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INTRODUCCION

El presente seminario tiene un estudio para evaluar la incorporacion de una Corredora de
Seguros de Generales y Vida para la empresa Servicios Financieros COPELEC S.A,,

buscando convertir al proyecto en una posibilidad inmediata y rentable.

En el primer capitulo se presentaran los antecedentes generales de la industria del seguro
en Chile, su historia, la importancia de los seguros, las entidades que rigen este mercado y
su clasificacion, esta informacion relevante es requerida para comprender los seguros

como punto de partida y luego la inmersién en el sector productivo de las corredoras.

En el segundo capitulo, desarrolla analisis completo en lo que se refiere a los
antecedentes de la industria del seguro en chile, se dara a conocer los antecedentes del
seguro y su historia en Chile, las entidades del mercado asegurador , los cuerpos legales

que le rigen y la clasificacion de los seguros que se comercializan en Chile.-

En el tercer capitulo, se incluye un analisis del estudio organizacional, objetivos

estratégicos, costos administrativos, plan estratégico y los objetivos propuestos.

En el cuarto capitulo, encontrara un estudio de mercado, relacionados con la demanda
insatisfecha, para ello se realizara una investigacion de mercado, entrevistas y las

propuestas del mercado.

En el quinto, se puntualizara en las proyecciones técnico - financieras y los estudios de
viabilidad del proyecto a partir de los cuales se obtuvo el resultado de la factibilidad de la

creacion de Corredora de Seguros COPELEC.



ANTECENTES GENERALES DE LA INVESTIGACION
JUSTIFICACION DEL ESTUDIO

Los Seguros son el producto de una de las virtudes mas fundamentales de la civilizacién,
que la humanidad ha desarrollado desde el momento en que se unieron los hombres para
la mutua proteccidn y provecho. Ese sentido de la cooperacion y colaboracion ha sido la
base para el desarrollo del progreso de las sociedades. Entre mas responsabilidad han

aceptado, mas ha sido el grado de la civilizacion logrado.

En la actualidad se puede decir que casi todas las actividades de la vida sugieren la
exposicidn a unos determinados riesgos que pueden tener una repercusion negativa tanto

en las personas como en su patrimonio.

Las afirmaciones descritas anteriormente, exponen claramente la importancia de los
seguros, es por ello, que Servicios Financieros FINCOP S.A. ha comprendido la real
importante en esta materia y con el propdsito de presentar mas y mejores beneficios
establece como estrategia de crecimiento, el desarrollo de nuevos productos, Es entonces
por este motivo que se forma el area de seguros bajo el alero de la Subgerencia de
Operaciones y Servicio de Atencion al Cliente, administrada por FINCOP y donde operara

como agente de ventas.

Su actual clasificacion y figura legal en el mercado de seguros tiene algunas limitantes que
impide ampliar la cartera de productos puesto que segun la normativa legal vigente y en su
calidad de agente de ventas no pueden prestar tales servicios con mas de una entidad
aseguradora en cada uno de los grupos, esta situacion impide ofrecer a los asegurados

otras alternativas dado su gran limitante.

Es por este motivo, que empresas COPELEC mediante el Area de Servicios Financieros
“‘FINCOP” Busca implementar una corredora de seguros con objetivo de mejorar la oferta
de productos en la industria de seguros lo que se traduciria en una mayor variedad de
seguros en mejores condiciones (precio, cobertura y beneficios adicionales) para nuestros
clientes, ademas esto permitird mejorar nuestra posicién para tener un mayor poder de

negociacion ante el sector industrial de las companias de seguros.-
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Lo anteriormente indicado, exponen claramente la importancia de los seguros, es por ello,
que el presente trabajo tiene por propoésito Evaluar la Incorporacion de una Corredora de
Seguros Generales y Vida para el Area de Servicios Financieros para Empresas
COPELEC.

La investigacién que se plantea busca generar como resultado un aprendizaje profundo
acerca del Sistema Asegurador en Chile, la oferta y demanda de mercado, factibilidad
técnica y econdmica para posteriormente proceder a la implementacién de una Corredora
de Seguros para el Area de Servicios Financieros de Empresas COPELEC; ademas ayuda

a desarrollar, en el estudiante, los contenidos proporcionados en universidad.-
OBJETIVOS GENERAL

Evaluar la incorporacién de una Corredora de Seguros al Area de Servicios Financieros de
Empresas COPELEC.

