $ 94,004.46 | $ 98,320.21
[MARGEN BRUTO [s 1594.00]$  36846.29]$  61,169.18[$  64,99554[$  78,679.79
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BALANCE GENERAL

ACTIVOS PASIVOS

Caja $27,000.00 Documento por pagar $20,000.00

Equipos de computacion S 3,500.00

Mobiliario S 1,500.00

Software e-score S 28,000.00 PATRIMONIO
Capital $ 40,000.00
TOTAL PASIVO Y

TOTAL ACTIVOS $ 60,000.00 PATRIMONIO $ 60,000.00
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ANEXO G: TABLA DE AMORTIZACION CREDITO
BANCARIO

TABLA DE AMORTIZACION

Interés Capital Cuota Saldo

$ 20,000.00

1 311.50 203.91 515.41 [ $ 19,796.09

2 308.32 207.08 515.41 [ $ 19,589.01

3 305.10 210.31 515.41 | $ 19,378.71

4 301.82 213.58 515.41 [ $ 19,165.12

5 298.50 216.91 515.41 [ S 18,948.22

6 295.12 220.29 515.41 | $ 18,727.93

7 291.69 223.72 515.41 [ $ 18,504.21

8 288.20 227.20 515.41 | $ 18,277.01

9 284.66 230.74 515.41 [ S 18,046.27

10 281.07 234.33 515.41($ 17,811.93
11 277.42 237.98 515.41 [ $ 17,573.95
12 273.71 241.69 515.41 | $ 17,332.26
13 269.95 245.46 515.41 [ $ 17,086.80
14 266.13 249.28 515.41 [ $ 16,837.52
15 262.24 253.16 515.41 [ S 16,584.36
16 258.30 257.10 515.41 [ $ 16,327.26
17 254.30 261.11 515.41 [ $ 16,066.15
18 250.23 265.18 515.41 [ $ 15,800.97
19 246.10 269.31 515.41 | $ 15,531.67
20 241.91 273.50 515.41 [ $ 15,258.17
21 237.65 277.76 515.41 [ $ 14,980.41
22 233.32 282.09 515.41 [ S 14,698.32
23 228.93 286.48 515.41 [ $ 14,411.84
24 224.46 290.94 515.41 [ $ 14,120.90
25 219.93 295.47 515.41 | $ 13,825.43
26 215.33 300.07 515.41 [ $ 13,525.36
27 210.66 304.75 515.41 | $ 13,220.61

N
00

205.91 309.49 515.41 (S 12,911.11
201.09 314.31 515.41 [ $ 12,596.80
196.20 319.21 515.41 [ $ 12,277.59

s s
$ S
S s
s s
$ S
$ s
s s
S S
$ s
$ s
$ S
$ $
S S
$ S
$ S
s s
S S
$ S
s S
$ S
$ S
s S
S S
$ S
S S
S s
S S
s s
S s
S S
191.22($  324.18|$  515.41|$ 11,953.41
s s
$ S
$ s
$ s
$ S
$ s
s s
$ S
$ S
$ S
$ S
$ S
S S
S S
$ S
$ S
S S
$ S
$ S
$ s
$ S
s S
S s
S S
s S
s S
$ S
s s
s s
$ S

N
O

w
o

w
N

186.17 329.23 515.41 [ $ 11,624.17
181.05 334.36 515.41 [ $ 11,289.82
175.84 339.57 515.41 [ $ 10,950.25
170.55 344.86 515.41 [ $ 10,605.39
165.18 350.23 515.41 [ $ 10,255.17

w
W

w w
» =
0 [ [ [ | |0 |0 [ | [ [ [ [0 |0 [ [ [ [ [ | |0 [ [ [ [ [ [ [ | | [ [ [ [ [ [ | [ [ [ [ [ [ [0 | [ [ [ [ [ [ | [ [ [ [ [ [ [ [0 [

w
Ul

w
()]

