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Resumen

ERIKA VANESSA BARRERA VELEZ es una agente de seguros que viene
desarrollando su labor de manera exclusiva con la Compafiia Suramericana desde el afio 2007.
Actualmente cuenta con un portafolio que factura aproximadamente 22 millones de pesos
mensuales en comisiones, generando dos empleos directos y uno indirecto.

El proposito de esta investigacion es desarrollar la estrategia con la cual se constituira
e impulsard la Agencia de Seguros que la empresaria antes mencionada, gerenciara y
posicionara en el mercado de seguros de la ciudad de Cali, con el fin principal de continuar
brindando buen servicio a sus asegurados ya vinculados, y a la vez generando valor agregado
para continuar su proceso expansivo y vincular a mas personas. EI nombre de esta naciente
sociedad sera HONESTA AGENCIA DE SEGUROS.

El primer objetivo es concebir un factor diferenciador para este proyecto, con este fin
se estudiard la viabilidad de generar oportunidades de negocio en la zona franca de Servicios
que se cred en el mes de octubre de 2018, en la ciudad de Cali, llamada Zonamerica.

De esta manera el proyecto contempla fijar la estrategia de la cual se valdra Honesta
para crecer el modelo empresarial necesario para continuar atendiendo al grupo de clientes
que ya ha se ha consolidado y crear un nuevo mercado especializado para Zonamerica. Este
espacio se plantea como una novedosa plataforma que se especializa en servicios de tecnologia
naranja, entendidos como tales las areas que proponen desarrollos tecnologicos que buscan
integrar e innovar en areas de disefio, publicidad, software, artes visuales, salud y bienestar; y
demés campos relacionados con el desarrollo de la humanidad como sociedad.

Palabras Clave: Seguro, mercado asegurador, intermediario, asesor de seguros, plan de

empresa



Summary

ERIKA VANESSA BARRERA VELEZ is an insurance agent that has been working
exclusively with Suramericana since 2007. It currently has a portfolio that invoices
approximately 22 million pesos monthly in commissions, generating two direct and one
indirect job.

The purpose of this research is to develop the strategy in which the Insurance Agency
will promote, manage the insurance market of the city of Cali by the Agent mentioned above,
with the main purpose of continuing to provide excellent service to its already signed insured
customers, and at the same time generating added value to continue its expansive process and
to sign up more customers. The name of this newly made society will be HONESTA
INSURANCE AGENCY.

The first objective is to conceive a differentiating factor for this project generating
business opportunities that will be studied in the “Zona Franca” business complex that was
created in the month of October 2018 in the city of Cali called Zonamerica.

This way, the project contemplates setting the strategy that “Honesta insurance agency”
will use to grow the business; it is necessary to continue serving the public that has already
consolidated and created a new specialized market for Zonamerica. This space is considered as
a new platform that specializes in orange technology services, understood as such which
proposes technological developments that seek to integrate and innovate in areas of design,
advertising, software, visual arts, health and well-being; and other fields related to the
development in human society.

Keywords: Insurance, insurance market, intermediary, insurance consultant, business plan



Sintesis del Plan

La mayoria de las personas ven los seguros como una compra incierta porque las
condiciones legales vigentes en Colombia, tradicionalmente se han encargado de que el
lenguaje sea complicado y las condiciones de cobertura poco claras. El fundamento de esta
propuesta es la promesa de servicio de HONESTA AGENCIA DE SEGURQOS, que consiste
en hablar un lenguaje tan claro que los clientes entiendan verdaderamente el portafolio de
servicios y elijan el seguro que se ajuste a sus necesidades y a su presupuesto.

La empresa es una agencia de colocacion de seguros que estard a cargo de su
propietaria, quien tiene una amplia experiencia en el tema, acumulada durante sus 12 afios de
servicio con Suramericana.

El proyecto se plantea como un experimento exitoso porque existe un modelo comercial
de base, lo que permitira tener los gastos fijos cubiertos y trasladar la operacion de la empresa
a la Zona franca que es un proyecto apenas en ciernes para crecer junto con la comunidad que
comenzara a poblar ese espacio.

Los esfuerzos comerciales se dirigiran en dos frentes: el primero es la venta cruzada a
los mismos clientes que ya existen de los nuevos productos que se incluiran en el portafolio
de servicios al vincular compafiias de seguros adicionales a Seguros Sura; y segundo es el
abordaje directo de los trabajadores de Zonamerica y los nuevos usuarios, ocupantes y
visitantes de ese lugar.

La meta es crecer la venta anual de primas y recaudo de comisiones en un 15% durante
los préximos 3 afios e introducir nuevas polizas al portafolio. La manera de lograr esta meta
sera mediante la busqueda de nuevos clientes, principalmente en Zonamerica, Yy

potencializando la fuerza de ventas.



Los recursos que se requieren para llevar a cabo el montaje de la empresa son
especialmente de orden econémico, para cubrir los costos de constitucion, registro de marca y
demas actividades concernientes a la creacion de la nueva razon social, para lo cual se requiere
una inversion aproximada de 8.7 millones de pesos. EIl montaje de la oficina (infraestructura)
esta incluido dentro del arrendamiento que se pagard a Zonamerica. De igual manera, se
requiere la vinculacién de nuevo personal, pues el modelo implica ampliar la capacidad
comercial.

Al realizar la simulacion para los primeros 4 afios del proyecto se obtienen resultados
favorables, por lo cual la idea de negocio es totalmente factible. Desde el primer afio de
operacion, se empieza a tener un balance positivo y se proyecta una tasa interna de retorno
(TIR) de 605% y un valor presente neto (VPN) de 312 millones.

Para medir la sensibilidad del proyecto se identificaron tres variables criticas: volumen
de ventas, precios de ventas (primas) y porcentaje de comisiones. Se establecieron diferentes
escenarios los cuales oscilaron entre -50% Yy +20%. A pesar de las variaciones aplicadas, aln
en el escenarios mas pesimista (-50%) la idea de negocio continua siendo factible al tener una
TIR de 57% y un VPN de 43 millones.

Teniendo en cuenta todos estos antecedentes Honesta Agencia de Seguros arrancaria su

operacion a partir de Enero de 2020, radicandose efectivamente en el campus de Zonamerica.
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1. Analisis del mercado
1.1 Andlisis del sector
A nivel global, los seguros representan el 6.13% del total de la economia. EIl mercado
de seguros alcanza su mayor participacion principalmente en tres regiones: Asia, Norteamérica
y Europa, estos tres segmentos representan el 93% de la participacion mundial. Por su parte,
América Latina representa tan solo el 3.4%, y Colombia es el quinto pais con mayor

participacion después de Brasil, México, Argentina y Chile. (Fasecolda, 2018). A continuacion

se puede observar una ilustracion al respecto.

Participacion
19% 14 9 3
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\\\\\\\\\/ ;\4{% :;:z.:mércna \\\\\\\\\\\.\S‘“)&% - i:::lm
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Fuente Sigma Swiss Re

llustracion 1 Participacién mundial mercado asegurador, Junio 2018
Fuente: Revista Fasecolda (2018)

Por otra parte, la penetracién del mercado asegurador a nivel global se considera baja.

Ningun continente ha logrado sobrepasar el indice del 8% en los Gltimos afios. Norteamérica

es la regién donde se presenta una mayor penetracién en el mercado asegurador con una cifra

del 7.11%, seguida por Europa con 6.45% y Asia y Oceania con el 5.62%.
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América Latina cuenta tan s6lo con una penetracion del 3.06% y se ubica como la
segunda region mas baja en el consumo de seguros en el entorno mundial?, en la parte inferior
se aporta una ilustracion sobre la distribucion de la penetracion mundial de los seguros.

(Fasecolda, 2018)

Penetracion mundo

Fuente Sigma Swiss Re

Ameérica

Marteameérica Ewropa Oceania Asia Latina Africa Mundo

lustracion 2 Penetracién mundial de los seguros, 2017
Fuente: Revista Fasecolda (2018)

Estas cifras pueden indicar que la oportunidad de crecimiento del mercado objetivo de
este trabajo es alta, especialmente para América Latina donde la emision de primas es una de
las més bajas.

En Colombia, los seguros que adquiere principalmente la poblacion son aquellos
catalogados como obligatorios. Entre este grupo se incluyen: el seguro obligatorio de
accidentes de transito (SOAT), el seguro de riesgos laborales y el seguro previsional de
invalidez y sobrevivencia. Estos tres seguros constituyeron para el afio 2016 cerca del 30% de

las primas emitidas en el sector (Fasecolda , 2017).

1.2 Tipos de seguros

! La penetracion se define como la participacion de los seguros en el total de la economia y se calcula dividiendo
el volumen de primas sobre el Producto Interno Bruto (PIB)
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La industria aseguradora se divide en dos grandes grupos 0 ramos: seguros generales o
de dafios conocidos también como seguros de no vida, Yy los seguros de personas llamados
seguros de vida.

En el afio 2017 en América Latina se registr6 un crecimiento promedio de los seguros
del 9.9%. Las primas emitidas por seguros de vida aumentaron el 11.4% y las primas por
seguros de no vida crecieron el 8.6%. Por su parte en Colombia se presentd un crecimiento
mayor al ubicarse esta cifra en el 13.8%, siendo el comportamiento de ambos grupos similares.
En la siguiente imagen encontrarémos una ilustracion acerca del crecimiento de los seguros en

el mundo y en america latina (Fasecolda, 2018)

R
4.0%
- Mundo
=
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g Mercados | enting 5% O
a7 [N avanzaos ss%
o [E—
i 3.a%
- wgy Colombia b
Economlas s.0%
=l i S8% [
_— Emergentes México ey
oov I
oo [N Alatine  88% [
.
ssn [ a5,
nas A Latina 34 550 [
- S 143%
7 Novida Vida [ Total Fuente Sigma Swiss Re

llustracion 3 Crecimiento de los seguros, afio 2017 vs afio 2016
Fuente: Revista Fasecolda (2018)

Aunque la inversion en seguros en Latino América no ha sido fuerte, si se compara con
otras geografias como Estados Unidos o Europa. Las aseguradoras son optimistas ante el futuro

y le siguen apostando a la region, pues prevén que pueden tener un crecimiento de dos digitos

en primas en los proximos afos. (De Haro, 2015).
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Para concluir el andlisis del sector se han identificado las siguientes oportunidades y

amenazas:

Tabla 1 Oportunidades y Amenazas

Oportunidades Amenazas
Mercado con baja penetracion y alto potencial de Baja cultura en la adquisicién de seguros y
crecimiento baja capacidad econémica

Falta de conocimiento del mercado e
Variedad en pélizas de seguros inclinacién por adquirir otros bienes o
servicios

Inversion del gobierno en cultura y educacion sobre
seguros

Falta de interés de los ciudadanos

Fuente: Elaboracion propia

En conclusién y de conformidad con la experiencia adquirida, vemos el mercado de los
seguros en Cali con excelente potencial de crecimiento, especialmente en los ramos en los
que la Agente ya se ha especializado como son los seguros de personas que le han brindado
un excelente resultado. De igual manera consideramos que el hecho de llegar a un mercado
virgen como Zonamerica, constituye el origen de oportunidades de crecimiento exponencial
por la magnitud del proyecto, cuya finalidad a largo plazo es albergar a aproximadamente

10.000 personas, al igual que Zonamerica Uruguay.

1.3 Andlisis de los competidores
En Colombia para realizar operaciones de intermediacién de seguros, existen dos
formas juridicas para hacerlo: Sociedad de corretaje de seguros y Agencias de seguros.

(Herrera Diaz, 2010)
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Las sociedades corredoras de seguros se encuentran sometidas a la vigilancia y control
de la Superintendencia Financiera, deben constituirse como sociedades comerciales, colectivas
o de responsabilidad limitada, deben cumplir con un capital minimo de inversion inicial y un
régimen de inversiones e inscripcion para poder operar y no requieren el respaldo de ninguna
aseguradora para inscribirse.

En el segundo caso, la intermediacidn de seguros, puede realizarse a través de agentes
y agencias.

Los agentes son personas naturales que reciben la autorizacion por parte de las entidades
aseguradoras para intermediar sus productos, éstos pueden ser dependientes o independientes,
de acuerdo con esta caracteristica pueden representar o no varias aseguradoras.

Por su lado, las agencias de seguros son personas juridicas que Unicamente pueden ser
dirigidos por personas naturales y por sociedades de comercio colectivas, en comandita simple
o de responsabilidad limitada, pueden representar una o varia aseguradoras y no estan sujetas
a la vigilancia de la Superintendencia Financiera, la ley le otorga esta funcién a las compafiias
de seguros y a las sociedades de capitalizacién. (Itad, 2019)

Las sociedades de corretaje y agencias de seguros son los canales o mediadores través
de los cuales las compafiias de seguros pueden efectuar las ventas o realizar la colocacién de
primas de seguros. Es por este motivo que las compafiias de seguros o aseguradoras los
consideran como aliados estratégicos para cumplir los objetivos.

En Colombia durante el periodo de febrero de 2018 a febrero de 2019, participaron 34
compafiias de seguros, emitiendo $ 4,484.7 miles de millones de pesos en primas. El Pareto
estuvo concentrado en 10 compaiiias, las cuales fueron: Suramericana, Alfa, Bolivar, Axa,
Mapfre, Estado, Allianz, Previsora, Liberty y Positiva. En la Tabla 2, se presenta la

informacion detallada.