OBJETIVOS ESPECIFICOS
1. Analizar actual modelo de negocio en su calidad de Agente de Ventas en el Area de

Seguros de FINCOP S.A.

2. Desarrollar un estudio de los costos, gastos incurridos para la constitucién y puesta

en marcha de la Corredora.

3. Estudiar el comportamiento del mercado y la demanda de seguros y su respectiva

exploraciéon de las necesidades que deberian ser cubiertas.

4. Realizar una evaluacion de factibilidad econdmica y financiera para la incorporaciéon
de una Corredora de Seguros para el Area de Servicios Financieros de Empresas
COPELEC.



ALCANCES Y LIMITACIONES
Alcances:

El presente estudio explorara el sector Industrial de los Seguros en Chile, para analizar la
factibilidad de implementacién de una Corredora de Seguros para la empresa Servicios
Financieros COPELEC S.A. “FINCOP”.

La investigacion abarcara a las Corredoras de Seguros dedicadas a la comercializacion de

los seguros generales y vida.

Limitaciones:

La mayor limitacién que actualmente tiene Servicios Financieros COPELEC S.A. “FINCOP?”,
se encuentra especificado en Decreto con Fuerza de Ley N° 251 de 1931, en el titulo I,
De los Auxiliares del Comercio de Seguros, Articulo 57., puesto que en su calidad de
Agente de Ventas podra dedicarse a la comercializacion o venta de seguros por cuenta de
una compafia, no pudiendo prestar tales servicios en mas de una entidad aseguradora en

cada grupo de seguros.
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CAPITULO | ANTECEDENTES DE LA INDUSTRIA DEL SEGURO EN CHILE.
1.1. Antecedentes del seguro y su historia

1.1.1. ;Qué son los Seguros?

Segun algunas de las definiciones del Diccionario de Real Academia “RAE”, la
palabra Seguro significa estar libre de riesgo, dafio, exento de todo peligro, también

es tener certeza y confianza de algo.

Desde el punto de vista comercial, los seguros son instrumentos financieros que nos
ayudan a reducir la incertidumbre econdmica negativa ante un determinado siniestro
en el futuro, para lo cual una persona (natural o juridica) fijan entre las partes
involucradas por determinado tiempo todos o algunos de los riesgos de pérdida o
deterioro que corren ciertos objetos pertenecientes a la persona, obligandose el
Asegurador (compaiia) y el Asegurado (contratante) a respetar las reglas vy
condiciones esto se estipula y firma en un contrato bilateral (pdliza) con una
Compafia de Seguros (ya sea de Vida o Generales) en la cual el asegurado
(contratante) se compromete a pagar una determinada cantidad de dinero lo que se
conoce como “Prima” este es el costo que tendra asumir el asegurado a cambio de
la cobertura que obtendra por parte del Asegurador esta accidon permite garantizar
cierto beneficio econdmico futuro (indemnizacién) en la eventualidad que ocurra

alguna circunstancia por la cual se ha dispuesto asegurar.
1.1.2. Finalidad de los seguros

La finalidad de los seguros consiste en prevenir bruscas alteraciones en el nivel y
calidad de vida de las personas a raiz de sucesos accidentales (seguros de vida),
como también evitar la pérdida de patrimonio o su deterioro por contingencias
accidentales que danen los bienes y fuentes de ingreso (seguros generales), un
seguro se puede definir como un sistema que permite prever las consecuencias
econémicas de los hechos futuros, cuya eventual realizacion teme la persona
(natural o juridica) asegurada, esta medida busca anular en forma parcial o total sus

efectos, en resumen se podria indicar que los seguros constituyen un sistema de
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transferencia de riesgos, puesto que la contratacion busca deliberar Ila

responsabilidad que le corresponderia asumir ante el evento.
1.1.3. Importancia de los seguros