37 159.72 355.68 515.41 (S 9,899.49
38 154.18 361.22 515.41 (S 9,538.26
39 148.56 366.85 515.41 (S 9,171.42
40 142.84 372.56 515.41 (S 8,798.86
41 137.04 378.36 515.41 (S 8,420.49
42 131.15 384.26 515.41 (S 8,036.24
43 125.16 390.24 515.41 (S 7,646.00
44 119.09 396.32 515.41 (S 7,249.68
45 112.91 402.49 515.41 (S 6,847.18
46 106.64 408.76 515.41 (S 6,438.42
47 100.28 415.13 515.41 (S 6,023.30
48 93.81 421.59 515.41(S$ 5,601.70
49 87.25 428.16 515.41 (S 5,173.55
50 80.58 434.83 515.41 (S 4,738.72
51 73.81 441.60 515.41 (S 4,297.12
52 66.93 448.48 515.41 (S 3,848.64
53 59.94 455.46 515.41 (S 3,393.18
54 52.85 462.56 515.41(S$ 2,930.62
55 45.64 469.76 515.41 S 2,460.86
56 38.33 477.08 515.41 (S 1,983.78
57 30.90 484.51 515.41 (S 1,499.27
58 23.35 492.05 515.41 (S 1,007.22
59 15.69 499.72 515.41 (S 507.50
60 7.90 507.50 515.41 (S -0.00
10,924.33 20,000.00 30,924.33
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ANEXO H: CALCULO DEL COSTO DE CAPITAL
PONDERADO WACC

CALCULO WACC

WACC—ER DR 1-T
—V(e)'l'V(d)(_)

Re = Rf + Rp + Bi(RM - Rf)

pibult - -1y

$
D 20,000.00 | Pasivo

$
E 40,000.00 | Patrimonio

$
V 60,000.00 | Pasivo + Patrimonio
E/NV 0.6667
D/V 0.3333
Rd 0.1869 | Tasa de interés préstamo?
T 0.3625 | Tasa impositiva con participacion de los trabajadores
(Rd) (1-T) 0.1191 | Costo de la deuda después del efecto impositivo
Bu 0.8700 | B para empresas de Software (System & Application)*
Bi 1.1473 |3 apalancada
Rwm 0.1438 | Rentabilidad esperada del mercado accionario USA®
Rf 0.0211 | Tasa libre de riesgo en USA®

Riesgo pais
Rp 0.0968 | promedio’
Rendimiento requerido por los

Re 0.2587 | accionistas
WACC 0,2122

~N o o b~ W

Referencia Banco Pichincha

Fuente: Betas by sector http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/

Fuente: Historical Returns on Stocks, Bonds and Bills: 1928-2020 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/
Fuente: 10 Year Treasury Rate https://www.macrotrends.net/2016/10-year-treasury-bond-rate-yield-chart

Fuente: Country default http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html
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ANEXO I: ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

PROYECCION ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
Ingresos $ 33,750.00($ 86,625.00 | $ 138,750.00 | $ 159,000.00 | $ 177,000.00
% crecimiento 156.67% 60.17% 14.59% 11.32%
Puesta en marcha y parametrizaciones $ 17,000.00 | $ 39,000.00 [ $ 51,000.00 [ $ 44,000.00 | $ 37,000.00
Soporte y alojamiento mensual $ 11,250.00 | $ 34,125.00 [ $ 67,500.00 [ $ 99,000.00 [$  124,500.00
Mantenimiento anual $ 4,250.00 | $ 9,750.00 | $ 12,750.00 | $ 11,000.00 | $ 9,250.00
Suscripciones $ 1,250.00 [ $ 3,750.00 | $ 7,500.00 | $ 5,000.00 | $ 6,250.00
Costo de ventas $ 32,156.00|$ 49,778.71|$ 77,580.82|F 94,004.46|$ 98,320.21
% crecimiento 55% 56% 21% 5%
Sueldos ysobresueldos, IESS $ 29,976.00 | $ 44,838.71 | $ 68,960.82 | $ 82,164.46 | $ 83,720.21
Arrendamiento infraestructura $ 1,080.00 | $ 3,240.00 | $ 6,120.00 | $ 8,640.00 [ $ 10,800.00
Certificados SSL $ 300.00 | $ 900.00 | $ 1,700.00 | $ 2,400.00 | $ 3,000.00
Licencias $ 800.00 | $ 800.00 | $ 800.00 | $ 800.00 | $ 800.00
MARGEN BRUTO $ 1594.00(% 36,846.29|$% 61,169.18|$ 64,99554|$ 78,679.79
Otros ingresos $ 488.00 | $ 732.00
Gastos $ 20,238.00($ 22,855.38|$ 24,396.87 |$ 24,984.44|3% 25,555.98
Servicios de terceros $ 1,440.00 | $ 147456 | $ 1,495.20 | $ 1,510.16 | $ 1,525.26
Gastos administrativos $ 1,000.00 | $ 2,566.67 [$ 411111 1% 471111 ($ 5,244.44
Arriendo $ 1,560.00 | $ 159744 | $ 1,619.80 | $ 1,636.00 | $ 1,652.36
Promocion $ 1,500.00 | $ 1,125.00 [ $ 84375 $ 63281 |$ 474.61
Jefe de Proyecto $ 14,738.00 | $ 16,091.71 $ 16,327.00 | $ 16,494.36 | $ 16,659.31
EBITDA $ -18,644.00 [$ 13,990.91|$ 36,772.32|$ 40,499.09|$ 53,855.81
Depreciacién de activos $ -1,31667|$ -1,316.67($ -8316.67|$  -150.00($ -150.00
EBIT $ -19,960.67 |$ 12,674.24|$ 28,455.65|% 40,349.09|$ 53,705.81
Gasto intereses $ 351712 (% 297351|% 2319.13|$ 1,53140|% 583.16
EBT $ -23477.79 (% 9,700.73 | $ 26,136.52 |$ 38,817.69 | $ 53,122.65
15% reparto de utilidades $ - |$ 145511|$ 3,92048|$ 5,82265|% 7,968.40
Impuesto $ - $ 1,73250($ 2,77500|$ 3,180.00|$% 3,540.00
UTILIDAD NETA $ -23477.79 | $ 6,513.12 |$ 19,441.04 |$ 29,815.04|$ 41,614.25
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PROYECCION BALANCE GENERAL