Tabla 2 Primas emitidas y cuotas recaudadas principales aseguradoras colombianas

PRIMAS EMITIDAS Y CUOTAS RECAUDADAS
Comparativo febrero-2018 vs febrero-2019
CIFRAS EN MILLONES DE PESOS

COMPARIAS GENERALES VIDA CAPITALIZACION TOTAL PRIMAS

feb-18 feb-19 Var. feb-18 feb-19 Var. || feb-18  feb-19 Var. feb-18 feb-19 Var.
SURAMERICANA 315,692 345,893 10% 612,004 612,946 0% 927,695 958,839 3%
ALFA 35,658 43,887 23% 528,684 575,995 9% 564,342 619,882 10%
BOLIVAR 114,209 132,565 16% 218,144 257,573 18% 2,324 2,430 5% 332,353 390,139 17%
AXA COLPATRIA 138,388 176,625 28% 110,875 131,347 18% | 99,307 87,755 -12% | 249,262 307,973 24%
MAPFRE 109,668 160,971 47% 68,851 48,567 -29% 178,520 209,538 17%
ESTADO 200,727 221,810 11% 27,847 35,825 29% 228,574 257,635 13%
ALLIANZ 156,873 150,642 -4% 81,023 82,103 1% 237,897 232,745 -2%
PREVISORA 147,055 173,644 18% 147,055 173,644 18%
LIBERTY 135,942 140,076 3% 31,196 24,223 -22% 167,138 164,298 -2%
POSITIVA 172,694 164,008 -5% 172,694 164,008 -5%
SUBTOTAL 1,354,213 || 1,546,114 14% | 1,851,316 || 1,932,586 4% | 101,631 | 90,186 -11% | 3,205,530 | 3,478,700 9%
TOTAL 2,011,088 || 2,234,921 11% || 2,113,351 || 2,249,823 6% | 104,401 | 93,317 -11% | 4,124,439 || 4,484,744 9%

Fuente: Fasecolda, Resumen ejecutivo. Febrero 2019

15
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De acuerdo con el enfoque del presente trabajo, el cual se centra en constituir una
agencia de seguros, se dard a continuacion un predmbulo de las 10 principales agencias y
corredores de seguros que operan en Cali, de acuerdo con los ingresos por ventas para el afio

2017. (Emis University, 2017)

Tabla 3 Ingreso operativo, principales corredores y agencias de seguros en Cali

Ingresos .
Total Ingreso ~ NUmero
- Forma . netos por Afno
Compafiia Legal Operativo ventas Fiscal de
($COP MM) ($COP MM) Empleados

Delima Marsh S.A. S.A. 146,358.0 n/a 2018 858
ﬁ?d”;e Seguros ¥ Servicios LTDA. 9,565.8 9,565.82 2017 6
Finesa Sequros & Compafiia LTDA. 5,528.2 5,528.16 2017 55
Limitada.
Corredores De Sequros Del
Valle SA. S.A. 5,294.1 n/a 2018 37
La Occidental Limitada LTDA. 4,993.8 4,802.47 2017 35
Asesores De Sequros
Garces Lloreda Y Cia. S.A. SA 3,682.7 n/a 2018 34
Corredores De Sequros
Aqgencia De Sequros Alvaro
Escobar Ch & Cia L tda LTDA. 3,358.5 3,358.48 2017 16
Fonseca Sanclemente
Corredores De Sequros S.A. SA. 30119 a 2018 31
Aqgencia Promotora De
Sequros El Bosque Ltda LTDA. 2,293.9 2,293.94 2017 21
Alberto Racines G. ¥ Cia. LTDA. 2,293.9 2,293.87 2017 25

Ltda. Promotora De Sequros
Fuente: Emis University (2017)

A continuacion se detalla la informacién de las 4 primeras Compariias que constituyen
el Pareto de los ingresos operacionales.

e Delima Marsh S.A: Marsh es el lider mundial en consultoria, corretaje de seguros y
gestion de riesgos, cuenta con 30,000 empleados y presta asesoramiento y capacidad
transaccional a clientes en mas de 130 paises. En Colombia tiene presencia en 9
ciudades: Bogota, Medellin, Cali, Manizales, Pereira, Cartagena, Barranquilla,

Bucaramanga e Ibagué. Todas estas oficinas con la misma capacidad, recursos y


https://www.emis.com/php/companies?pc=CO&cmpy=2586382
https://www.emis.com/php/companies/index/financials?pc=CO&cmpy=2586382&view-fins=all
https://www.emis.com/php/companies?pc=CO&cmpy=3552622
https://www.emis.com/php/companies?pc=CO&cmpy=3552622
https://www.emis.com/php/companies/index/financials?pc=CO&cmpy=3552622&view-fins=all
https://www.emis.com/php/companies/index/financials?pc=CO&cmpy=3406371&view-fins=all
https://www.emis.com/php/companies?pc=CO&cmpy=1190184
https://www.emis.com/php/companies?pc=CO&cmpy=1190184
https://www.emis.com/php/companies/index/financials?pc=CO&cmpy=1190184&view-fins=all
https://www.emis.com/php/companies?pc=CO&cmpy=1204010
https://www.emis.com/php/companies?pc=CO&cmpy=1204010
https://www.emis.com/php/companies/index/financials?pc=CO&cmpy=1204010&view-fins=all
https://www.emis.com/php/companies?pc=CO&cmpy=1195902
https://www.emis.com/php/companies?pc=CO&cmpy=1195902
https://www.emis.com/php/companies/index/financials?pc=CO&cmpy=1195902&view-fins=all
https://www.emis.com/php/companies?pc=CO&cmpy=1180741
https://www.emis.com/php/companies?pc=CO&cmpy=1180741
https://www.emis.com/php/companies/index/financials?pc=CO&cmpy=1180741&view-fins=all
https://www.emis.com/php/companies?pc=CO&cmpy=1195331
https://www.emis.com/php/companies?pc=CO&cmpy=1195331
https://www.emis.com/php/companies/index/financials?pc=CO&cmpy=1195331&view-fins=all
https://www.emis.com/php/companies?pc=CO&cmpy=4144177
https://www.emis.com/php/companies?pc=CO&cmpy=4144177
https://www.emis.com/php/companies/index/financials?pc=CO&cmpy=4144177&view-fins=all
https://www.emis.com/php/companies?pc=CO&cmpy=3187808
https://www.emis.com/php/companies?pc=CO&cmpy=3187808
https://www.emis.com/php/companies/index/financials?pc=CO&cmpy=3187808&view-fins=all
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disponibilidad de acceso al mercado internacional y a la red global de servicios Marsh.
(Fasecolda, 2019)

Same Seguros Y Servicios Ltda.: Es la empresa con el mejor posicionamiento en el
mercado, especializado en SOAT y Servicios Generales a nivel nacional. Su
experiencia de mas de 20 afios en el mercado esta respaldada por operaciones en mas
de 1500 puntos de venta nivel nacional, con personal altamente calificado atendiendo a
méas de 300.000 clientes finales al afio. (SAME, 2019) Distribuye principalmente
polizas de las compafiias Seguros del Estado y Axa Colpatria.

Finesa Seguros & Compafia Ltda.: Cuenta mas de 20 afios de experiencia en el
corretaje de seguros y el sector asegurador. Finesa Seguros hace parte del grupo de
empresas conformado también por Finesa S.A. y Credivesa S.A., las cuales en su
conjunto operan en los sectores de financiacion de vehiculos y financiacion de polizas
de seguros a nivel nacional. (FINESA Seguros, 2019) Presenta opciones para el grupo
de Seguros Personales y Seguros Empresariales. Cuanta con una variedad amplia de
convenios con compafiias de seguros, como: Allianz, BBVA Seguros, Axxa, Chubb,
Liberty, Seguros Mundial, Mapfre, entre otros.

Corredores De Seguros Del Valle S.A.: Fue fundada en el afio 1952 como una agencia
colocadora de seguros, esta condicion fue modificada por el valor de las primas
emitidas posicionandose hoy como Corredores de Seguros. (CSV Corredores de
Seguros del Valle S.A., 2019) Al igual que Finesa, esta compafiia tiene una amplio
portafolio de seguros, entre los cuales podemos encontrar: Zurich, Pan América,
Seguros Mundial, Equidad, Axxa, Bolivar, Sura, Allianz, Estado, Chubb, Liberty,

entre muchos otros mas.
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1.4 Perfil del Cliente

El esquema actual de operacion del sistema de venta como Agente de Seguros
dependiente de Seguros Suramericana, comprende a todos los clientes que se han venido
vinculando durante los 12 afios de operacion. En su mayoria son profesionales o comerciantes
con un promedio de edad que va desde los 35 afios hasta los 67 afios, con ingresos que van
entre los 4 millones y los 50 millones de pesos mensuales. Generalmente estan casados o tienen
una familia pequefia con maximo dos hijos.

Estos clientes se encuentran acostumbrados a tener un servicio personalizado, a llamar
y recibir una solucion eficiente y generalmente tienen méas de un producto con Suramericana
comprado por el mismo medio, pero también han adquirido productos con otras compafiias y
con otros intermediarios de seguros a Aseguradoras como Allianz, Seguros Bolivar y Axa
Colpatria.

Los clientes mas grandes 0 cuyo porcentaje de primas representan mayor proporcion
dentro del portafolio actual de asegurados son: Mayaguez S.A. y Almacenes Si, estas dos
personas juridicas representan el 30% del portafolio actual de la Agente de Seguros como
persona natural. El otro 70% esta uniformemente distribuido en personas naturales y juridicas.

Con el nuevo modelo de negocios, Honesta Agencia de Seguros, se garantizara que la
atencion de los clientes actuales siga siendo Optima, personalizada y se nutra con nuevos
productos al introducir mas compafiias de seguros al portafolio de servicios.

Al mismo tiempo, se plantea llegar a nuevos clientes que seran los usuarios de la Zona
franca de Servicios llamada Zonamerica. Este novedoso proyecto arrancé en octubre del afio
2018 y al momento de redactar este documento solo cuenta con 4 usuarios autorizados, de un

posible mercado de 3.000 personas en un plazo no mayor a 5 afos.
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Los futuros usuarios de Zonamerica son la meta principal en cuanto a clientes, pues una
cantidad tan numerosa de personas y empresas puede generar diferentes dinamicas de negocio.
Por ahora el camino a seguir es presentar el portafolio de servicios a las personas que vayan
Ilegando a ocupar esos espacios de trabajo, aprovechando asi el segmento para personas y
familia, aqui se comprenderian seguro de vida y sus anexos adicionales (seguro de accidentes,
seguro de enfermedades graves, seguro de invalidez, etc.); seguro de salud (Medicina
Prepagada o Pélizas de Salud); seguro de hogar y seguro de automoviles.

El perfil de estos clientes, segiin conversaciones con Jaime Miller, actual Gerente y
lider del proyecto Zonamerica, seran personas muy jovenes, entre 20 y 35 afios, con algun tipo
de formacién en disefio, programacion y soporte de software, con salarios promedio entre los
2 millones y los 20 millones de pesos mensuales. Por el momento no tenemos acceso a mas
informacion, solo una gran expectativa que se basa en comprobar el referente que es el modelo
de Zona franca que actualmente existe en Uruguay y que ha basado su éxito en dar valor
agregado al cliente, al brindar beneficios adicionales a los tributarios y de planta fisica, al
plantear un espacio amigable con la naturaleza, armonioso y con todos los servicios al alcance
de la mano de los usuarios.

Se trata de una plataforma que alberga méas de 10.000 personas, es casi como una
pequefia ciudad con Bancos, Supermercado y actividades de esparcimiento, todo a la mano
para que los ocupantes no tengan que alejarse de su espacio de trabajo para su facil acceso y
mayor productividad.

En aras de nutrir el portafolio de servicios y teniendo en cuenta que los clientes llegaran
en funcion de su labor a la Zonamerica se estan realizando todas las gestiones pertinentes para
constituir una sociedad limitada que se llamara Honesta Agencia de Seguros. Por este medio
se estableceran alianzas con otras compafiias de seguros, ademas de Suramericana, para tener

una diversidad de productos, servicios y tarifas, con gran especialidad en la expedicion de
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polizas de cumplimiento, garantias de cumplimiento de contratos, que es lo que se ha
determinado como la necesidad méas urgente para las empresas que iniciaran sus funciones en
Zonamerica.

La meta principal es ser integrales y ofrecerle al grupo de asegurados actual y a los
futuros, soluciones que brinden confianza y seguridad en la prevencion de sus riesgos con un

portafolio amplio de aseguradoras.

1.5 Definicion del Servicio

El fundamento del éxito de la prestacion del servicio de intermediacion aseguradora
que se ha venido realizando durante todos estos afos, es la claridad en la venta del producto.
Como se menciond anteriormente, los seguros en Colombia ain se compran con algun tipo de
reserva por desconocimiento del régimen legal y la consistente apariencia de que hay muchas
oportunidades en que las aseguradoras no pagan.

La diferenciacion que se ha logrado hasta el momento, si se hace la comparacién con
otros agentes de seguros, es por la comunicacion abierta, aclarando siempre las situaciones de
cobertura de seguro, pero especialmente las de no cobertura, es decir las exclusiones o razones
de no pago del seguro. De igual manera el acompafiamiento constante a los asegurados hace
que se genere un nivel de confiabilidad que se transmite de usuario a usuario y se convierte en
una cadena de buenas recomendaciones que afianza el nivel de confianza.

A partir del momento en que se constituya Honesta Agencia de Seguros, se ofrecera la
consecucion del producto o servicio que se encuentre dentro del portafolio de las compariias
aseguradoras en convenio y que se ajuste a las necesidades, expectativas y realidades del cliente

asegurado, con la misma cultura de claridad en el producto y en el servicio ofrecido.
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Adicionalmente, se trata de ir mas alld y explorar a la luz de las nuevas realidades
tecnologicas y de servicios de tecnologia naranja, cuales van a ser los nuevos productos que
este sector va a necesitar y rapidamente encontrar una compariia de seguros que los satisfaga,
ya sea en el mercado doméstico o en el exterior si es del caso.