Muchas de las actividades que realizamos a diario estan expuestas a diferentes
situaciones de riesgos, o eventualidades que pueden tener una pequeia repercusion
en el normal desarrollo del diario vivir e incluso aquellas actividades que se
consideran normales y sin ningun tipo de riesgo que por lo incierto que puede ser el
destino también pueden estar expuestas a algunos sucesos graves, ya sea que se
den de manera fortuita o por imprudencia de un tercero, por tanto se deben buscar
medidas de prevencion y control para poder atender a imprevistos que nos pueden
dejar mal parados tras enfrentar luego de enfrentar una incobmoda situaciéon por un
hecho poco agradable. Los Seguros son proteccion ante estas situaciones puesto
que nos brindan una ayuda considerable para amortizar el dafio econémico que nos
provocdé un siniestro y de esta forma recibir un beneficio compensatorio mediante la

indemnizacion.-

Los seguros, aportan y contribuyen a disminuir el riesgo tanto de las empresas como

las personas;

Fomento y desarrollo de nuevas empresas: Al aportar un factor de seguridad

frente a contingencias que amenazan la integridad del patrimonio a las empresas.

Facilita el desarrollo del crédito: Favorece el desarrollo econémico, facilitando el

acceso al crédito (desgravamen, cesantia, que otorgan financiamiento)

Fomento y desarrollo agricola: Generando estabilidad en un area afectada por

riesgos climaticos.

Desarrollo del Sistema Previsional: Nuestro Sistema Previsional se apoya
esencialmente en el Seguro de Vida (Desgravamen e Invalidez), sin el cual no
podria tener el desarrollo que posee, Io que se suma a la expansion misma de los

seguros de vida.
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Cumplen una profunda funcién social: Seguros como el SOAP (Seguro
Obligatorio Accidentes Personales) y Responsabilidad Civil, asi como el Seguro de
Vida en si. Aportan un tremendo respaldo financiero a las personas, lo que trae
como consecuencia una estabilidad econdmica por dafos provocados por terceros

culpables.
1.2.La Historia del Seguro

La Historia del Seguro se remonta a las antiguas civilizaciones principalmente en sus
actividades profesionales, sus practicas constituyeron los inicios de la actual
industria del Seguro, posiblemente las formas mas antiguas fueron iniciadas por los
Chinos y los Arabes quienes mediante sus caravanas con distribucién de carga en
grupo le permitian compartir las pérdidas, mientras que los Asirios, lo utilizaban
para reguardar los templos contra los incendios, los Babilonicos y Fenicios dieron
forma a esta incipiente actividad. Los primeros contratos eran conocidos por el
nombre de Contratos a la Gruesa y se efectuaban esencialmente por los banqueros
y los propietarios de los barcos, donde el duefio del barco tomaria prestados los

fondos necesarios para comprar la carga y financiar el viaje.

El contrato a la Gruesa (Seguro) especificaba que si el barco o carga se perdia
durante el viaje (siniestro), el préstamo se entenderia como cancelado (beneficio
economico). El costo del contrato en ese entonces era muy caro, mientras que el
banquero financiaba a propietarios cuyas pérdidas resultaban mayores que las

esperabas, este podia perder el dinero.

Respecto de los primeros Seguros de Vida, estos de igual forma se encuentran en
antiguas civilizaciones, nos referimos a Roma, donde era acostumbrado por
agrupaciones religiosas, colectar y distribuir los fondos ante el deceso de uno de sus

miembros.

Durante la Edad Media (V- XV), tanto en Europa como en el Cercano Oriente el
crecimiento del comercio habia ya fundado sus pilares y para ello su principal medio
de transporte se realizaba por mar mediante embarcaciones, esto hizo necesario

garantizar la solvencia financiera en el caso que ocurriera algun siniestro de
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navegacion, eventualmente en esa época el centro maritimo del mundo ocurria en

Inglaterra, y Londres resulto ser la capital aseguradora por casco y carga.

Una gran tragedia ocurrida en el siglo XVII, arraso con la ciudad de Londres el fuego
destruyé completamente la cuidad medieval, después de esta catastrofe se dio
origen al seguro de incendio (1966). Después de este suceso se formularon muchos
planes, pero la mayoria fracasaron debido a que no constituian reservas adecuadas
para enfrentar las pérdidas que ocurrieron por los importantes incendios que se