ACTIVOS Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5

Caja $ 27,000.00 | $ 1,840.65| $ 7,785.26 | $ 26,900.33 | $ 15,916.17 | $ 18,045.00
Inversiones temporales $ 20,000.00 | $ 30,000.00
Cuentas por cobrar $ 1,350.00 | $ 4,095.00 | $ 8,100.00 | $ 11,880.00 | $ 14,940.00
Equipos de computacion $ 3,500.00 | $ 3,500.00 | $ 3,500.00 | $ 3,500.00 | $ - $ -
(-) Depreciacion eq. C $ -1,166.67 | $ -2,333.33 | $ -3,500.00

Mobiliario $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 [ $ 1,500.00
(-) Depreciacion mobiliario $ -150.00 | $ -300.00 | $ -450.00 | $ -600.00 [ $ -750.00
Software e-score $ 28,000.00 | $ 28,000.00 | $ 28,000.00 | $ 28,000.00 | $ 28,000.00 | $ 28,000.00
(-) Deterioro $ -7,000.00 | $ -7,000.00 | $ -7,000.00
Total activos $ 60,000.00 | $ 34,873.99| $ 4224693 | $ 57,050.33 | $ 69,696.17 | $ 84,735.00
PASIVOS

Proveedores $ 12960 | $ 388.80 | $ 73440 | $ 1,036.80 | $ 1,296.00
Impuestos por pagar $ - $ 1,73250( $ 2,775.00 | $ 3,180.00 | $ 3,540.00
Participacion a los trabajadores $ - $ 1,455.11| $ 3,920.48 | $ 582265 $ 7,968.40
IESS por pagar $ 889.92 | $ 151429 $ 2,099.41 | $ 2,526.93 | $ 2,640.30
Documento por pagar $ 20,000.00 | $ 17,332.26 | $ 14,120.90 | $ 10,255.17 | $ 5,601.70 | $ -0.00
Total pasivos $ 20,000.00 | $ 18,351.78 | $ 19,211.60 | $ 19,784.45( $ 18,168.09 | $ 15,444.69
PATRIMONIO

Capital $ 40,000.00 | $ 40,000.00 | $ 40,000.00 | $ 40,000.00 | $ 40,000.00 | $ 40,000.00
Resultados acumulados $ -23,477.79 | $ -22,175.17 | $ -18,286.96 | $ -12,323.95
Resultados del ejercicio $ -23,477.79| $ 6,513.12 | $ 19,441.04 [ $ 29,815.04 | $ 41,614.25
Total patrimonio $ 40,000.00 | $ 16,522.21 | $ 23,035.33 [ $ 37,265.88 | $ 51,528.08 | $ 69,290.30
Total pasivo y patrimonio $ 60,000.00 | $ 34,873.99| $ 4224693 | $ 57,050.33 | $ 69,696.17 | $ 84,735.00
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ANEXO J: ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO
PROYECTADO