El valor agregado es la venta especializada y calificada que se alcanzard mediante el
desarrollo de los procesos de estudio y comprension de las actividades del cliente para realizar
una verdadera evaluacién de la exposicion a los diferentes riesgos existentes. Una vez esto se
realice satisfactoriamente, se buscara presentar el portafolio de productos que mitigue la
exposicion a dichos riesgos y traducir en un lenguaje familiar las variables a las cuales el cliente
se podria ver expuesto y las posibles soluciones para las mismas.

El portafolio de productos que se maneja actualmente con Suramericana tiene mayor
preponderancia en los seguros de Salud, Vida y Anexos, Automoviles y Hogar. Con la
expansién a Zonamerica se requiere un mayor abanico de oportunidades para los clientes, que
puedan escoger entre varios productos que diferentes compafiias.

Lo criterios de seleccidn para determinar qué compafiias de seguros se van a incluir
dentro del portafolios serén variables como: la calidad de la aseguradora; la severidad de las
exclusiones que son las situaciones de no cobertura, o la calidad de las coberturas o servicios.

El objetivo es que los clientes puedan percibir que la cobertura que le ofrece Honesta
Agencia de seguros es la mejor del mercado de acuerdo con la inversion que pueden realizar.

La meta es que a Enero de 2020 la agencia de seguros estaria operando fisicamente
dentro de Zonamerica, pero en virtud de la carencia inicial de usuarios por estar el proyecto
apenas en sus inicios, se trabajaria presentando las nuevas soluciones a los clientes antiguos,
que se encontraban vinculados con la Agente Persona Natural, que son los que heredaria

Honesta Agencia de Seguros.
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Las entrevistas realizadas a personas y empresas que trabajan con tecnologia naranja,
arrojan que la necesidad mas sentida de su actividad econdémica son los seguros de
cumplimiento, por esta razon se estan desarrollando actividades con el fin de contar dentro del
portafolio de Aseguradoras con Seguros Zurich, por ejemplo, pues esta compafiia ofrece una
alternativa econémica y robusta en cobertura para los seguros de cumplimiento. Estos seguros
se han identificado como los mas necesarios para las nuevas empresas que desarrollen su labor
en la zona franca.

De igual manera se ha determinado que Seguros Bolivar es una compafiia con
excelentes productos, las entrevistas a los Gerentes de Agencias de Seguros asi lo determinan
(ver Anexo 2), sus precios altamente competitivos y las coberturas internacionales de los
seguros de Salud, la hacen muy interesante para complementar el portafolio actual de seguros,
pues los de salud representan casi el 60% de la composicion activa de colocaciones de seguros.

Dentro del portafolio de productos para personas, la mayor concentracion de los clientes
vigentes y que formaran parte de la poblacién de Honesta Agencia de seguros, son usuarios de
las Pdlizas de Salud, dichos seguros tienen en promedio un costo de $350.000 mensuales; en
segundo lugar los asegurados en pdlizas de vida que pagan en promedio una prima de $250.000
mensuales; los asegurados en polizas de automdviles, que pagan en promedio una prima de
$150.000 mensuales y en cuarto lugar los asegurados en las pdlizas de hogar, con una prima
aproximada de $50.000 mensuales. Sobre estos valores el intermediario percibe una comision
de variable en funcion del producto, pero que en promedio se puede expresar en un 14%

En el Anexo 1 se encuentra cuadro en el que se efectia un comparativo de las
aseguradoras elegidas para realizar la expansion inicial del portafolio de servicios. En dicho
comparativo se puede identificar la antigiiedad que tienen Suramericana de Seguros, Seguros

Zurich y Seguros Bolivar en el mercado. De igual manera se establece su cobertura en otros
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paises que se constituye como un elemento de vital importancia para determinar la solidez de
la aseguradora y la cobertura de sus productos.

De manera posterior y con ayuda de las entrevistas realizadas a los Gerentes de las
Agencias de Seguros (Anexo 2) se determind que la mejor alternativa en cuanto a seguros de
cumplimiento y co-propiedades es Seguros Zurich, hasta hace poco Seguros QBE; también se
concluye que Seguros Sura tiene el producto mejor estructurado en Vida, Salud y Automdviles,
pero un alto costo en el mismo que a veces lo hace prohibitivo.

En cuanto a Seguros Bolivar se encontr6 que con la alianza con Bupa Internacional
genera un nuevo target de seguros de salud que son los usuarios de los seguros internacionales,
esto le da variedad al portafolio presente y acceso a clientes con un perfil econémico mucho
maés alto. Adicionalmente el seguro de automoviles de Bolivar, comparado con el Seguro de
Suramericana tiene excelentes coberturas, pocas exclusiones y genera una muy buena
experiencia en el cliente, con tarifas mas econémicas.

De esta manera se complementan inicialmente las compafiias de seguros elegidas y los
productos mas importantes.

Inicialmente se considera suficiente tener tres compafiias de seguros porque cada una
exige un minimo de produccion anual y adicionar otras mas podria hacer que se pierda el foco
de generar confianza, claridad en la venta y bienestar a los clientes de Honesta Agencia de
Seguros, porgue se diluirian los esfuerzos inicamente en cumplir las metas de las aseguradoras.

Se concluye gue con estas tres compariias de seguros de seguros se podria estructurar
un portafolio inicial completo y que incluya los seguros de cumplimiento, que las compafiias
de seguros elegidas y sus productos se perciben como sélidas, ordenadas y claras en los

procesos, segun las entrevistas realizadas a varios intermediarios de seguros. (Ver Anexo 2).
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1.6 Tamaiio del mercado

El mercado global de los seguros en Colombia aln cuenta con una penetracion
sumamente baja, el indicador de penetracion que se define como la participacion de los seguros
en el total de la economia es apenas del 2,79% para finales del afio 2018 (Fuente revista
fasecolda numero 173, péagina 17).

El indicador de densidad que indica el consumo promedio en seguros por cada habitante
nos habla de un gasto medio promedio de $599 mil por habitante, pero en esta cifra se incluyen
los seguros obligatorios que se encuentran representados en la seguridad social que deben tener
todos los trabajadores en Colombia (Fasecolda, 2018).

El mercado de los seguros en Cali para el afio 2018 cerr6 con una colocacion total de
maés de dos mil billones de pesos ($2.084.564.921) Segun cifras oficiales de Fasecolda en el
resumen estadistico que presenta en su pagina oficial. Si bien esta es una cifra mas que
respetable, si la contrastamos con la penetracion actual del mercado podemos concluir que nos
enfrentamos a un panorama con excelentes perspectivas de crecimiento.

Para calcular la participacién de mercado de HONESTA AGENCIA DE SEGUROS se
evalu6 el porcentaje de participacion en las ventas totales de las principales ciudades de
Colombia, sobre los reportes para la ciudad de Cali, contemplados en la pagina oficial de
Fasecolda y cuya fuente se cita en este mismo folio. Adicionalmente se sumé un crecimiento
anual promedio del 10%, sobre las ventas estimadas (colocacion de primas) para el periodo
2020-2023.

Para el calculo de ingresos para los afios 2020 — 2023 se parti¢ del promedio de ventas
de los ultimos tres afios de operacion mas un crecimiento aproximado del 20% que corresponde
a la meta que se espera obtener por afio. Las ventas parten cerca de los 200 millones de pesos

por la trayectoria que se lleva en el mercado de mas de 10 afios como agente de seguros, periodo
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en el cual se ha logrado consolidar una cartera importante de clientes, entre ellos personas
juridicas como Mayagliez S.A. y Almacenes Si.

El principal factor de crecimiento es el inicio de la operacion en Zonamerica. En donde
se espera realizar una fuerte gestion de ventas, al ofrecer las pélizas de seguros que hasta el
momento se han manejado, mas las nuevas que surgieron de acuerdo con el andlisis de las
necesidades de los clientes potenciales, éstas son: Pdliza de cumplimiento y Poliza de

arrendamiento.

Tabla 4 Tamarfio de Mercado y Fraccion de mercado

Item Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Mercado Globlal $ (Cali) $ 170,753 $ 150,704 $ 169,165 $ 186471 $ 164,785 $ 161,490
Valor estimado ventas $ 187 $ 302 % 145 % 257 $ 241 $ 176
Fraccion de mercado 0.11% 0.20% 0.09% 0.14% 0.15% 0.11%
Item Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Mercado Globlal $ (Cali) $ 154488 $ 168,779 $ 184551 $ 173928 $ 170,929 $ 228,521
Valor estimado ventas $ 214 $ 310 $ 182 % 282 $ 127 % 134
Fraccion de mercado 0.14% 0.18% 0.10% 0.16% 0.07% 0.06%
ltem 2020 2021 2022 2023
Mercado Globlal $ (Cali) $ 2,084,565 $ 2,293,021 $ 2,522,324 $ 2,774,556
Valor estimado ventas $ 2557 $ 3,110 $ 3,773 $ 4,590
Fraccion de mercado 0.12% 0.14% 0.15% 0.17%

Cifras en millones de pesos

Fuente: Elaboracion propia

1.7 Estrategia de Mercado y Plan de Ventas

1.7.1 Precio
Los valores de las primas estan determinados por cada compafiia aseguradora, al igual
que los porcentajes de comision que se les otorga a los intermediarios, como seria el caso de
HONESTA AGENCIA DE SEGUROS.
En la tabla 4, se encuentra la informacion relacionada con los precios promedios de las

primas y las respectivas comisiones. Informacion que se recolecté de acuerdo con el histérico
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de ventas e ingresos de la operacién como agente de seguros. Para las nuevas poélizas que se

incluirian dentro del portafolio se hizo la consulta a las compafiias aseguradoras.

Tabla 5 Precios primas y comisiones

TIPO POLIZA VALOR POLIZAANO % COMISION $ COMISION
Poéliza de Vida (Nueva expedicion) $ 4,115,753 " 20% $ 823,151
Poéliza de Salud Nueva expedicion (Nueva expedicion) $ 4,780,825 10% $ 478,083
Poéliza de Autos Nueva expedicion (Nueva expedicion) $ 1,383,688 12% $ 166,043
Péliza de Hogar (Nueva expedicion) $ 482,958 18% $ 86,932
Pdliza de Arrendamiento (Nueva expedicion) $ 500,000 17% $ 85,000
Pdliza de Cumplimiento (Nueva expedicion) $ 561,641 17% $ 95,479
Poliza de Responsabilidad Civil (Nueva expedicion) $ 146,152 17% $ 24,846
Poliza de Vida Colectivo (Nueva expedicion) $ 8,000,000 14% $ 1,120,000
Poliza de Vida Colectivo (Renovacion) $ 62,501,000 12% $ 7,500,120
Poliza de Accidentes Personales Colecfivo (Renovacion) $ 40,854,973 12% $ 4,902,597
Poliza Exequial Colectivo (Renovacion) $ 3,025,918 12% $ 363,110
Pdliza de Vida (Renovacion) $ 2,536,971 18% $ 456,655
Poéliza de Salud (Renovacion) $ 8,387,000 10% $ 838,700
Poéliza de Autos (Renovacion) $ 1,743,930 12% $ 209,272
Pdliza de Hogar (Renovacion) $ 664,807 18% $ 119,665
Pdliza de Soat (Renovacion) $ 316,631 5% $ 15,832
Pdliza de Pension Sura(Renovacion) $ 31,609,896 5% $ 1,580,495
Poéliza de Educacién Sura (Renovacién) $ 9,408,263 5% $ 470,413
Poliza Salud Colectivo (Renovacion) $ 70,227,172 8% $ 5618174
Poliza de Accidentes Estudiantl (Renovacion) $ 11,748,309 20% $ 2,349,662

Fuente: Elaboracion propia

Como parte del plan de expansién y con el animo de multiplicar los esfuerzos
comerciales dentro del nuevo direccionamiento de la empresa, se contratara a un gestor
comercial gue tendrd unas metas de ventas mensuales y anuales. Dicho gestor generara nuevas
dindmicas de negocios y se encargara del contacto uno a uno de los nuevos usuarios de la zona
franca, en cabeza de la Gerente quedara el contacto inicial para abrir la puerta los convenios

con las empresas para ser desarrollados en ventas por medio del gestor comercial.

1.7.2 Promocién y Comunicacion:

El nombre de la marca es “HONESTA AGENCIA DE SEGURQOS”
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llustracion 4. Logo
Fuente: Elaboracion propia

El logo es una declaracion, es la manera en que se han implementado los negocios en
el pasado y se desea trabajar en el futuro, los colores se relacionan con el mar que transmite
calma y tranquilidad.

El perfil del empleado que se contratard para complementar los conocimientos técnicos
y la experiencia que ya tienen los empleados de Honesta Agencia de Seguros, sera una persona,
hombre o mujer, entre los 20 y los 40 afios, con habilidades comerciales y excelentes
conocimientos tecnolégicos, buen manejo de Word, Excel, Power Point y herramientas de
correo electrénico. Las funciones de este personaje seran comerciales pues estara en contacto
continuo con los clientes antiguos para hacer mantenimiento y venta cruzada, adicionalmente
atenderd de manera personas a los clientes de Zonamerica.

Adicionalmente se contactd a Disefios Angular, la misma empresa con la que se
contrato el disefio de marca, que realizara todo el disefio web y la estrategia de mercadeo, este

costo ya esta incluido dentro del presupuesto inicial.

1.7.3 Distribucion
Las personas encargadas de generar las ventas seran la propietaria que ejecutara las
funciones de Gerente Comercial y el Gestor Comercial existente y uno adicional que se

contratard de manera posterior a la constitucion de la agencia, una vez se estén desarrollando
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labores en Zonamerica. La idea es trabajar en conjunto para complementar la venta de nuevos
productos a los clientes existentes, buscar nuevos negocios y generar dinamicas encaminadas
a generar valor de ventas para la compafiia a medida que la zona franca se comience a poblar
CON usuarios nuevos.