originaron posteriormente.-

Las primeras sociedades con objeto asegurador, aparecieron alrededor de 1720, y
en las etapas iniciales ocasionaron el fracaso financiero de la mayoria de estas
nuevas sociedades, estas repercusiones fueron muy serias, de tal forma que el
parlamento de Londres restringio las licencias de tal forma que solo dos compafiias
fueron las autorizadas para operar en este incipiente mercado una de ellas es la
conocida Lloyd’s que fue funda en 1688 y lleva 325 afnos de vigencia en este

mercado.
1.3.La Historia del Seguro en Chile

Hacia principios del siglo XIX los seguros maritimos eran la principal rama de la
industria del seguro a nivel internacional, como consecuencia del desarrollo del
comercio maritimo, la segunda rama importante era los seguros contra incendio, a
su vez durante el mismo periodo habia comenzado la internalizacién de una tercera
rama de la industria, (los seguros de vida), las tres ramas durante la época colonial
practicamente no existieron en Chile para los seguros de vida o incendio, respecto
a los seguros maritimos, antes de la independencia de Chile aquellos ligados al
comercio exterior chileno se contrataban solo en Espafia, por tanto la historia de los
seguros maritimos en Espafa, y principalmente de donde salian las flotas que

comerciaban con las Américas, Chile incluido.-

El mercado de los seguros en Chile desde la independencia hasta un afio antes de
la creacién de la primera compafia de seguros (1953), con anterioridad a esa
fecha, desde la independencia de Chile, en 1810, a 1852, el mercado estuvo
completamente dominado por companias de seguros extranjeras, principalmente
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por Reino Unido. Sin embargo, estas compafiias extranjeras no abrieron oficinas en
Chile. Latinoamérica era vista como un mercado muy riesgoso producto de la
inestabilidad politica, el volumen de negocios transado en el mercado de seguros
era muy bajo lo que hacia aun menos atractivo para empresas extranjeras incurrir
en los costos asociados a abrir sucursales en Chile, los seguros se compraban solo
en el extranjero, las compafiias contaban con agentes en el puerto de Valparaiso

que actuaban como intermediarios.

1.3.1. El inicio del mercado Chileno de Seguros (1810-1852).-

La inexistencia de empresas chilenas consolido la venta del seguro maritimo, la
mayor participacion era por parte de las empresas britanicas, los primeros seguros
que se desarrollaron tanto en el Reino Unido como en Alemania, fueron justamente
los seguros maritimos, los que principalmente fueron comercializados en Valparaiso,
el principal puerto chileno, la que se convirtié en la capital chilena del seguro en el
XIX.

Los seguros maritimos dominaron completamente la industria chilena del seguro por
muchas décadas, las compaiias extranjeras controlaban el mercado chileno lo
hacian desde sus matrices a través de agentes. Reino Unido era el principal socio
comercial de Chile durante la primera mitad de siglo XIX, mientras que Londres era
principal centro mundial de seguros maritimos de este periodo, las principales
companias aseguradoras, London Assurance Corporation y Royal Exchange
Assurance Corporation fueron la que dominaron por mas de un siglo, puesto que
por Ley ninguna otra compania podia ingresar en el mercado de los seguros
maritimos, sin embargo a pesar de este beneficio cuasi. Monopdlico, la participacion
de mercado fue muy menor, por este motivo se les permitido, ambas companias
incursionaron con mas fuerza en otras ramas, tales como seguro de vida y seguros

de incendio.
1.3.2. La fundacién de la primera compania Chilena de Seguros

En el 1953 Agustin Edwards Ossandén, funda en la ciudad de Valparaiso la primera
Compaiiia Chilena De Seguros, (chilena de seguros chile) operé tanto en el mercado

de seguros maritimos como en el de incendio siendo de una de las primeras
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companiias en chile en incursionar en este mercado, en los afos siguientes muchas
otras empresas chilenas siguieron los pasos de Edwards Ossandon, entrando en el
mercado de los seguros, destacaron entre ellas; La Unién Chilena (1858) operando
en la misma rama de seguros que la Compafia Chilena (Seguros maritimos e
incendio). La Mutualidad (1860), dedicada a seguros contra incendios y maritimos.
La comparia Nacional de Seguros (1871); La Valparaiso (1882), La Republica, La

Comercial (1885), todas dedicadas a seguros contra incendios y maritimos.-
1.3.3. Promulgacion del primer Cédigo de Comercio de Chile.