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Flujo de caja operativo
Utilidad neta $ -23477.7913% 6,5613.12($ 19,441.04|$ 29,815.04 ($ 41,614.25
Depreciacion $ 1,316.67 [ $ 1,316.67|$ 8,316.67 | $ 150.00 | $ 150.00
Impuestos diferidos $ - $ 1,73250| $ 1,042.50 [ $ 405.00 | $ 360.00
Participacion a los trabajadores $ - $ 1,455.11|$ 2,465.37 | $ 1,902.18($ 2,145.74
IESS por pagar $ 889.92 | $ 624.37 [ $ 585.12 | $ 427531 $ 113.36
Cuentas por cobrar $ -1350.00|$ -2,745.00($ -4,005.00|$ -3,780.00($ -3,060.00
Cuentas por pagar $ 129.60 [ $ 250.20 [ $ 345.60 | $ 30240 $ 250.20
$ -22491.60|$ 9,155.96 [$ 28,191.30|$ 29,222.14|$  41,582.56

Flujo de inversién
Compra de activos $ 33,000.00 | $ - $ - $ - $ - $ -
Venta de activos $ - |$ - 13 - |8 - |$ -

$ -33,000.00 | $ - $ - $ - $ - $ -
Flujo financiero
Préstamos $  20,000.00
Pago de deuda $ -2667.74|$% -321135($ -3,865.74|$% -465346[$% -5601.70
Aportes de capital $  40,000.00
Dividendos por pagar $ -521050|$% -15552.83 (% -23,852.03

$ 60,00000($% -266774|$ -3211.35[$ -9,076.23|$ -20,206.30|$ -29,453.73
Flujo de caja $ 27,000.00|$ -25,159.35(% 594461 ($ 19,115.07|$ 9,015.84 |$ 12,128.82
Caja inicial $ - $ 27,000.00|$ 1,840.65|$ 7,785.26 |$ 26,900.33|$ 35,916.17
Caja final $ 27,000.00|$ 1,840.65($ 7,78526 [$ 26,900.33 |$ 35916.17|$  48,045.00




117

ANEXO K: ESCENARIOS PESIMISTAY OPTIMISTA

PESIMISTA

PROYECCION ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Ingresos $ 33,750.00|$ 64,500.00|$ 111,375.00 [ $ 134,375.00 | $ 135,375.00
% crecimiento 91.11% 72.67% 20.65% 0.74%
Puesta en marcha y parametrizaciones $ 17,000.00 | $ 24,000.00 | $ 39,000.00 | $ 39,000.00 | $ 22,000.00
Soporte y alojamiento mensual $ 11,250.00 [ $ 30,750.00 | $ 55,125.00 | $ 80,625.00 [$  101,625.00
Mantenimiento anual $ 4,250.00 | $ 6,000.00 | $ 9,750.00 | $ 9,750.00 | $ 5,500.00
Suscripciones $ 1,250.00 | $ 3,750.00 | $ 7,500.00 | $ 5,000.00 | $ 6,250.00
Costo de ventas $ 32,616.00({$ 36,20342|% 62,136.15[$ 66,560.01|$ 68,979.41
% crecimiento 11% 2% 7% 4%
Sueldos y sobresueldos, IESS $ 29,976.00 | $ 32,183.42 [ $ 55,816.15 | $ 57,940.01 | $ 58,519.41
Arrendamiento infraestructura $ 1,440.00 | $ 2,520.00 | $ 4,320.00 | $ 6,120.00 | $ 7,560.00
Certificados SSL $ 400.00 | $ 700.00 | $ 1,200.00 | $ 1,700.00 [ $ 2,100.00
Licencias $ 800.00 | $ 800.00 | $ 800.00 | $ 800.00 | $ 800.00
MARGEN BRUTO $ 1,13400($ 2829658 |% 49,238.85|$% 67,81499|% 66,395.59
Otros ingresos $ 366.00 | $ 366.00
Gastos $ 19,738.00|$ 21,824.82|$% 23,30450($ 24,043.88|3$ 24,164.44
Servicios de terceros $ 1,440.00 | $ 1,47456 | $ 149520 | $ 1510.16 | $ 1,525.26
Gastos administrativos $ 1,000.00 | $ 191111 ($ 3,300.00 [ $ 3,981.48 (% 4,011.11
Arriendo $ 1,560.00 | $ 1,597.44 | $ 1,619.80 | $ 1,636.00 | $ 1,652.36
Promocién $ 1,000.00 | $ 750.00 | $ 562.50 | $ 42188 | $ 316.41
Jefe de Proyecto $ 14,738.00 | $ 16,091.71 | $ 16,327.00 | $ 16,494.36 | $ 16,659.31
EBITDA $ -18,604.00 | $ 6,471.75|$ 2593434 ($ 44,137.11|$ 42,597.15
Depreciacion de activos $ -1,316.67|$% -1,316.67($ -8,316.67 (% -150.00 | $ -150.00
EBIT $ -19,920.67 | $ 5,155.09[$ 17,617.68|$ 43,987.11[$ 42,447.15
Gasto intereses $ 351712|$ 297351($% 2319.13|$ 153140($ 583.16
EBT| $ -23,437.79 | $ 2,181.57 |$ 15,298.55|$ 42,455.71|$ 41,863.99
15% reparto de utilidades $ - 1% 327.24|$ 229478|$ 6,36836|% 6,279.60
Impuesto $ - $ 1,290.00 [$ 2,22750($% 2,68750(% 2,707.50
UTILIDAD NETA $ -23,437.79 | $ 564.34 [$ 10,776.26 | $ 33,399.85[$ 32,876.89
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PROYECCION BALANCE GENERAL