Actualmente las labores de Erika VVanessa Barrera Vélez como agente de seguros se
desarrollan en una oficina privada, alquilada con exclusividad para la gestion comercial de la
venta de seguros, la oficina esta ubicada en el parque del perro en la ciudad de Cali y se paga
un arrendamiento de $890.000 Pesos mensuales, incluyendo servicios publicos e internet. En
esta oficina raramente se atienden clientes porque lo usual en este campo de trabajo es que los
agentes se desplacen al trabajo o al hogar de los asegurados.

Como parte de la estrategia para entrar a la Zonamerica se ha contratado desde ahora el
uso de un espacio de trabajo muy pequefio que consta de un escritorio y una silla, este espacio
tiene un costo mensual de $800.000.

A partir de la constitucion de la Agencia de seguros, es decir a partir de Enero de 2020,
la oficina y sus empleados estaran ubicados fisicamente en Zonamerica en una oficina completa
generando un valor adicional que es la atraccion de clientes nuevos para ser atendidos in situ,
lo que se busca es generar negocios con los asegurados actuales y de igual manera ir llenando
necesidades en la medida en que los clientes nuevos de Zonamerica asi lo requieran, facilitando
asi la cercania como valor agregado y factor diferenciador de otras agencias de seguros, el costo

mensual de esta oficina serd de $2.500.000 Pesos mensuales.

1.7.4 Estrategia de Ventas

Las compafiias de seguros por ley deben valerse de intermediarios autorizados para la

venta de seguros, estas personas deben acreditar conocimientos y solvencia moral suficiente
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para poder desemperfiar este cargo. En la actualidad esta es una actividad vigilada por la
Superintendencia Financiera que vela porque efectivamente los intermediarios autorizados que
son Agentes Dependientes, Agentes Independientes, Agencias de Seguros y Corredores de
Seguros, estas dos ultimas personas juridicas, apliquen todas las leyes en la labor de colocacion
desarrollada.

Actualmente Erika Vanessa Barrera Vélez desempefia su labor como Agente
Dependiente con contrato de Trabajo. Honesta Agencia de Seguros sera una sociedad de
responsabilidad limitada, como la ley indica que debe ser. En la parte comercial se
desempefiara la Gerente que desarrolla el papel mas importante y dos gestores comerciales, el
que ya traia que también tiene algunas responsabilidades administrativas y un nuevo gestor que
sera netamente comercial. Este gestor tendra metas y proyectos a desarrollar para generar
nuevos y clientes y nuevas ventas sobre los clientes actuales para complementar los productos
que tengan con el portafolio adicional de las compafiias que se vayan adicionando a
Suramericana.

Como parte del esquema comercial se ha planeado un kit de bienvenida para cada nueva
compafiia que ingrese a la Zona franca, se implementa asi un saludo al nuevo usuario de parte
de Honesta Agencia de Seguros con un pequefio de detalle y de esta manera generar
recordacion desde el principio, puede ser un lapicero, un Mug o un calendario, o si se trata del
Gerente de la empresa una agenda o un cuaderno.

El nuevo cargo de gestor comercial tendré adicionalmente la responsabilidad de revisar
las renovaciones de los clientes actuales, contactarlos para verificar su conocimiento del seguro
y complementar de alguna manera el seguro actual o verificar las necesidades del cliente para
complementarlas con alguno de los nuevos seguros disponibles. De esta manera se generara
una sensacion de bienestar para los asegurados actuales a los cuales se visitara para hacerles

mantenimiento y nuevas ofertas de servicios con un portafolio renovado y en la medida en que
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vaya creciendo la ocupacion del nuevo espacio de trabajo se generaran lazos relacionales para
fortalecer la oferta comercial.

Es de vital importancia dentro de esta estrategia contratar a una persona con un perfil
muy comercial, dindmico y organizado, de manera que se administre con disciplina el tiempo

de trabajo para generar valor a la labor.

2. Anélisis Técnico
2.1 Prestacion del Servicio
En la ilustracién que se puede ver a continuacion aparece el Diagrama de Flujo de
Servicios que ilustra la manera en que se desarrolla el proceso de atencion al cliente y

expedicion del seguro.

Acercamiento

al Cliente

A Construccion de la

Analisis de la solucién: Presentacién
situacion actual _ | del producto que Sura Decision de compra
y exposicion a " | tiene para el cliente, de
riesgos conformidad con la

capacidad de pago

Diligenciamiento de la solicitud y <—|

presentacion ante la compafia
de seguros
Proceso de

Expedicion Caratula de la poliza - Se debe
| revisar vs la solicitud y la
cotizacién
no

y Cliente Nuevo: Se solicita Se fija la forma
Proceso de | anticipo de la Prima de pago: Debito

Cabro o 1 automatico o

Cliente Antiguo:No es pago via Web

necesario anticipo

\

Correo remitiendo la
Servicio Post _ | caratula de la poliza Fin del
Venta y las condiciones de [ | proceso  J——
pago

llustracion 5 Diagrama de Flujo de en la actualidad
Fuente: Elaboracion Propia
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A continuacién se muestra el diagrama de flujo con la inclusion de las nuevas ofertas

en funcidn de las alianzas desarrolladas para expandir el portafolio de servicios:

Acercamiento
al Cliente

L Construccion de la Construccion de la Se establecen las

Analisis de la L . . . . .

) = solucién a partir de las solucion a partir de las diferencias entre
situacion actual . . . )

expoSicién a »| necesidades del cliente. »| necesidades del cliente. > aseguradoras.
y pes os Se fijan fechas para Se fijan fechas para Coberturas,
ri N T . )
9 presentar cotizaciones presentar cotizaciones exclusiones y Precio

|—+

Diligenciamiento de la solicitud y

presentacion ante la compafiia |[%g;
Proceso de de seguros =

Expedicion

El cliente realiza
decision de compra

Caratula de la poliza - Se debe
revisar vs la solicitud y la
cotizacion

Seguimiento a los
requerimientos y la expedicion
> del seguro No

J’ Cliente Nuevo: Se solicita

anticipo de la Prima Se envia documento
Proceso de ) .
informativo acerca de las

Cobro formas de pago disponibles
Cliente Antiguo:No es pag P

necesario anticipo

\/

\/

L Correo remitiendo la caratula
Ser\\l/ﬁl:t:%t »| de la poliza y las condiciones entre 15 dias y 3 meses en . y
de pago funcién del servicio Fin del
contratado por el cliente, se proceso de
realiza llamada de control de Venta
Comunicacién informando la satisfaccion y conocimiento
linea de atencién de de la linea de atencién para
urgencias 24 horas de la cualquier requerimiento.
compafiia de seguros elegida

llustracion 6 Diagrama de flujo con la implementacion del nuevo modelo de negocio
Fuente: Elaboracion Propia

Para asegurar el correcto funcionamiento de la empresa se requiere:
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1. Una oficina ubicada en Zonamerica en donde se realizaran las funciones diarias y se
atendera a los clientes de la misma zona franca y cualquier otro cliente que asi lo
desee.

2. Cuatro escritorios, uno para el Gerente General, otro para la analista administrativa y
dos para los gestores comerciales.

3. Cuatro computadores para los cuatro roles mencionados en el punto 2.

4. Tres impresoras multifuncionales con Escéner.

Todos estos equipos ya se encuentran adquiridos por la empresa en la actualidad y se
trabaja con ellos de manera confiable y correcta. A continuacion se presenta la distribucion de

las instalaciones dentro del espacio que ocuparad en Zonamerica.

-r:' )

Y

llustracién 7 Distribucion de las instalaciones
Fuente: Elaboracion Propia

Dentro de la logistica que se debe implementar para la naciente empresa, la mas
importante son las alianzas con las compafiias de seguros, se deben realizar una gestién
importante de Lobby y relacionamiento para tramitar los contratos necesarios para poder

ejercer la intermediacion de seguros con las compafiias elegidas que en adicién a Suramericana.
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2.2 Seleccion de Proveedores

En la actualidad se presta el servicio de colocacion y venta de seguros de la Compafiia
Suramericana de Seguros porque la Agente tiene contrato de exclusividad con esa Aseguradora,
a partir del momento en que Honesta Agencia de Seguros se constituya, se incluiran dos
aseguradoras mas: en principio son Seguros Zurich y Seguros Bolivar.

Estas dos compariias aseguradoras garantizardn de manera inmediata la ampliacion del
portafolio de servicios en cuanto a pdélizas de cumplimiento y seguros de vida y salud. De
manera posterior y de conformidad con los requerimientos del mercado, se buscaran otras
compafiias de seguros, aunque se ratifica que la Agencia no tiene como objetivo trabajar con
muchas aseguradoras para no perder el foco del negocio en funcion del cumplimiento de metas

de las mismas.

2.3 Sistemas de Control

El primer control se debera realizar en el momento del cierre de la venta que es cuando
se diligencian los documentos, y se llevan a la oficina para que este seguro sea expedido por la
asistente operativa. El seguro se emite y se compara con la cotizacion realizada, una vez
revisado se le envia al cliente en un correo en donde adicionalmente se le explican los medios
de pago.

El segundo control se refiere a la satisfaccion del cliente a quien se contacta
telefonicamente de manera posterior al envio del correo electronico se verifica si todos los
datos son correctos y la satisfaccion y coherencia del producto que esta adquiriendo. En el
diagrama de flujo de servicios se consagro que debia esta llamada entre los 15 dias y los 3

meses posteriores (en razon del servicio o producto adquirido).
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Esta llamada la realizara el gestor comercial y constatara la experiencia del cliente y si
requiere alguna aclaracion adicional o si es necesaria una visita comercial aclaratoria o la oferta
de un nuevo servicio.

Este control implica garantizar la satisfaccion del cliente con el servicio adquirido, aun
cuando la atencion de los requerimientos del cliente son realizados directamente por las
compaiiias de seguros que vendieron efectivamente el producto.

A continuacion se presenta un ejemplo de diagrama de flujo en caso de que se presente
una queja por un cliente con relacion a algin producto o servicio adquirido por medio de

HONESTA AGENCIA DE SEGUROS:

«Esta se recibe ya sea porque se realiz6 la llamada de control post venta o porque el

S T mismo cliente se comunico con la empresa y manifest6 su inquietud o insatisfaccion.

insatisfaccion o
la consulta del
cliente

*Ya sea mediante correo electronico o llamada telefonica se contacta a la persona )
encargada y se realiza la consulta o se notifica acerca de la anomalia reportada y los
dias que tiene la compafiia de seguros para brindar una solucion.

«Si no se obtuvo respuesta dentro de los dias prometidos se procede a elevar una queja
en la linea de la compafiia de seguros para que quede trazabilidad del caso )

Traslada a la

compafiia de
Seguros

*Una vez se obtenga la respuesta al requerimiento se contacata al cliente para verificar )
en conjunto con la Agencia que efectivamente la solucion ya se encuentra
implementada.

«Se confirma con el cliente si se encuentra satisfecho con el servicio prestado a su
requerimiento. )

llustracion 8 Sistema de control
Fuente: Elaboracion Propia

2.4 Requerimiento de Capacitacion del Recurso Humano
Como el valor agregado de la compafiia es la fortaleza en el conocimiento técnico de
los productos que se comercializan y por esa virtud la claridad con la que explica a sus clientes

se multiplica, se debe realizar una reunién quincenal para reforzar el entendimiento técnico y
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juridico de los productos que se comercializan para cada compafiia de seguros. También se
requiere una capacitacion anual en técnicas de ventas o coaching para impulsar el crecimiento
personal y comercial de los vendedores, y las habilidades de servicio al cliente del personal
administrativo.

Como parte de un programa de beneficios y con el objetivo de otorgar bienestar al
personal que labora en la empresa se realizara una actividad semestral de esparcimiento que

genere sensacion de familiaridad y sentido de pertenencia.

Tabla 6 Programa de beneficios

Programa de beneficios

Tipo de Actividad ;’i?:noi:rjdaji ;51::;: d Costo Total Desglose
Capacitacion Técnica  Quincenal $50.000 $ 1.200.000 Refrigerio
Capacitacion Anual Amual $ 1.500.000 $ 1.500.000 Capacitador o coach
Actlvﬂ.ad.de 4 300.000 $l_m_m053hdaaou:1n,cmachvﬂaddepormg]ﬂa
Esparcimiento de fin de afio, etc.
Costo total anual $ 3.900.000

Fuente: Elaboracion Propia

2.5 Cronograma de implementacion nuevos productos y compafiias de seguros

Enero 2020

Investigacion necesidades cliente Zonamerica

Febrero 2019

|¢

Apertura de claves en las aseguradoras elegidas Al menos 4 Compafiias de Seguros

Marzo 2020

A 4
-

Pleno funcionamiento de servicios Zonamerica

Mayo 2020

Busqueda de personal para labores comerciales Gestor comercial de apoyo

Junio de 2020

Pleno funcionamiento de servicios Zonamerica y Clientes Externos

llustracién 9 Cronograma de implementacion
Fuente: Elaboracion Propia
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2.6 Cronograma desarrollo del servicio.
Con fundamento en la experiencia se han desarrollado dos cronogramas, el primero que
contiene los tiempos de respuesta en la experiencia de venta inicial del cliente y el segundo

para la atencién de las quejas y requerimientos del mismo.