En 1865. Siendo en ese entonces el Presidente José Joaquin Pérez, se promulgo el
primer codigo de Comercio chileno, que entré en vigor en 1867, casi medio siglo
después de la independencia. Este fue un hecho de gran significancia para la
industria del seguro, dado que dicho cuerpo legal pasé a regir en el mercado de los
seguros en Chile. Hasta esa fecha, el mercado del seguro chileno se regia por la
normativa espafola que imperaba desde tiempo los coloniales, en particular las

Ordenanzas de Bilbao.
1.4.Estructura del mercado del Seguro en Chile

En 1901, ya operaban en Chile 67 compafia de seguros, de las cuales 39 eran
extranjeras y 28 chilenas, del total de las compafiias de seguros, un 87% operaba
en la rama de incendios y 52% lo hacia en el de seguros maritimos, y tan solo un
28% operaba en la rama de seguros de vida, la suma de los porcentajes supera el
100%, dado que muchas compafiias de seguros operaban en diversos sectores al

mismo tiempo.-

Grafico N° 1: Estructura del Mercado de Seguros

Estructura del Mercado
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" Extranjeras
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Fuente: S.V.S. Superintendencia de Valores y Seguros

Estructura del mercado asegurador en 1901, compuesta por 42% de compafias

Chilenas y 58% de compaiiias extranjeras.-

Grafico N° 2: Participacion de las Compaiiias en el Mercado de Seguros.

E Incendio W Seguros Maritimos Seguros de Vida

28%

Fuente: S.V.S. Superintendencia de Valores y Seguros

En aquel entonces, el mercado asegurador contaban con una fuerte participacion de
seguros de incendios, luego en segundo lugar se ubicaban los seguros maritimos, y
en tercer lugar los seguros de vida, lo anterior porque en esa época se desarrolla
comercial por el intercambio de productos con los demas paises, siendo Valparaiso
una gran capital portuaria y centro de acopio para los productos exportados e

importados.

Los seguros de incendio se habia popularizado mucho dentro de Chile, lo que
consistia en el aseguramiento de casas y edificios, sino ademas de proteger
muebles, menajes, mercaderias y maquinarias que estuvieran dentro de los

inmuebles.

El surgimiento del mercado de los seguros de automoviles, impulsado tanto por el
aumento del parque automotriz en Chile, como por la mejora y expansion de las
calles y carreteras del pais, durante la primera década del siglo no se importaban

muchos mas vehiculos que fueron rebajados substancialmente en 1912, solo
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después de la rebaja arancelaria, las importaciones chilenas de automoviles
despegaron, si en 1908 se habian importado 30 automoviles en Chile, en 1917 se
importaron casi 4.000, y en 1921 ya habia casi 9.000 vehiculos motorizados, este

incremento sin duda desperto el interés de la industria del seguro.

Un hecho importante, que los inicios del mercado de los seguros de automoviles,
fue el hecho de que en 1924 se dictaron en Chile, las Leyes 4.054 y 4.055 sobre
seguros de enfermedad e invalidez, vejes y muerte, y los seguros para accidentes
del trabajo (seguro obrero obligatorio). Estas leyes perfeccionaron la Ley 3.170 de
1916 sobre accidentes de trabajo, que rigié hasta 1925. Seguros contra accidentes
de trabajo fue una rama de seguros que hasta ese entonces estaba muy poco

desarrollada no solo en Chile, sino en el resto de América Latina.-

En 1931 en época de crisis econdomica el entonces Presidente de Chile, Carlos
Ibanez del Campo dicté DLF 251, reafirmando asi lo estipulado en la Ley 4.248 de
1927. Aunque dicho decreto significé la culminacion del nacionalismo y de la
intervencion del Estado chileno en los afos 1880, la promulgacion de la Ley 1.712
de 1904 y la entrada en vigor de la Ley 4.228 de 1927, lo que efecto impidié que
nuevas empresas extranjeras entraran al mercado del seguro den Chile, con la
salvedad que las empresas que ya estaban funcionando continuaran con su
actividad econémica (32 compafiias en total), importante sefalar que DFL 251 dio a
la Superintendencia la facultad de “aprobar las tarifas de primas que las compainiias
confeccionen y los modelos de pdlizas que se propongan poner uso, no pudiendo
regir las primeras ni emplearse las ultimas sin la aprobaciéon del Superintendente”

(articulo 3, letra e).