ACTIVOS Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Caja $ 27,000.00 | $ 1,92385| $ 38170 $ 15,836.89 | $ 23,007.76 | $ 21,316.71
Inversiones temporales $ 15,000.00 | $ 15,000.00
Cuentas por cobrar $ 1,350.00 | $ 3,690.00 | $ 6,615.00 | $ 9,675.00 | $ 12,195.00
Equipos de computacion $ 3,500.00 | $ 3,500.00 | $ 3,500.00 | $ 3,500.00 | $ - $ -
(-) Depreciacion eq. C $ -1,166.67 | $ -2,333.33 | $ -3,500.00

Mobiliario $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00
(-) Depreciacion mobiliario $ -150.00 | $ -300.00 [ $ -450.00 | $ -600.00 | $ -750.00
Software e-score $ 28,000.00 | $ 28,000.00 | $ 28,000.00 [ $ 28,000.00 | $ 28,000.00 | $ 28,000.00
(-) Deterioro $ -7,000.00 | $ -7,000.00 | $ -7,000.00
Total activos $ 60,000.00 | $ 34,957.19 [ $ 34,438.37 | $ 44,501.89 | $ 69,582.76 | $ 70,261.71
PASIVOS

Proveedores $ 17280 | $ 30240| $ 518.40 [ $ 73440 | $ 907.20
Impuestos por pagar $ - $ 1,290.00 | $ 2,22750 | $ 2,687.50| $ 2,707.50
Participacion a los trabajadores $ - $ 32724 $ 2,294.78 | $ 6,368.36 | $ 6,279.60
IESS por pagar $ 889.92 | $ 1,271.28| $ 1,754.69 | $ 1,960.62 | $ 1,980.22
Documento por pagar $ 20,000.00 | $ 17,332.26 | $ 14,120.90 | $ 10,255.17 | $ 560170 | $ -0.00
Total pasivos $ 20,000.00 | $ 18,394.98 | $ 17,311.82| $ 17,050.54 | $ 17,352.58 | $ 11,874.52
PATRIMONIO

Capital $ 40,000.00 | $ 40,000.00 | $ 40,000.00 | $ 40,000.00 | $ 40,000.00 | $ 40,000.00
Resultado acumulado $ -23,437.79 | $ -23,324.92 | $ -21,169.67 | $ -14,489.70
Utilidades retenidas $ -23,437.79 | $ 564.34 | $ 10,776.26 | $ 33,399.85| $ 32,876.89
Total patrimonio $ 40,000.00 | $ 16,562.21 | $ 17,126.55 | $ 27,451.34 [ $ 52,230.18 | $ 58,387.19
Total pasivo y patrimonio $ 60,000.00 | $ 34,957.19| $ 34,438.37 | $ 44,501.89 | $ 69,582.76 | $ 70,261.71

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Flujo de caja operativo $ - $ -22,40840 $ 1669.20 $ 19,77239 $ 3544535 $ 30,630.53
Flujo de inversion $ -33,000.00 $ - $ - $ - $ -8 -
Flujo financiero $ 6000000 $ -2667.74 $ -3211.35 $ -431721 $ -13274.47 $ -32,321.59
Flujo de caja $ 27,00000 $ -25,076.15 $ -1,542.16 $ 1545519 $ 22,170.88 $ -1,691.05
Caja inicial $ - $ 27,000.00 $ 1,923.85 $ 381.70 $ 15,836.89 $ 38,007.76
Cajafinal $ 27,000.00 $ 1,923.85 $ 381.70 $ 15,836.89 $ 38,007.76 $ 36,316.71