Cronograma modelo de tiempo estimado para la atencion del cliente fnicial

Actividad | Tiempo
1. Contacto con el cliente 1 dia
1 dia

2. Reunion con el cliente para analisis de individuzal de riesgos, necesidades vy presupuesto

2.1. Se presenta el portafolio v se cotizan los productos de interes 1 dia

2.2. El cliente toma la decision de compra 1 dia
3. Se radica la solicitud de expedicion del segura 1 dia
4. Estudio de la solicitud para expedicion 5 dias
5. Requisitos medicos: si el solicitante presenta un antecedente medico es posible que le 5 dias
requieran para presentar documentos complementarios v/o examenes médicos
6. Entrega de los documentos que acreditan la afiiacion o expedicion del seguro. 1 dia
7. Asegurabilidad: Se notifica al clientes la respuesta de la compafiia en cuanto a su estado de
asegurabilidad. 1 dia
6. Se realizara una lamada posterior para validar la satisfaccion del servicio recibido, dentro
de los 3 meses siguientes a la compra del seguro. 1 dia

lustracién 10 Cronograma de modelo de tiempo — Atencion inicial
Fuente: Elaboracién Propia

Cronograma modelo de tiempo estimado para la atencion queja o requerimiento del

cliente
Actividad Tiempo
1. Se recibe la queja o el requenimiento del cliente 1 dia
2. Se traslada a la compafiia de seguros correspondiente 1 dia
3. Se hace seguimiento a la queja o solicitud 3 dias
4. Se contacta al cliente para informarle el estado de su solicitud 1 dia

5. Entrega del documento o de la respuesta que el cliente estaba esperande 3 dias

llustracion Cronograma de modelo de tiempo — Atencidn gueja o requerimiento
Fuente: Elaboracion Propia
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3. Analisis Administrativo

3.1 Organizacion, estilos de direccion y politicas de administracion

La Agente actual tiene un contrato de trabajo con Suramericana de Seguros, esto no le
ha impedido generar un espacio de trabajo independiente y contratar una analista administrativa
y un gestor comercial, asi como trabajar de manera exitosa hasta consolidar una respetable
cartera de primas y comisiones.

A partir del momento de constitucion de Honesta Agencia de Seguros el modelo
administrativo seguiré bajo la guia de la Gerente Comercial que es la cabeza y quien determina
la estrategia de la empresa y la transmite a los demas empleados. EI Contador establece las
reglas contables y tributarias y vigilara la rentabilidad de la empresa y sus obligaciones en
consecuencia. La Analista administrativa es la encargada de que los procesos evolucionen y
Ileguen a su fin generando siempre bienestar a los clientes en los mismos. Finalmente, los
gestores comerciales tienen como responsabilidad generar nuevas ventas a la compafiia y
verificar la satisfaccion del cliente con el producto, cuando haya problemas o procesos que
requieran apoyo deberan dirigirse a la Gerencia para obtener la ruta para solucionarlos, es decir
que los vendedores también deben atender las dificultades de los clientes y canalizarlos con la
analista administrativa para brindarles un solucién.

Los dos grandes cambios son: La concentracion en los clientes que vayan poblando
Zonamerica y sus necesidades. Para tal fin se realizara la contratacion de un gestor comercial
adicional que apoyara la labor de la Gerente comercial actual; y la diversificacion de productos

al incorporar nuevas compariias de seguros al portafolio anterior que solo era Suramericana.
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En la ilustracion 11 se presenta el organigrama que plantea como funcionara Honesta

Agencia de Seguros a partir de Enero de 2020:

Gerente
Comercial y
Administrativo

Asesor
Tributario

Asistente de Gestor

Gestor

Comercial No.

Administrativo i comercial No.2

C] Contrato de prestacion de servicios - Contrato Laboral

llustracién 11 Organigrama Honesta Agencia de Seguros
Fuente: Elaboracion Propia



3.2 Perfil De Cargos

Cargo Tipo de contrato

39

Funciones Salario o Prestacion

Gerente Contrato Laboral

Perfil: profesional en carreras administrativas $ 4,000,000

* Direccionamiento estrategico de la gestién comercial y administrativa

*Atraccion de clientes nuevos con perfiles importantes para la empresa
* Planeacion y seguimiento de cumplimiento de metas de los gestores
comerciales

*Revision de los estados financieros

*Preparar el presupuesto anual

*Trabajar con ayuda del contador en la vigilancia del gasto de los
recursos de la empresa

*Capacitacion de los gestores y de la asistente administrativa
*Representar a Honesta Agencia de Seguros frente a terceros
*Efectuar los pagos de nomina, seguridad social y prestaciones sociales
de todos los empleados

*Realizar las compras necesarias para el correcto desempefio de la labor
de todos los empleados

Prestacion de

Contador .
Servicios

Perfil: profesional en contaduria $500.000 Mensuales

* Preparar los estados financieros
*Realizar el pago de impuestos
*Realizar analisis financieros cuando se requieran

Analista

L Contrato Laboral
Administrativa

Perfil: Estudiante de administracion de empresas o0 ingenieria $828.116 Mensuales

*Atencion al cliente en general por peticiones, quejas y reclamos
*Revisar y contestar correos electronicos

*Asignar las renovaciones mensuales para que el gestor comercial las
revise y haga venta cruzada

*Apoyar la labor de la Gerencia y de los Gestores Comerciales facilitando
cotizaciones y haciendo de enlace entre las diferentes agencias de seguros
*Supervisar la liquidacion de las comisiones del Gestor

Gestor

|
Comercial No. 1 SULE

Perfil: estudiante de alguna carrera tecnologica con enfasis en $828.116 Mensuales
administracion o en sistemas mas comisiones

*Consecucion de clientes nuevos
*Capacitacion y autoestudio de productos para fortalecer sus

conocimientos
*Seguimiento de clientes nuevos a los cuales se vincula de manera Inicial y

Gestor

|
Comercial No. 2 UL

Perfil: estudiante de alguna carrera tecnologica con enfasis en $828.116 Mensuales
administracion o en sistemas mas comisiones
*Consecusion de clientes nuevos

*Capacitacion y autoestudio de productos para fortalecer sus

conocimientos

*Seguimiento de clientes nuevos a los cuales se vincula de manera inicial y

de clientes antiguos para hacer venta cruzada

Tabla 7 Cargos, funciones y tipos de contrato

Fuente: Elaboracion propia
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3.3 Estrategia Empresarial

La idea es aprovechar el conocimiento técnico, legal y las facilidades de comunicacion
que la fundadora de la empresa ha adquirido a través de los afios para reproducir el método
comercial desarrollado exitosamente en su labor como Agente de Seguros, para elevarlo a
escala empresarial, entrenar a las personas elegidas como gestores comerciales, multiplicar
esfuerzos y rentabilidad.

Aprovechar el grupo asegurado existente serd clave para generar rentabilidad y
negocios nuevos, con este objetivo permitira desarrollar una ruta de trabajo sostenible en el
tiempo, dando espacio a que la Zonamerica a su vez crezca y se enriquezca con empresas y
usuarios que se asienten ahi para ir generando nuevas oportunidades de negocio con estos

ocupantes.

3.4 Organizaciones de Apoyo

Las organizaciones de apoyo mas importantes son las sociedades de seguros con las que
se generen alianzas comerciales como Seguros Bolivar, Seguros Zurich y la que ya esta vigente
que es seguros Sura. También es muy importante la alianza generada con Zonamerica pues es
un socio estrategico que puede generar valor al recomendar a los usuarios nuevo a Honesta
Agencia de seguros para obtener los seguros que inicialmente la zona franca pide como la
poliza de responsabilidad civil o la poliza de cumplimiento del contrato de arrendamiento, con
este contacto inicial adelantado se da el primer paso que es vincular al cliente y luego, mediante
el buen servicio se puede fidelizar al cliente y complementar los productos a la medida de sus

necesidades.
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4. Andlisis Legal, Social Y Ambiental

4,1 Tipo de sociedad y aspectos legales

Honesta Agencia de Seguros serd una sociedad de responsabilidad limitada de
conformidad con lo establecido en el numeral 2 del articulo 41 del Estatuto Organico del
Sistema Financiero. La acreditacion de la idoneidad, que predica el conocimiento acerca de los
seguros que se comercializan, sera realizada por las mismas compafiias de seguros, segun reza
el inciso segundo del articulo 101 de la ley 510 de 1999; aqui se determina que las Agencias
de seguros son sociedades supervisadas por las mismas aseguradoras en cuanto a su idoneidad,
incapacidades y las posibles inhabilidades que el estatuto organico del sistema financiero
establece.

La agencia de seguros se constituira mediante documento autenticado y su composicion
accionaria se dividird 95% para la propietaria Erika Vanessa Barrera Vélez y el 5% restante
para su hija, esto con el fin de cumplir con el requisito legal de formar una sociedad de minimo
dos personas, que exige la constitucion de una sociedad de responsabilidad limitada.

El capital suscrito y pagado sera de VEINTE MILLONES DE PESOS ($20.000.000)
M/CTE. Porque la ley establece la obligacién legal de comenzar con un capital no inferior a 16
salarios minimos mensuales legales vigentes. La inversion inicial de la empresa se calculo el
$8.500.000, el excedente se encuentra representado en activos que ya estan adquiridos por la
Agente de seguros como equipos de computo, muebles y enseres previamente adquiridos. La
actividad economica de la empresa es la de agentes y colocadores de seguros (CIIU 6621).

La compaiiia se rige por el codigo de comercio, especificamente por el titulo V,
articulos 353 a 372 del mismo.

Los tramites que deberan surtirse para que la Agencia de Seguros comience a ejecutar

su objeto social con una personeria juridica valida son:
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1. Definicién del nombre: Honesta Agencia de Seguros es el resultado que unas consultas
previas que se realizaron en el registro de marcas y ensefias comerciales, la patente de
dicho nombre se encuentra en tramite, pero ya existe un nivel de certeza previo en
cuanto a la viabilidad de dicha diligencia.

2. Estatutos Societarios: Estos estatutos seran elaborados por el contador y abogado de la
agencia, se deben autenticar por las dos socias y posteriormente registrarse en la
Céamara de Comercio de Cali.

3. Con el fin de obtener el Nit se debe registrar la sociedad ante la Dian y de esta manera
previamente se debe obtener el Rut y también de debe efectuar la apertura de una cuenta
bancaria.

4. Las obligaciones que se generaran para la sociedad seran renovar cada afio la matricula
mercantil, pagar impuestos como lva y declaracion de renta anualmente. De igual
manera se debe pagar impuesto de Industria y comercio e Ica.

Posteriormente se deben realizar todos los tramites de afiliacion a la seguridad social
de los trabajadores de la empresa y la creacion de la planilla en la plataforma electrénica que
se elija para liquidar y pagar dichos aportes mensualmente, esta operacion estara a cargo del

contador de la sociedad.

4.2  Aspectos Sociales y Ambientales

Honesta Agencia de Seguros sera fuente de empleo de 4 personas en el corto plazo, de
manera inicial a su propietaria como Gerente, al analista administrativo, un gestor comercial
que existe con antelacion y en el corto plazo de planea contratar a otro gestor comercial. Todos
los contratos serdn contratos de trabajo con el reconocimiento pleno de las prestaciones sociales

de ley.
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En relacion con el tema ambiental, en razon al tipo de actividad de la agencia de seguros,
no existen permisos previos ni adecuacioén de los procesos a algun tipo de normatividad
especial. Sin embargo, en la busqueda de ser responsables con el medio ambiente se buscara
ser una compafiia con poco o ningun desperdicio de papel, reciclando el mismo y realizando el

90% de los procesos via correo electronico.

4,3 Analisis de Valores Personales

Para la propietaria de esta empresa la razén de ser es la satisfaccion del cliente, pero
para llegar a esta conclusion se ha recorrido un camino de aprendizaje muy largo en donde la
constante ha sido la claridad como eje ético fundamental de todas las practicas, en adicion a
esto el respeto, el cumplimiento de los compromisos y las buenas practicas internas han sido
clave para que los empleados vivan en una cultura de servicio por vocacién y no por obligacion.

Constituirse en agencia de seguros es solo un peldafio mas pues la meta final es ser una
sociedad corredora de seguros. Para alcanzar este logro se requiere un gran musculo econémico
y unaidentidad de marca y cultura de trabajo que marque el sendero para que el éxito propuesto
llegue de manera natural. Honesta Agencia de Seguros es un proyecto de vida que pretende
generar oportunidades de empleo y desarrollo para todos sus colaborares y constituir un legado

para los sucesores de su propietaria.
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5. Analisis Econémico

5.1. Inversién en activos fijos y en capital de trabajo

Para el esquema de operacion actual, como agente dependiente de Suramericana, se ha
realizado previamente la inversion en muebles de oficina, teléfonos, equipos de computo e
impresoras, considerando dentro de su fuerza de trabajo 3 personas. Por tal motivo, la Agencia
de seguros Honesta utilizara los recursos que ya se encuentran disponibles. La inversion que
se hara para la operacion como Agencia sélo contemplaré los equipos que hacen falta para el
nuevo Gestor Comercial y la renovacion de los equipos tecnoldgicos existentes para el afio 3.

En la tabla 7 se presenta el listado de activos fijos actuales y en los que se invertiran
para llevar a cabo este proyecto.

Tabla 8 Listado de activos fijos existentes y por adquirir

ACTIVOS EXISTENTES ACTIVOS A ADQUIRIR
- VALOR - - VALOR | PERIDO
ARTICULO CANT. | VR_UNITARIO TOTAL ARTICULO ANO | CANT_ (VR UNITARIO TotAL | DEPRE.
Escritorioen L 4 425,000 1,700,000 Compuiador 0 1 1,800,000| 1,800,000 ]
Sillas de escriorio 4 255,000 1,020,000 Impresara 0 1 400,000 400,000 ]
Teléono 1 80,000 50,000 Mulifuncional con escaner| 0 1 000,000 900,000 5
Mueble archivadaor 1 350,000 350,000 Computador 3 3 2.100,000| 6,300,000 5
Compuiador 3 1,200,000 3,600,000 Impresora 3 3 500,000| 1,500,000 5
Impresora 2 400,000 800, 000 Mulifuncional con escaner| 3 ] 1,000,000| 3,000,000 5
Mulifuncional con escaner 1 000,000 G, 000 Total 9 400,000
Total 8,480,000

Fuente: Elaboracion Propia

Los gastos pre operativos se estiman en 5.6 millones de pesos, entre los cuales se
incluyen gastos como: la constitucion de la sociedad, el registro de marca, el desarrollo de la
pagina web, entre otros. No se requiere adecuaciones locativas ni inversion en infraestructura
porque uno de los beneficios de estar ubicados en Zonamerica es el uso de las modernas
instalaciones totalmente equipadas con muebles de oficina.