En 1953 un nuevo DFL (210) de Carlos Ibafiez del Campo, ahora en su segundo
periodo presidencial, creo el Instituto de Seguros del Estado (ISE), que a pesar del
calificativo de “instituto” era una empresa aseguradora propiedad del Estado Chileno,
cuya mision era administrar el monopolio de los seguros de bienes y riesgos del
Estado, incluidos por cierto el de las empresas del sector publico. El (ISE) tenia la
facultad de cubrir los siguientes riesgos: incendios, inundaciones, terremotos,
maritimos, desgravamen hipotecario. Responsabilidad civil de los funcionarios y vida
de los funcionarios, entre otros. A su vez el ejecutivo.
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1.5.Funcionamiento, estructura y desempeino del mercado de seguros en Chile
bajo el DFL 251.-

En 1930. Antes del DFL 251, operaban en Chile 110 compafias de seguros de las
cuales 32 eran extranjeras. En doélares de diciembre de 2010, el mercado captaba
US$171 millones en primas directas, que equivalian a poco menos de US$40 por
habitante, menos del 10% de lo que gastan hoy dia los chilenos. EL DFL 251 no
cambio mucho el numero de compaiias extranjeras operando en el mercado. En
efecto, en 1943 aun habia 31 de ella, mientras que en 1965 su numero habia caido
levemente hasta 27, sin embargo otra fue la historia para las companias nacionales,
las que proliferaron bajo el DFL 251 y la Ley 4.228. Por ejemplo, en 1930 habia 78
compafias chilenas de seguros, pero en 1945 y 1965 ya habia 111 y 187

respectivamente.-
1.6.Mercado actual de la industria del Seguro, 2009-2012

Durante el afio 2012, el mercado asegurador en su conjunto registré ventas totales
que alcanzaron los US$ 11.399 millones, monto que representa un incremento real
de 6,6% con respecto al mismo periodo del afio anterior, y utilidades totales de US$
864 millones, que reflejan un aumento real de 103,4%, en relacion al ejercicio

anterior.

Entre los meses de enero y diciembre de 2012, el mercado de seguros de vida
presento un incremento en términos reales de 7,4% en sus ventas respecto al mismo
periodo del afo anterior, alcanzando los US$ 7.497 millones, mientras que las del
mercado de seguros generales se expandieron 5,1% en igual lapso, llegando a US$
3.902 millones.

En cuanto a inversiones, al 31 de diciembre de 2012 las carteras de las companias
se componen mayoritariamente de instrumentos de renta fija nacionales, tanto en
seguros de vida como en generales, con un 68,6% y un 76,4% respectivamente del
total de la cartera.

Por grupo, el mercado de seguros de vida genero utilidades que alcanzaron los US$

757,9 millones, en tanto que el mercado de seguros generales obtuvo utilidades por
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US$ 106,1 millones. La cifra de vida es significativamente mejor que el resultado
observado en el mismo periodo anterior, lo que se explica fundamentalmente por un

aumento en el resultado de las inversiones financieras.

Respecto de los participantes en este gran mercado, en 2012 operaban en Chile 60
companfias de seguros, de las cuales 28 se dedicaban a seguros generales y 32 a
seguros de vida, mientras que habian 2.251 corredores de seguros, 1.773 personas
naturales y 478 personas juridicas. Para el mismo afio fueron contabilizadas un total
de 133 compafias de reaseguro, 57 corredores de reaseguro, 200 liquidadores de
seguro, si contamos los Asesores Previsionales (541) y los administradores de
mutuos hipotecarios (15), esto indica que durante el afio 2012 habian 3.257
participantes en el mercado de seguros chileno, el numero mas alto en la historia de
la industria, al menos desde que se comenzaron a llevar registros acuciosos sobre
los mismos. El alto numero de intermediarios en el mercado se debe a que los
seguros generales (no-vida) son principalmente vendidos a través de brokers y
agentes independientes, mientras que los seguros de vida lo son principalmente a

través de agentes.
1.7.Numero de participantes en el Mercado

Durante el afio 2012 el numero de participantes al 31 de diciembre alcanzo los 3.257
esto es el 3% menos que el afio anterior (2011) dado que el mercado estuvo
compuesto por 3.361 participantes, la variacion radica principalmente que hubo una
disminucién considerable en los siguientes participantes; liquidadores de 222 el afio
2.011 a 200 en el ano 2.012, Corredores de Seguros de 2.290 a 2.251, Asesores
Previsionales de 585 a 542.