OPTIMISTA

PROYECCION ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
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Ao 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
Ingresos $ 33,750.00($ 86,625.00 | $ 161,625.00 | $ 179,125.00 | $ 214,875.00
% crecimiento 156.67% 86.58% 10.83% 19.96%
Puesta en marcha y parametrizaciones $ 17,000.00 | $ 39,000.00 | $ 63,000.00 | $ 49,000.00 | $ 49,000.00
Soporte y alojamiento mensual $ 11,250.00 | $ 34,125.00 | $ 7537500 |$ 112,875.00|$ 147,375.00
Mantenimiento anual $ 4,250.00 | $ 9,750.00 | $ 15,750.00 | $ 12,250.00 | $ 12,250.00
Suscripciones $ 1,250.00 [ $ 3,750.00 | $ 7,500.00 | $ 5,000.00 [ $ 6,250.00
Costo de ventas $ 32,616.00($ 50,238.71 |$ 93,296.93 | $ 103,902.67 | $ 108,353.00
% crecimiento 54% 86% 11% 4%
Sueldos ysobresueldos, IESS $ 29,976.00 | $ 44,838.71 [ $ 83,096.93 | $ 90,022.67 | $ 91,657.00
Arrendamiento infraestructura $ 1,440.00 | $ 3,600.00 [ $ 7,200.00 | $ 10,080.00 [ $ 12,096.00
Certificados SSL $ 400.00 | $ 1,000.00 | $ 2,000.00 | $ 2,800.00 | $ 3,600.00
Licencias $ 800.00 | $ 800.00 | $ 1,000.00 | $ 1,000.00 | $ 1,000.00
MARGEN BRUTO $ 1,13400($ 36,386.29|$ 68,328.07|$ 75,222.33|$ 106,522.00
Otros ingresos $ 366.00 | $ 610.00|$ 1,342.00
Gastos $ 20,238.00($ 22,855.38|% 25,074.64|% 25580.74|$% 26,678.20
Servicios de terceros $ 1,440.00 | $ 147456 [ $ 1,495.20 [ $ 1,510.16 | $ 1,525.26
Gastos administrativos $ 1,000.00 | $ 2,566.67 | $ 4,788.89 | $ 530741 | $ 6,366.67
Arriendo $ 1,560.00 | $ 1597.44 | $ 1,619.80 | $ 1,636.00 | $ 1,652.36
Promocién $ 1,500.00 | $ 1,125.00 | $ 84375 | $ 632.81 | $ 474.61
Jefe de Proyecto $ 14,738.00 | $ 16,091.71 | $ 16,327.00 | $ 16,494.36 | $ 16,659.31
EBITDA $-19,104.00 ($ 13,530.91 |$ 43,619.43|$ 50,251.59|$ 81,185.80
Depreciacion de activos $ -131667|$ -1,31667|$ -8316.67|$ -150.00|$ -150.00
EBIT | $ -20,420.67 [$ 12,214.24|$ 35,302.76 |$ 50,101.59|$ 81,035.80
Gasto intereses $ 3517.12(% 297351 % 2319.13($ 1,531.40(% 583.16
EBT | $ -23,937.79 [ $ 9,240.73|$ 32,983.63|$ 48,570.18|$ 80,452.63
15% reparto de utilidades $ - |$ 1386.11($ 4,94754|$ 7,28553|$ 12,067.90
Impuesto $ - $ 1,73250|$ 3,23250|$ 3,58250($% 4,297.50
UTILIDAD NETA $ -23,937.79 [ $ 6,122.12|$ 24,80358|$ 37,702.16 |$ 64,087.24
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PROYECCION BALANCE GENERAL

ACTIVOS Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Caja $ 27,000.00 | $ 1,42385| $ 6,908.46 | $ 17,855.86 | $ 20,364.31| $ 20,557.31
Inversiones temporales $ 15,000.00 | $ 25,000.00 | $ 55,000.00
Cuentas por cobrar $ 1,350.00 | $ 4,095.00 [ $ 9,045.00 | $ 13,545.00 | $ 17,685.00
Equipos de computacion $ 3,500.00 | $ 3,500.00 | $ 3,500.00 | $ 3,500.00 | $ - $ -
(-) Depreciacion eq. C $ -1,166.67 | $ -2,333.33 | $ -3,500.00