En total, teniendo en cuenta los activos que se deben adquirir como nuevos en el afio 0

y los gastos preoperativos, se requieren cerca de 8.7 millones de pesos como inversion inicial.



5.2. Ingresos, costos y gastos

Los ingresos proyectados para el negocio, seran el resultado de las comisiones pagadas
por las compafias aseguradoras por la gestion que realizara Honesta Agencia de Seguros en la

colocacion de primas en el mercado, y fueron explicados en el apartado Tamario de Mercado

del presente documento.

En la tabla 9 se encuentran la proyeccion de ventas en unidades para los primeros cuatro
afios de operacion. Se incluye la lista detallada de productos, los cuales fueron segmentados de

acuerdo con los ramos en los que se mueve el mercado de seguros, y a la vez se diferenciaron

entre: polizas nuevas (expedicidn por primera vez) y polizas renovadas (reexpedicion)

Tabla 9 Volumen de ventas proyectado por afio (unidades)

Unidades | Unidades | Unidades | Unidades
TIPO DE SEGURD 2020 2021 2022 073

Volumen Estimado de Ventas 520 600 690 4
Féliza de Vida (Nusva) 8 9 10 12
Féliza de Salud Nusva (Nugva) 1" 13 15 17
Foliza de Auios Nusva (Nusva) 5 G 7 8
Péliza de Hogar (Musva) 14 16 13 2
Féiiza de Arrendamienio (Nueva) 24 28 32 37
Poliza de Cumplimisnio (Nusva) 30 35 40 46
Poliza de Fesponsabilidad Civil (Mueva) 28 33 38 44
Poliza de Vida Colecivo (Nueva) 9 6 7 8
Poliza de Vida Colecive (Renovacion) 8 g 10 12
Poliza de Accidenies Personales Colecvo (Renovadion) 4 5 6 7
Poliza Exequial Colecive (Renovacion) 7 8 9 1
Poliza de Vida (Renovacion) 77 83 102 118
Poliza de Salud (Fenovaciin) 100 115 132 152
Péliza de Auins (Renovacion) 77 a9 102 118
Poliza de Hogar (Fenovacion) 36 41 47 54
Pdliza de Soal (Renovadion) 71 82 84 108
Pdliza de Pension Sura(Renovacion) 2 2 2 3
Poliza de Educacion Sura (Renovaion) 5 il 7 8
Poliza Salud Colecivo (Renovacion) 5 6 7 8
Foliza de Accidenies Estudiand (Renovaciin) 2 2 2 3

Fuente: Proyecciones calculadas por las autoras del documento
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Los ingresos para la Agencia varian de acuerdo con el tipo de poliza y de si es una
nueva expedicion o renovacion, siendo la expedicion por primera vez la que mayor beneficio
le trae al negocio.

Como se dijo anteriormente, el recaudo sera sélo por concepto de comisiones. El valor
de las polizas (primas) serd consignado directamente por los clientes a las aseguradoras. De
esta forma, la Agencia en ningin momento deberd transferirle dinero a las compafiias
aseguradoras, lo que implica que para este esquema de operacidn no se generen costos directos

asociados a la venta.

En la tabla 10 se presenta el total de ingresos que se esperan para los primeros 4 afos

de operacion, considerando un crecimiento anual aproximado del 20%.

Tabla 10 Proyeccién de ingresos, periodo 2020 — 2023 (Cifras en pesos)

% Total (§) Total (§) Total (§) Total (§)
TIPO DE SEGURO Comision 2,020 2,021 2022 2023

Pdliza de Vida (Nugva) 20% 6,585,205 7,793,580 04555673 11,5604 506
Pdliza de Salud Musva (Nusva) 10% 5,258 808 6,538,256 7,832 538 8,651,521
Fdliza de Auios Nusva (Nusva) 12% 830,213 1,043,061 1,271,560 1,547 107
Pdliza de Hogar (Nusva) 18% 1,217,054 1,463 247 1,775,284 2,150 888
Pdliza de Arrendamiznio (Musva) 17% 2,040 000 2,503,760 3,037 687 3,605 064
Fdiiza de Cumplimienio (Nusva) 17% 2 864 360 3,515,536 4,265,224 5,180 448
Foliza de Responsabiidad Civil (Nueva) 17% 720,528 262 548 1,046 487 1,273,260
Foliza de Vida Coletivo (Nueva) 14% 5,600,000 7,069 440 8,576,008 10435634
Fdiiza de Vida Colecive (Renovadiin) 12%| 60,000,960 71,011,135| 86,154 261 104,823 2889
Foliza de Accidenies Personales Colecivo (Renovaciin) 12%| 19610387 25787659 31,286877| 38,066,744
Poliza Exsquial Colecivo (Renovaciin) 12% 2541771 3,055,935 3,707 613 4,511,063
Fdiiza de Vida (Renovaciin) 18%| 35,162,418 42785674 51,873321 63,114,270
Pdliza de Salud (Renovaciin) 10%| 83,870,000 101,465525) 123,103 5356| 149780071
Pdliza de Aus (Renovaciin) 12%| 16,113,213 19583681 23772034 28823434
Pdiza de Hogar (Renovaciin) 18% 4 307 949 5,161,402 6,262 071 7,619,062
Pdliza de Soat (Renovaciin) 50 1,124 040 1,355,683 1,658 827 2,015,883
Pdliza de Penzion Sura(Renovacidn) 5% 3,160,900 3,325,361 4034 494 4 908 769
Pdiza de Educacidn Sura (Fenovaciin) 5o 2 352 066 2,550 248 3,602 440 4,383,080
Poliza Salud Colecivo (Renovadiin) 8%| 28000868 35461913 43024166 52347502
Poliza de Accidenies Estudiandl (Renovacion) 20% 4 690 324 4943 688 5,807 530 7,287 681
Valor total de ventas (§) 286,150 964 | 347 691,754 | 421,837,020 | 513249102

Fuente: Proyecciones calculadas por las autoras del documento

Para los ingresos que se esperan recaudar por afio, 5 productos de los 20 ofrecidos,

representan cerca del 80%, estos son: la pdliza de salud (renovacion) con el 29%, la poliza de
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vida colectiva (renovacion) con el 21%, la pdliza de vida (renovacién) con el 12%, la péliza de
salud colectiva (renovacion) con el 10% y la poliza colectiva contra accidentes personales
(renovacion) con el 7%. Este resultado se da principalmente porque estos seguros tienen un
mayor nimero de clientes y un valor de venta por encima de los demas.

Los egresos mas significativos son los que estan relacionados con las actividades
operacionales y administrativas. De los rubros operacionales, el més alto es el arriendo, el cual
incluye los servicios publicos y uso de las modernas instalaciones de Zonamerica.

Entre los gastos administrativos y de ventas el mas relevante es generado por las

comisiones de ventas, las cuales se calculan sobre el 4% sobre las ventas.

Tabla 11 Gastos operacionales y administrativos 2020 — 2023 (Cifras en pesos)

GASTOS DE OPERACION 2020 2.0 2022 2023
Arriendo 36,000,000 37,152,000 38,563,776 40,106,327
Combusible G 600,000 % 807,200 10,283,674 10,685,021
Plan de Celular 2 520,000 2 500,640 2 699 464 2 807 443
Impuesios Locales 2 861,510 3,476,918 4,218,370 5,132 401
Deprediacion Equipos 620,000 6:20,000 620,000 2 780,000
AmorizFacion - - - -
Total gastos de operacion 51,601,510 53,756,758 56,385 284 61,621,282
Gastos de operacion fijos 48 740,000 50,279,840 52,166,914 b6, 388,790
Gastos de operacion variables 2,861,510 3,476,918 4,213,370 5,132 491
GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS 2020 2,01 2022 2,023
(Gazioe de Publicidad 1,430,756 1,738 450 2100185 2 566,246
(Gazios de Comizionas 11,446,039 13,807 670 16,873,481 20 520 954
Asesoria Coniable 7200 000 7430 400 7 712750 8 021,265
Capaciacidn #cnica 1,200,000 1,238 400 1,285 455 1,336,878
Capaciacion anual 1,500,000 1,548,000 1,606,824 1,671,007
Acfividad de esparcimienio 600,000 619,200 642 730 668 439
Total gastos de admon y vitas 23,376,793 26,482 129 30,230 434 34,793 888
Gastos de administrativos fijos 10,500,000 10,836,000 11,247,768 11,697 679
Gastos administrativos variables 12 876,793 15,646,129 18,982 G666 23,006,210

Fuente: Proyecciones calculadas por las autoras del documento
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Los gastos de ndmina se llevaran a cabo desde el mes de enero de 2020, cuando se inicia
la operacion como Agencia. Se adicionard al equipo un Gestor Comercial mas, el cual tendra
la responsabilidad de buscar nuevos clientes y generar mas ventas para el negocio. El gasto

anual por concepto de personal estaré cerca de los $120 millones de pesos.

5.3. Analisis de costos y punto de equilibrio contable

Al realizar la simulacién del ejercicio, se prevé que los costos totales para el afio de
arranque del proyecto seran de aproximadamente 200 millones de pesos, de los cuales el 92%
corresponde a costos fijos y el 8% a costos variables. EIl mayor costo fijo, como se menciond
anteriormente es el de nGmina. Por su parte los costos variables son significativamente bajos
debido a que la Agencia de seguros Honesta recibira los ingresos libres de los costos directos

de fabricacion.

Esta situacion contribuye para que desde el primer afio de funcionamiento, se alcance
el punto de equilibrio, el cual es de 353. Para el mismo periodo, se estima que el precio
promedio de venta sea de 550 mil pesos y que el costo unitario promedio sea de 382 mil pesos,
con un margen unitario promedio de 520 mil pesos, al ser los costos variables tan solo de 30
mil pesos.

Una distribucién similar de costos fijos y variables se presenta para los siguientes afios
de funcionamiento. De acuerdo con los resultados se cumplira el punto de equilibrio entre el
147% y 240%, para el periodo 2020 — 2023.

En la tabla 11 se presenta la informacién detallada sobre el punto de equilibrio. La

politica de colchon de efectivo se fijo en 30 dias.



Tabla 12 Andlisis de costos y del punto de equilibrio

ANALISIS DE COSTOS/GASTOS FIJOS

Costos/Gastos Fijos 2,020 2,021 2,022 2,023
Némina 118,527,154 123,268,240 128,198,970 | 133,326,929
Gastos de operacion 48,740,000 50,279,840 52,166,914 56,388,790
Gastos de Administracién y ventas 10,500,000 10,836,000 11,247,768 11,697,679
Gastos preoperativos (Diferidos) 5,600,000 - - -
Total Costos/Gastos fijos 183,367,154 184,384,080 191,613,652 | 201,413,398

Costos Variables
Costos variables (sin impuestos) - - - -
Gastos de Operacion 2,861,510 3,476,918 4,218,370 5,132,491
Gastos de Administracion 12,876,793 15,646,129 18,982,666 23,096,210
Total costos variables 15,738,303 19,123,046 23,201,036 28,228,701

Costo total 199,105,457 203,507,127 | 214,814,688 | 229,642,098

Numero productos o servicios 520 600 690 794

Costo Promedio producto o servicio promedio 382,895 339,179 311,326 289,404

Costo variable unitario promedio 30,266 31,872 33,625 35,575

Precio Promedio Unitario (Sin Iva) 550,290 579,486 611,358 646,817

Margen Unitario Promedio 520,024 547,615 577,733 611,242

Punto de Equilibrio 353 337 332 330

Costo total desembolsable 192,885,457 202,887,127 | 214,194,688 [ 226,862,098

Costo promedio desembilsable 370,934 338,145 310,427 285,901

Cumplimiento del punto de equilibrio

Colchon de Efectivo 15,280,596 15,365,340 15,967,804 16,784,450

Fuente: Proyecciones calculadas por las autoras del documento
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6. Analisis Financiero
6.1. Flujo de Caja
Para dar inicio el nuevo esquema como Agencia de seguros, se prevé contar con una

caja inicial de $11 millones, méas unos ingresos de $28 millones, los cuales seran el resultado
de la actividad como agente dependiente de seguros del afio inmediatamente anterior (2019).
Esta decision se toma con el fin de minimizar la inversion que requiere la creacion de Honesta
Agencia de Seguros y evitar recurrir a nuevos aportes de los socios o a solicitar préstamos
bancarios.

De acuerdo con los célculos realizados, el flujo de caja proyectado muestra liquidez
desde el primer afio de operacién (2020) hasta el cuarto afio (2023). EI detalle de la
informacidn se presenta en la tabla 13.