Tabla N° 1: Numero de participantes del Mercado
2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 | 2012

Compaiiias de
53 52 51 51 49 52 55 57 57 60

Seguros
Generales 23 22 22 21 21 23 25 26 27 28

Vida 30 30 29 30 28 29 30 31 30 32

Compaiiias de
1 1 93 96 103 109 118 130 133

Reaseguro(2)
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Nacionales

Generales 0 0 - - - - - -
Vida 1 1 1 1 1 1 1 1
Extranjeras
0 0 - 92 95 102 108 117 129 132
(1)(2)
Corredores de
43 51 54 52 51 48 53 53 59 57
Reaseguros (1)
Nacionales 15 17 33 20 19 17 18 19 21 21
Extranjeros 28 34 21 32 32 31 35 34 38 36
Liquidadores 202 204 196 201 195 187 186 193 222 200
Personas
161 161 154 152 149 141 139 142 161 145
Naturales
Personas
41 43 42 49 46 46 47 51 61 55
Juridicas
Corredores de
2.409 2.493 2.567 2.545 2.568 2.629 2.194 2.206 2.290|2.251
Seguros
Personas
2.054 2.140 2.185 2.158 2.176 2.214 1.763 1.766 1811 |1.773
Naturales
Personas
355 353 382 387 392 415 431 440 479 478
Juridicas
Asesores
- - - - - - 443 536 585 541
Previsionales (3)
Personas
- - - - - - 439 525 573 530
Naturales
Personas
- - - - - - 4 11 12 11
Juridicas
Adm. Mutuos
17 16 18 16 16 16 16 16 18 15
Hipotecarios
Adm. Fondos de
2 2 0 0 0 0 0 0 0
Terceros
TOTAL 2.727 2.819 2.889 2.958 2.975 3.035 3.056 3.179 3.361|3.257

Fuente: S.V.S. (Superintendencia de Valores y Seguros)
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Respecto del valor de las primas directas captadas por la industria, en el 2012 se llegd a la
cifra de US$11.200 millones, lo que representd un 4,19% del valor del PIB chileno,
ciertamente un logro extraordinario para la industria. En efecto, el grafico 3 muestra cémo
en 1985 esta proporcién estaba por debajo del 2%, pero que a mediados de los afos 1980
se habia duplicado y que en los primeros afios del siglo XXI se habia duplicado una vez
mas en relacién a los afos 1980, permaneciendo por encima del 3% desde 1992 a la

fecha, con las oscilaciones anuales propias de cualquier serie de tiempo.

Tabla N°2: Prima como porcentaje del PIB %

Ano Seguros Generales Seguros de Vida | Total Mercado
1985 0,95 1,03 1,98
1986 1,04 1 2,04
1987 1,07 1,13 2,2
1988 1,08 1,11 219
1989 1,09 1,18 2,26
1990 1,1 1,62 2,72
1991 1,07 1,82 2,89
1992 1,17 1,81 2,99
1993 1,41 1,94 3,35
1994 1,39 1,99 3,38
1995 1,27 2 3,27
1996 0,92 2,31 3,23
1997 1 2,22 3,22
1998 0,96 2,16 3,1
1999 0,93 2,56 3,49
2000 0,95 2,84 3,79
2001 1,12 2,98 4,1
2002 1,35 2,65 3,99
2003 1,24 2,71 3,95
2004 1,18 2,53 3,7
2005 1,15 2,36 3,51
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2006 1,07 2,16 3,23
2007 1,19 2,38 3,56
2008 1,43 2,65 4,08
2009 1,32 2,49 3,81
2010 1,38 2,69 4,07
2011 1,44 2,41 3,85
2012 1,43 2,76 4,19

Fuente: S.V.S. (Superintendencia de Valores y Seguros)
Grafico N°3: Primas captadas por la industria Chilena del seguro como porcentaje del
PIB Chileno, 1985-2012
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Fuente: S.V.S. Superintendencia de Valores y Seguros

El grafico N°3 Histérico de primas captadas durante los ultimos 27 anos (1985 a 2012) la
proporcion de representacién en porcentaje del PIB (producto interno bruto), inicia con un

incipiente 1,98% para finalizar con excelente resultado del 4,19% al 2012.