Mobiliario $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ 1,500.00
(-) Depreciacion mobiliario $ -150.00 | $ -300.00 [ $ -450.00 | $ -600.00 | $ -750.00
Software e-score $ 28,000.00 | $ 28,000.00 | $ 28,000.00 [ $ 28,000.00 | $ 28,000.00 | $ 28,000.00
(-) Deterioro $ -7,000.00 | $ -7,000.00 | $ -7,000.00
Total activos $ 60,000.00 | $ 34,457.19| $ 41,370.13 | $ 63,950.86 | $ 80,809.31| $ 114,992.31
PASIVOS

Proveedores $ 17280 | $ 432.00 [ $ 864.00 [ $ 1,209.60 | $ 1,451.52
Impuestos por pagar $ - $ 1,73250( $ 3,232.50 [ $ 3,582.50 | $ 4,297.50
Participacion a los trabajadores $ - $ 1,386.11| $ 494754 | $ 7,28553| $ 12,067.90
IESS por pagar $ 889.92 | $ 151429 | $ 2,561.43 [ $ 3,180.47 | $ 3,300.37
Documento por pagar $ 20,000.00 | $ 17,332.26 | $ 14,120.90 | $ 10,255.17 | $ 560170 | $ -0.00
Total pasivos $ 20,000.00 | $ 18,394.98 | $ 19,185.80 | $ 21,860.64 | $ 20,859.81 | $ 21,117.29
PATRIMONIO

Capital $ 40,000.00 | $ 40,000.00 | $ 40,000.00 | $ 40,000.00 | $ 40,000.00 | $ 40,000.00
Resultados acumulados $ -23,937.79 | $ -22,713.37 | $ -17,752.65 | $ -10,212.22
Resultados del ejercicio $ -23,937.79 | $ 6,122.12 | $ 24,803.58 | $ 37,702.16 | $ 64,087.24
Total patrimonio $ 40,000.00 | $ 16,062.21 | $ 22,184.33 | $ 42,090.22 | $ 59,949.51 | $ 93,875.02
Total pasivo y patrimonio $ 60,000.00 | $ 34,457.19| $ 41,370.13 | $ 63,950.86 | $ 80,809.31| $ 114,992.31

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Flujo de caja operativo $ - $ -22,90840 $ 8,69596 $ 34,710.83 $ 37,004.79 $ 65,956.42
Flujo de inversion $ -33,000.00 $ - $ - $ - $ -8 -
Flujo financiero $ 6000000 $ -2667.74 $ -321135 $ -8,763.43 $ -24,496.33 $ -35,763.43
Flujo de caja $ 27,00000 $ -25576.15 $ 548461 $ 2594740 $ 1250846 $ 30,192.99
Caja inicial $ - $ 27,000.00 $ 1,423.85 $ 6,908.46 $ 32,855.86 $ 45,364.31
Cajafinal $ 27,000.00 $ 1,423.85 $ 6,908.46 $ 32,85586 $ 4536431 $ 75,557.31




ANEXO L: PUNTO DE EQUILIBRIO
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CONTABLE

ANO 1 PVU CwJ V X PROD MCU % V MCP PE G PE
Aseguradora nube $ 13,250.00|$ 12,862.40 1 $ 387.60 33.33%| $ 129.20 8.14
Aseguradoraon premise [ $ - |3 - 0 $ - 0.00%| $ - 24.41 0.00
Agencia $ 9,625.00 | $ 8,574.93 2 $ 1,050.07 66.67%| $ 700.04 16.27

3 100.00%)| $ 829.24 24.41
[Costo fijo [$  20,238.00]

ANO 2 PVU CwJ V X PROD MCU %V MCP PE G PE
Aseguradora nube $ 16,250.00 | $ 5,807.52 2 $ 10,442.48 33.33%| $ 3,480.83 0.90
Aseguradoraon premise |$ 12,500.00 | $ 5,807.52 1 $ 6,692.48 16.67%| $ 1,115.41 2.71 0.45
Agencia $ 12,625.00 | $ 4,977.87 3 $ 7,647.13 50.00%| $ 3,823.56 1.36

6 100.00%)| $ 8,419.81 2.71
[Costo fijo [$  22,855.38]

ANO 3 PVU cwJ VX PROD MCU %V MCP PE G PE
Aseguradora nube $ 19,250.00|$ 13,091.76 3 $ 6,158.24 37.50%| $ 2,309.34 1.61
Aseguradoraon premise |$ 12,500.00 | $ 5,818.56 1 $ 6,681.44 12.50%| $ 835.18 4.30 0.54
Agencia $ 15,250.00 | $ 10,182.48 4 $ 5,067.52 50.00%| $ 2,533.76 2.15