Tabla 13 Flujo de caja, mes a mes afio 2020 - 2023

Semestre 1 - 2020

ITEM Afio 0 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Caja Inicial 11,000,000 | 30,300,000 | 43,538,090 | 50,573,365 | 68,874,283 | 69,035,155 81,519,308
Ingresos Netos 28,000,000 | 28,000,000 | 21,797,186 | 33,062,828 [ 14,922,782 | 27,246,063 28,663,348
TOTAL DISPONIBLE 39,000,000 | 58,300,000 | 65,335,275 | 83,636,193 [ 83,797,065 | 96,281,218 | 110,182,656
Inversiones en activos 3,100,000 - - - - - -
Egresos por compra de materia prima o insumos - - - - - - -
Egresos por némina - 8,803,844 8,803,844 8,803,844 8,803,844 8,803,844 12,046,018
Egresos por gastos de operacion 4,010,000 4,010,000 4,010,000 4,010,000 4,010,000 4,010,000
Egresos por gastos de administracion y ventas 1,948,066 1,948,066 1,948,066 1,948,066 1,948,066 1,948,066

Egresos por gastos preoperativos diferidos 5,600,000
Egresos impuestos locales -
Egresos impuesto de renta

Egresos impuesto de consumo de bolsas plasticas - - - - - - -
TOTAL EGRESOS 8,700,000 [ 14,761,910 [ 14,761,910 | 14,761,910 | 14,761,910 | 14,761,910 18,004,084

NETO DISPONIBLE 30,300,000 | 43,538,090 | 50,573,365 | 68,874,283 [ 69,035,155 | 81,519,308 92,178,572
Aporte de Socios -
Prestamo

Distribucion de Excedentes -
CAJAFINAL 30,300,000 43,538,090| 50,573,365 68,874,283 69,035,155 81,519,308 92,178,572
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Fuente: Proyecciones calculadas por las autoras del documento

6.2. Balance de situacion financiera

Semestre 2 - 2020 Total
ITEM Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre 2,020
Caja Inicial 92,178,572 | 95,350,244 | 106,222,779 | 123,335,065 | 130,719,740 | 146,888,755 [ 30,300,000
Ingresos Netos 17,933,583 | 25634445 | 31,874,196 | 22,146,584 | 30,930,926 | 14,678,565 | 296,890,505
TOTAL DISPONIBLE 110,112,154 | 120,984,690 | 138,096,975 | 145,481,650 | 161,650,665 | 161,567,320 | 327,190,505
Inversiones en activos - - - - - - -
Egresos por compra de materia prima o insumos - - - - - - -
Egresos por némina 8,803,844 8,803,844 8,803,844 8,803,844 8,803,844 | 14,530,366 | 114,614,824
Egresos por gastos de operacion 4,010,000 4,010,000 4,010,000 4,010,000 4,010,000 4,010,000 | 48,120,000
Egresos por gastos de administracion y ventas 1,948,066 1,948,066 1,948,066 1,948,066 1,948,066 1,948,066 | 23,376,793
Egresos por gastos preoperafivos diferidos - - - - - - -
Egresos impuestos locales
Egresos impuesto de renta
Egresos impuesto de consumo de bolsas plasticas - - - - - - -
TOTAL EGRESOS 14,761,910 | 14,761,910 [ 14,761,910 | 14,761,910 [ 14,761,910 | 20,488,432 | 186,111,617
NETO DISPONIBLE 95,350,244 | 106,222,779 | 123,335,065 [ 130,719,740 | 146,888,755 [ 141,078,888 | 141,078,888
Aporte de Socios -
Prestamo
Distribucion de Excedentes -
CAJAFINAL 95,350,244| 106,222,779 123,335,065 130,719,740| 146,888,755| 141,078,888| 141,078,888
Total Total Total
ITEM 2,021 2,022 2,023
Caja Inicial 141,078,888 | 252,041,058 | 393,826,895
Ingresos Netos 338,318,268 | 413,317,881 | 505,631,429
TOTAL DISPONIBLE 479,397,155 | 665,358,938 | 899,458,324
Inversiones en activos - 10,800,000 -
Egresos por compra de materia prima o insumos - - -
Egresos por némina 119,627,602 | 127,896,851 | 133,012,725
Egresos por gastos de operacion 49,659,840 51,546,914 53,608,790
Egresos por gastos de administracion y ventas 26,482,129 30,230,434 34,793,888
Egresos por gastos preoperafivos diferidos - - -
Egresos impuestos locales 2,861,510 3,476,918 4,218,370
Egresos impuesto de renta 28,725,017 47,580,927 68,317,370
Egresos impuesto de consumo de bolsas plésticas - - -
TOTAL EGRESOS 227,356,098 | 271,532,043 [ 293,951,144
NETO DISPONIBLE 252,041,058 | 393,826,895 | 605,507,180
Aporte de Socios - - -
Prestamo -
Distribucion de Excedentes - - -
CAJAFINAL 252,041,058 393,826,895| 605,507,180

En la tabla 14 se presenta el estado de situacion financiera para los primeros cuatro afios

de funcionamiento de Honesta Agencia de Seguros.

Al analizar la composicion de los activos, se identifica que los corrientes tienen una

participacion mayor al 98%, principalmente por el dinero que se proyecta tener en caja. Este

resultado, refleja la buena liquidez que se espera tener en el negocio.
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Por su parte, los activos fijos no son representativos para este proyecto por ser una
compafiia de servicios que requiere poca inversion en ellos y a la vez, ya cuenta con los equipos
necesarios para la operacion.

En cuanto a los pasivos, no se presentan obligaciones financieras puesto que se dara
inicio al nuevo esquema de operacion con los resultados del ejercicio anterior como agente de
seguros, lo que hace que no haya necesidad de recurrir a préstamos.

Al analizar el patrimonio, se identifica que desde el primer afio se generan utilidades y
que estas representan cerca del 40% del total del patrimonio.

Tabla 14 Estado de situacion financiera, Periodo 2020 — 2023

ACTIVO 2,020 2,021 2,022 2,023
ACTIVO CORRIENTE
Caja y Bancos 141,078,888 | 252,041,058 | 393,826,895 | 605,507,180
Cuentas por Cobrar- Clientes 17,260,460 26,633,945 35,153,085 42,770,759
Anficipo Impuesto de Renta (Retefuente) - - - -
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 158,339,347 | 278,675,003 | 428,979,980 | 648,277,939
ACTIVO FIJO 98% 99% 97% 99%
Activos depreciables 3,100,000 3,100,000 13,900,000 13,900,000
Depreciacion acumulada 620,000 1,240,000 1,860,000 4,640,000
Activos amortizables - - - -
Amortizacién acumulada - - - -
Gastos diferibles - - - -
TOTAL ACTIVOS FIJOS 2,480,000 1,860,000 12,040,000 9,260,000
TOTAL ACTIVOS 160,819,347 | 280,535,003 | 441,019,980 | 657,537,939
PASIVO + PATRIMONIO
PASIVO
Carga Prestacional por Pagar 3,912,330 7,552,969 7,855,087 8,169,291
Cuentas por pagar- Proveedores - - - -
Impuesto de Renta 28,725,017 47,580,927 68,317,370 93,590,311
Impuestos locales por pagar 2,861,510 3,476,918 4,218,370 5,132,491
Iva por pagar - - - -
Impuesto al consumo de bolsas por pagar - - - -
Obligaciones finacieras - - - -
TOTAL PASIVO 35,498,857 58,610,813 80,390,827 | 106,892,093
PATRIMONIO
Capital 39,000,000 39,000,000 39,000,000 39,000,000
Resultados de Ejercicios Anteriores 28,000,000 80,488,441 | 167,431,771 | 292,266,238
Utlidades o Pérdidas del Ejercicio 52,488,441 86,943,330 | 124,834,466 | 171,015,023
Reserva Legal 5,832,049 15,492,419 29,362,915 48,364,585
TOTAL PATRIMONIO 125,320,490 | 221,924,190 | 360,629,153 | 550,645,846
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 160,819,347 | 280,535,003 | 441,019,980 | 657,537,939
Prueba de balance - - - -

Fuente: Proyecciones calculadas por las autoras del documento
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6.3 Estado de pérdidas y ganancias

En la tabla 15 se encuentra la informacion sobre las utilidades o pérdidas del ejercicio
para los afios 2020 — 2023. Para cada uno de los cuatro afios evaluados se contemplan
utilidades, por lo cual se comprueba que la operacion de Honesta Agencia de Seguros en
rentable, con un margen de utilidad del 23% para el afio 2020, del 29% para el afio 2021, del
33% para el afio 2022 y del 36% para el afio 2023.

Tabla 15 Estado de pérdidas y ganancias, periodo 2020 - 2023

ESTADO DE RESULTADOS
ITEM 2,020 2,021 2,022 2,023
Ventas netas 286,150,964 | 347,691,754 | 421,837,020 | 513,249,102
Costos variables - - - -
Costo nomina 118,527,154 | 123,268,240 | 128,198,970 | 133,326,929
Gastos de Operacion 51,601,510 53,756,758 56,385,284 61,521,282
Gastos de Administracion y Ventas 23,376,793 26,482,129 30,230,434 34,793,888
Gastos preoperativos 5,600,000 - - -
Gastos financieros - - - -
Utilidad gravable 87,045507 | 144,184,627 | 207,022,332 | 283,607,004
Impuesto de Renta 28,725,017 47,580,927 68,317,370 93,590,311
Utilidad neta 58,320,490 96,603,700 | 138,704,963 | 190,016,693
Reserva legal 5,832,049 9,660,370 13,870,496 19,001,669
Utilidad del periodo 52,488,441 86,943,330 | 124,834,466 | 171,015,023

Fuente: Proyecciones calculadas por las autoras del documento
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En la tabla 16 se presenta el flujo de caja neto en donde se pueden apreciar los

indicadores para determinar la viabilidad de la creacion del proyecto Honesta Agencia de

Seguros. Para efectos de analisis se incluyeron 11 millones de pesos en caja como resultado

de la operacion anterior mas 28 millones de ingresos por el mismo concepto.

El proyecto arroja resultados positivos (utilidades) para todo el periodo analizado, 2020

— 2023, con una tasa interna de retorno (TIR) de 605%, considerablemente mayor a la minima

esperada por los socios, la cual es del 30%. Estos resultados demuestran la factibilidad del

proyecto.

Por otro lado, la recuperacion de la inversion se da en el primer afio de actividad y se

prevé tener una utilidad aproximada de $45 millones de pesos.

Finalmente, ElI VPN del

ejercicio es positivo, $312 millones, lo que indica que el proyecto es financieramente viable.

Tabla 16 Flujo de caja neto, periodo 2020 - 2023

Ao 0 2,020 2,021 2,022 2,023

Utllidad Neta (Utlidad operativa) 28,000,000 | 58,320,490 | 96,603,700 | 138,704,963 190,016,693
Total Depreciacion - 1,240,000 1,240,000 1,240,000 5,560,000
Pagos de capital - - - -
Total Amortizacién - - - - -
EBITDA 59,560,490 | 97,843,700 | 139,944,963 195,576,693
1. Flujo de fondos neto del periodo 28,000,000 | 59,560,490 | 97,843,700 | 139,944,963 195,576,693
Inversiones de socios 11,000,000 - - - -
Préstamo - - - - -

2. Inversiones nefas del periodo 39,000,000 - - - -

3. Liquidacién de la empresa 250,000,000
4. (=1-2+3) Flujos de caja totalmente netos (11,000,000)| 59,560,490 | 97,843,700 | 139,944,963 | 445,576,693
Balance de proyecto (11,000,000)| 45,260,490 | 156,682,337 | 343,632,001 | 892,298,294 |

Periodo de pago descontado 1.2
Tasa interna de retorno 605%
Valor presente neto 312,418,436
Tasa minima de retorno 30.00%

Fuente: Proyecciones calculadas por las autoras del documento
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8. Andlisis de Riesgos

Hay dos riesgos principales en este negocio, el primero es el envejecimiento de la
cartera ya que el agente lleva 12 afios de ejercicio profesional y ha conservado en buena forma
sus clientes, los mismos ya no son tan jovenes, esto significa que los seguros se han encarecido
con el correr de los afos al ser este un producto que sobre todo en seguros de vida y salud,
depende directamente de la edad del asegurado. Esto podria generar mayores posibilidades de
cancelacion de los seguros o de disminucion de valores asegurados.

Este riesgo se puede mitigar y aprovechar a la vez buscando referidos dentro del mismo
portafolio de clientes y vinculando a los hijos y demas familiares de los asegurados.

El segundo riesgo es la concentracion de cartera en un solo cliente, en este caso de
hecho se esté tratando de atacar esa debilidad que ya existe en la cartera de la agencia, pues
maés del 30% de la produccion anual esta concentrada en dos clientes corporativos que son
Ingenio Mayaguiez y Almacenes Si.

Al incorporar la zona franca como nueva fuente de produccién se margina
estratégicamente este riesgo, pues no se trata de venderle solo a la persona juridica Zonamerica,
sino de buscar un nuevo nicho de mercado en los ocupantes de dicho espacio fisico, las
empresas que se vayan asentando y en los visitantes que seguramente comenzaran a llegar.

Adicionalmente cuando se realizo este ejercicio se identifico un tercer riesgo que es el
incremento en los costos fijos, ya que de en principio serian tres empleados y arrendamiento

bastante mas cuantioso que el que se venia pagando hasta la fecha.
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llustraciéon 12 Mapa de Riesgos de Honesta Agencia de Seguros

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 17 Riesgos Honesta Agencia de Seguros

RIESGOS DE MERCADO

Envejecimiento de cartera

Concentracion de cartera

Lento desarrollo de la zonamerica

RIESGOS ECONOMICOS

No cumplimiento de proyecciones por
deficiencias comerciales del nuevo gestor

Inestabilidad economica del Pais

Incremento en los costos fijos

RIESGOS TECNICOS

Problemas con los clientes por fallas en el
servicio

8 Posibles demandas por repercusiones legales a

Plan de mitigacién/contingencia

Crecer la base de clientes con la consecucion de personas en edad deseada
Razon para iniciar el proyecto de Zonamerica que proporcionara numerosa
cantidad de clientes en los proximos afios

Gestor comercial para realizar venta cruzada v nueva consecucion de clientes en
tanto se fortalece Zonamerica

Contratar a un tercero especializado para buscar al candidato al empleo
minimizando el riesgo

Reserva de dinero mensual que permita enfrentar una crisis
Tener lista una linea de credito en caso de que sea necesario utilizarlo v realizar
seguimiento constante a las metas de entas v su cumplimiento

Adecuada capacitacion a los empleados en el manejo de situaciones de crisis de
los clientes v la mejor manera de solucionar v enfrentar esos problemas

partir de falencias en la prestacion del servicio Poliza de responsabilidad civil de predios, labores v operaciones

Fuente: Elaboracion propia
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Para el andlisis de sensibilidad se identificaron tres variables criticas para el negocio:

Volumen de ventas, % Comisién por pdliza y Valor de las primas.