8 100.00%)| $ 5,678.28 4.30
[Costo fijo [$  24,396.87]

ANO 4 PVU CVWJ V X PROD MCU % V MCP PE G PE
Aseguradora nube $ 31,250.00|$ 20,143.81 2 $ 11,106.19 28.57%| $ 3,173.20 0.97
Aseguradoraon premise [$  12,500.00 | $ 6,043.14 1 $ 6,456.86 14.29%| $ 922.41 341 0.49
Agencia $ 19,750.00|$  14,100.67 4 $ 5,649.33 57.14%| $ 3,228.19 1.95

7 100.00%)| $ 7,323.79 3.41
[Costo fijo [$  24,984.44]

ANO 5 PVU CwJ V X PROD MCU %V MCP PE G PE
Aseguradora nube $ 61,250.00|$ 22,122.05 1 $  39,127.95 16.67%| $ 6,521.33 0.41
Aseguradoraon premise [$  12,500.00 | $ 7,374.02 1 $ 5,125.98 16.67%| $ 854.33 2.45 0.41
Agencia $ 24,250.00|$ 19,664.04 4 $ 4,585.96 66.67%| $ 3,057.31 1.63

6 100.00%| $  10,432.96 2.45
[Costo fijo [$  25555.98]




FINANCIERO

CAE + Costos fijos X (1 —t.) — Depreciacion X t,

PEF = (Precio de venta — Costos variables ) X (1 —t.)
Inv. Inicial $ 33,000.00
CAE $ 11,332.12
tc 36.25%
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ANO 1

Aseg nube Aseg premise Agencia

CAE pond $ 5,666.06 $ 5,666.06
Costo fijo $ 10,119.00 $ 10,119.00
tc 0.36 0.36
1-tc 0.64 0.64
Depreciacion| $ 658.33 $ 658.33
PV $ 13,250.00 $ 19,250.00
Ccv $ 12,862.40 $ 17,149.87
PEF 48.07 8.87

56.94

Aseg nube Aseg premise Agencia

CAE pond $ 3,777.37 | $ 3,777.37 [ $ 3,777.37
Costo fijo $ 7,618.46 | $ 7,618.46 | $ 7,618.46
tc 0.36 0.36 0.36
1-tc 0.64 0.64 0.64
Depreciacion| $ 438.89 | $ 438.89 | $ 438.89
PV $ 32,500.00 | $ 12,500.00 | $  37,875.00
Ccv $ 11,615.03 | $ 580752 |$% 14,933.61
PEF 0.64 1.99 0.58

3.20




Aseg nube Aseg premise Agencia
CAE pond $ 3,777.37 | $ 3,777.37 | $ 3,777.37
Costo fijo $ 8,132.29 | $ 8,132.29 | $ 8,132.29
tc 0.36 0.36 0.36
1-tc 0.64 0.64 0.64
Depreciacion| $ 277222 | $ 277222 | $ 2,772.22
PV $ 57,750.00 | $ 12,500.00 | $  61,000.00
CVv $ 39,275.29 | $ 5,818.56 |$  40,729.93
PEF 0.68 1.87 0.62
3.16

Aseg nube Aseg premise Agencia
CAE pond $ 3,777.37 | $ 3,777.37 | $ 3,777.37
Costo fijo $ 8,328.15| $ 8,328.15 | $ 8,328.15
tc 0.36 0.36 0.36
1-tc 0.64 0.64 0.64
Depreciacion| $ 50.00 | $ 50.00 | $ 50.00
PV $ 62,500.00 | $ 12,500.00 | $  79,000.00
CVv $ 40,287.63 | $ 6,043.14 |$  56,402.68
PEF 0.64 2.20 0.63
3.47

Aseg nube Aseg premise Agencia
CAE pond $ 3,777.37 | $ 3,777.37 | $ 3,777.37
Costo fijo $ 8,518.66 | $ 8,518.66 | $ 8,518.66
tc 0.36 0.36 0.36
1-tc 0.64 0.64 0.64
Depreciacion| $ 50.00 | $ 50.00 | $ 50.00
PV $ 61,250.00 | $ 12,500.00 | $  97,000.00
CcVv $ 22,122.05| $ 7,374.02|$  78,656.17
PEF 0.37 2.81 0.79
3.97
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