Cuando se evaluan los escenarios variando el volumen de ventas, se identifica que pese

a proyectar una disminucion del 50% en las unidades vendidas, el proyecto sigue siendo viable

al tener una TIR del 581% y un VPN de 192 millones.

Por otro lado, si se hace la misma variacion del 50% en los precios de venta de los

seguros (primas) y comisiones, se presentan cambios significativos, al pasar la TIR de 605% a

57%, lo que representa una disminucion en el VPN de 268 millones aproximadamente. Sin

embargo, aln en ese escenario el proyecto sigue siendo rentable, al ser la TIR generada (57%)

mayor a la minima esperada (30%).

Tabla 18 Sensibilidad volumen ventas, % Comision y Valor Primas

Sensibilidad de cambios en volumen de ventas

Indicador -50% -20% 0% 10% 20%
Tasa interna de reforno 581% 596% 605% 609% 613%
Valor presente neto $192,631,254 | $266,530,008 | $312,418,436 | $335,811,183 | § 358,646,252
Sensibilidad de cambios en precios de ventas (Primas

Indicador -50% -20% 0% 10% 20%
Tasa interna de reforno 57% 320% 605% 760% 919%
Valor presente neto $ 43,780,768 | $211,423,464 | $312,418,436 | $362,915,921 | $413,413,407
Sensibilidad de cambios en porcentajes de comision

Indicador -50% -20% 0% 10% 20%
Tasa interna de retorno 57% 320% 605% 760% 919%
Valor presente neto $ 43,780,768 | $211,423,464 | $312,418,436 | $362,915,921 | $413,413,407

Fuente: Elaboracion propia
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10. Conclusiones

El mercado de seguros a nivel mundial es un mercado con baja penetracion, al situarse esta
cifra en los ultimos afios en una tasa inferior al 8%. Ameérica Latina es la region que presenta
menos participacion en la compra de pdlizas de seguros, sin embargo las proyecciones hacia al
futuro son positivas, ya que hay mucho camino por recorrer y un mercado con necesidades por
satisfacer.

Escoger ZONAMERICA como foco principal para el desarrollo de este proyecto trae
ventajas como la creacién de un mercado propio, concentrado y especializado. Este esquema
generard fidelidad y sustentabilidad para el negocio, aprovechando la sinergia que se deriva del
ecosistema de nuevas empresas que se comenzaran a asentar, para facilitar que su primera
experiencia con los seguros sea tan transparente y clara que se derive en una relacion a largo
plazo.

La diversificacion del portafolio de servicios de seguros en funcion de las necesidades
futuras de los usuarios de Zonamerica garantizara la disponibilidad de los productos necesarios
para que desde el primer momento se puedan generar negocios novedosos, adicionales al
portafolio anterior que consistia solo en los productos de Seguros Suramericana. Este punto de
la estrategia es el mas importante para garantizar el éxito, pues de la calidad del producto y el
servicio al cliente de la aseguradora, depende directamente la satisfaccion del mismo,
redundando siempre en fidelizacion, buenas referencias comerciales y ventas adicionales que
son siempre el foco de cualquier agencia de seguros.

La experiencia de ERIKA VANESSA BARRERA VELEZ de 12 afios como Agente
de seguros en la ciudad de Cali, es un factor ganador para la creacion de HONESTA AGENCIA
DE SEGUROQOS, ya que se cuenta con una cartera consolidada de clientes, reconocimiento en

el mercado y un conocimiento profundo en el tema.
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El proyecto no requiere inversiones iniciales significativas, ya que comenzara con los
activos fijos y demés bienes y enseres que se adquirieron en el pasado para brindar el servicio
como Agente de seguros. Tampoco se incurrird en costos variables, puesto que el ingreso que
se obtendra estara basado Unicamente en las comisiones. Los gastos méas elevados que se
estiman son los de némina y de operacion, al representar aproximadamente el 41% y 18%
respectivamente para el primer afio de operacion.

De acuerdo con el andlisis financiero realizado, se determina que el negocio es
totalmente factible. El punto de equilibrio se alcanza desde el primer afo, la TIR es mayor a

600% y el VPN es de 312 millones de pesos.
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Anexos

Anexo 1 Tabla Comparativa Aseguradoras Y Productos

Fundacion
Inicio de
operacion en
Paises en que
opera

SEGUROS ZURICH

Aflo 1872 en Suiza

2015 comienza operaciones en y en el
2018 compra QBE

En america latina: Argentina, Brasil,
Chile, México, Venezuela, Colombia

Productos Mas Importantes Por Ramo

Seguros
Empresariales

Seguros de
Ingenieria

Transporte
Propiedades

Responsabilidad
Civil

Propiedad

Cumplimiento

Futuro

Vida Grupo

Seguros de Articulos del Hogar
Seguro Ofimatica (todo riesgo
propiedades empresariales)
Seguro de Accidentes Personales

Todo riesgo contratistas
Todo riesgo montaje
Todo riesgo maguinaria y contratistas

Dafios Mercancias
Drones
Todo riesgo copropiedades

Directores y Administradores
Terceros

Ciber Crimen

Proteccion de Datos y Seguridad
Informatica

Todo riesgo complejos industriales y
copropiedades

En favor de entidades estatales o
particulares
Arrendamiento

No tiene un producto financiero
pensando en el futuro de los
asegurados

*Especializacidn o producto estrella : Copropiedadesy

cumplimiento

*Falencia: pocos productos para el cliente individual

Fuente: Elaboracion propia

Fundacidn
Expansion

Paises en que
opera

SEGUROS SURA
1945 en Colombia

2015 compra RSA

Panamd, Republica Dominicana, El
Salvador, Chile, México, Uruguay,

Productos Mas Importantes Por Ramo

Seguros
Personasy
Familia

Seguros
Empresariales

Logisticos y
Maritimos

Seguros de
Ingenieria

Propiedades

Cumplimiento

Futuro

Vida

Salud

Hogar

Automoviles, Soaty Vehiculos
Motos

Multirriesgo empresarial
Plan empresa protegida
Seguros para empleados (vida, salud,

Carga, transporte, embarcaciones
comerciales,recreo y valores

Ingenieria
Cumplimiento
Vehiculos pesados
Embarcaciones

Todo riesgo copropiedades
Hoteles

En favor de entidades estatales o
particulares
Arrendamiento

Fondo de Ahorro

*Especializacion o producto estrella: vida, Salud y

Multirriesgo

*Falencia: alto costo

Fundacion
Expansion

Paises en que
opera
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SEGUROS BOLIVAR
1939 en Colombia
2018 Alianza con Bupa Global para
seguros de salud internacionales
En america latina: Argentina, Brasil,
Chile, Méxicao, Venezuela, Colombia

Productos Mas Importantes Por Ramo

Seguros
Personasy
Familia

Seguros
Empresariales

Logisticos y
Maritimos

Seguros de
Ingenieria

Propiedades

Cumplimiento

Futuro

Vida

Salud - Bupa Seguro Internacional
Hogar

Automoviles Soat

Transportes
Multirriesgos

Carga, transporte, embarcaciones de
recreo y valores

Ingenieria
Cumplimiento
Vehiculos pesados y Embarcaciones

Todo riesgo copropiedades
Hoteles

En favor de entidades estatales o

particulares
Arrendamiento

Fondo de Capitalizacion

*Especializacion o producto estrella: Salud y

Automoviles

*Falencia: Centralizacién en Bogota lo que demora
los tiempos de respuesta
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Anexo 2 Entrevistas a Agencias de Seguros

Cuestionario No. 1.

Agencia Alea Seguros. Direccion: Av. de las Américas No. 22 N-50 Oficina 208 Edificio el
Nogal

Cuestionario dirigido a gerente/propietario de agencia de seguros de tamafio mediano o
pequefo:

1. ¢Hace cuantos afios ejerce usted la labor de intermediario de seguros?

Comenzo en el afio 2004 y se independiz6 y fundd su agencia en el afio 2014. Al principio
comenzd agregando a su portafolio los seguros de Axa Colpatria, posteriormente complementd
con Seguros Bolivar y luego con Zurich. La razén de elegir estas compafiias fueron las
necesidades que los clientes manifestaban como el precio, el servicio y las exclusiones de los
productos

2. ¢Hace cuantos afios constituyo la agencia?

Hace 5 afios

3. ¢Cuéantos empleados tiene vinculados actualmente?

Dos, una asistente administrativa y un gestor comercial para de apoyo para los seguros
colectivos de vida que son su fuerte

4. ¢Como es el esquema de remuneracion del Gestor Comercial?

Tiene un salario basico que es el minimo y un porcentaje sobre comisiones anualizadas del 4%
sobre la prima total, por una sola vez por cliente.

5. ¢A qué compafiias aseguradoras le comercializa usted los seguros?

A 4 compafiias siendo las mas importantes en participacion de colocacién de primas, en en el
siguiente orden: Sura, Bolivar, Axa Colpatria y Zurich

6. Discriminando por ramo: vida, salud, autos, hogar, empresariales, ¢cual es el producto

estrella?
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Salud con Axa, Bolivar y Sura. Bolivar acaba de hacer un acuerdo con Bupa y tiene un
producto de salud internacional excelente, pero con unos costos bastante altos, dirigido a
estratos 6 de la poblacion, ejecutivos o personas muy adineradas que viajen mucho, pero le ha
parecido muy importante el producto. La Gltima compafiia con la que hizo Alianza es con
Zurich que antes se llamaba QBE que es la version mas econdmica en Seguros de Automoviles
y en cumplimiento y arrendamiento.

7. Adicional a los seguros tradicionales ¢vende ARL también?

Si, con Axa Colpatria.

8. ¢Cual es el resultado promedio de las primas que logra vender anualmente?, ¢;es decir el
tamario de su cartera?

Dice haber cerrado $2.300 millones de pesos el afio 2018.

9. ¢Como realiza la planeacion para las metas de su agencia de seguros? Sobre todo me
interesa saber con qué criterio escoge los productos que va a vender o en los que se va a
enfocar.

Respuesta: “Mi meta es vender lo minimo que cada compaiiia me pide, en caso de Sura me

pide $150 millones al afio, Bolivar y Axa me piden 80 millones al afio y Zarich no me exige

un minimo. Vendo por demanda, lo que los clientes me piden eso les doy”.
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Cuestionario No. 2

Agencia HM Americana de Seguros. Direccion: Calle 10 #23-34

Cuestionario dirigido a gerente/propietario de agencia de seguros de tamafio mediano o
pequefio:

1. ¢Hace cuantos afos ejerce usted la labor de intermediario de seguros?

Comenzé en el afio 2008 como Asesor comercial y 5 afios después, es decir en el afio 2014
funda su agencia de seguros. Inicialmente comienza con su labor comercial y siempre se
acomparfia con amigos con los que comparte las comisiones, es decir que no contrata con un
salario o remuneracion fija a ningn gestor comercial o asesor comercial, sino que desde el
principio mantiene el modelo de contratar para compartir comisiones con las personas que
venden seguros pero no lo hacen de manera directa sino por medio de su agencia.

Me dice que tiene 10 asesores propios, a los cuales les hace seguimiento y guia comercialmente
y 130 adicionales que venden cualquier producto por medio de su agencia.

2. ¢Hace cuantos afios constituyd la agencia?

Hace 5 afios

3. ¢Cuantos empleados comerciales tiene vinculados actualmente?

10 de planta y 130 aliados comerciales.

4. ¢Con cuantos empleados administrativos cuenta su estructura organizacional?

Respuesta: Actualmente tiene 5 empleados, como se trata de una empresa familiar entonces su
hijo es el gerente, su esposa es comercial y da apoyo administrativo, su otro hijo es un comunity
manager y una asistente administrativa brinda apoyo con las cotizaciones de todos los asesores
y es auxiliar de expedicion.

5. ¢Como es el esquema de remuneracion de la fuerza de ventas?

Con todos los asesores participa la agencia en el 30% de la comision y el Asesor se lleva el

70% restante menos las deducciones de ley.
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6. ¢Cual es la meta mensual de colocacion de primas de un comercial en su empresa?

No tienen, el atribuye eso a su éxito porque no existe presion, siempre que quieran vender son

bienvenidos y recibe a todos.

7. ¢A qué compafiias aseguradoras le comercializa usted los seguros?

A 16 compafiias siendo las méas importantes en participacion de colocacién de primas, en el

siguiente orden: Sura, Bolivar, Old Mutual, Alllianz, Axa Colpatria, Liberty, Solidaria, Seguros

del Estado, Chubb, La equidad, Previsora, La confianza, Mundial de Seguros, SBS, HDI1'y BMI

8. ¢Sus asesores tienen alguna compariia de seguros preferida por producto? Por ejemplo;
para salud suramericana, autos Allianz o presentan propuestas de todas las compafiias de
seguros que manejan?

Respuesta:

1. Para salud: 1. Suramericana; 2. Allianz; 3. Axa Colpatria

2. Para Vida: 1. Old Mutual; 2. Sura; 3. Alianz

3. Autos: 1. Bolivar; 2. Sura; 3. Allianz; 4. Liberty

4. Cumplimiento y Soat Zurich

9. Adicional a los seguros tradicionales ¢vende ARL también?

Esta comenzado a implementarlo.

10. ¢Cuél es el resultado promedio de las primas que logra vender anualmente?, es decir el
tamario de su cartera?

Dice haber cerrado $1.800 millones de pesos el afio 2018.

11. ;Como realiza la planeacion para las metas de su agencia de seguros? Sobre todo me
interesa saber con qué criterio escoge los productos que va a vender o en los que se va a
enfocar.

Respuesta: No tenemos mas meta que el incremento en primas en el 10% cada afio.