Respecto a la prima directa estimada en millones de US$ calcula a diciembre de cada afio,

informacion contenida en la tabla N°3, podemos revisar que en durante el crecimiento
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positivo en la industria en promedio se obtiene un incremento de un 12% anual, también

podemos apreciar que desde 1985 a 2012 se obtuvo un crecimiento de un 97%.-

Tabla N°3: Prima Directa (cifras en millones de US$ de diciembre de cada aino)

Ano Seguros Generales Seguros de Vida Total Mercado
1985 152 165 317
1986 175 168 342
1987 203 214 417
1988 239 246 485
1989 305 330 636
1990 334 492 826
1991 370 626 996
1992 491 759 1.250
1993 628 861 1.490
1994 707 1.016 1.723
1995 831 1.302 2134
1996 821 1.583 2.404
1997 825 1.841 2.666
1998 759 1.712 2.471
1999 680 1.871 2.551
2000 716 2.136 2.852
2001 765 2.044 2.809
2002 905 1.781 2.686
2003 939 2.005 2,944
2004 1.128 2.570 3.698
2005 1.360 2.790 4.151
2006 1.564 3.177 4.741
2007 1.951 3.904 5.855
2008 2.436 4.529 6.965
2009 2.168 4.070 6.238
2010 2.809 5.478 8.287
2011 3.608 6.063 9.671
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2012 3.850 7.440 11.290

Fuente: S.V.S. (Superintendencia de Valores y Seguros)

El grafico N°4 muestra la tendencia positiva del mercado asegurador en chile, esta

informacion se obtiene de la tabla N°3.

Grafico N°4: Primas Directa Captada por la Industria Chilena del Seguro en US$,
1985-2012.
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Fuente: S.V.S. (Superintendencia de Valores y Seguros)

Respecto a cdmo se encontraba compuesta la cartera de seguros (vida y generales) en el
entre el periodo (1985 a 2012) se ha incorporado en la tabla n°4 la composicion de la

cartera de seguros generales, y en la tabla n°5 la de seguros vida.

Finalmente, resulta claro que el escenario de la industria del seguro existen dos periodos
muy marcados, donde los primeros 20 afios desde 1985 al 2004 predomina el seguro de
vida el cual tiene un 60% de participacion, mientras que los seguros generales solo

obtienen un 40%.
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El segundo periodo es entre 2005 al 2012, la preferencia por los seguros generales es de
un 60%, esta participacion el cual se encuentra compuesto principalmente por Seguros
Incendio y Terremoto (21%), vehiculos motorizados (18%) y otros (22%), el desastre
ocurrido durante el aino 2010 que provoco un terremoto de gran magnitud trajo consigo la
necesidad de asegurar los bienes muebles puesto que de igual forma se encuentran

susceptibles a dafios o perdidas, esta situacion ha llevado a triplicar la adquisicién de este

producto.
Tabla n° 4: Composicion de la Cartera de los Seguros Generales
(Cifras en millones de US$ de cada afo)
Incendio y Vehiculos Transporte
Aio Casco SOAP Otros | Total
Terremoto  Motorizados (T, A, M) *
1985 57 38 13 16 - 29 152
1986 64 42 14 19 11 25 175
1987 71 53 18 21 8 32 203
1988 78 69 22 23 11 34 239
1989 89 103 29 27 11 46 305
1990 98 117 29 29 11 50 334
1991 109 129 33 30 15 55 370
1992 130 177 42 41 22 79 491
1993 197 209 45 42 28 107 628
1994 253 225 43 38 33 115 707
1995 277 272 57 41 33 151 831
1996 243 297 62 41 31 147 821
1997 217 327 63 33 28 157 825
1998 194 303 51 26 31 155 759
1999 196 254 40 22 25 142 680
2000 218 235 42 25 30 166 717
2001 261 210 38 47 25 183 765
2002 358 203 44 44 20 237 905
2003 347 218 41 40 19 274 939
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2004
2005
2006
2007
2008
2009
2010
2011
2012

378
422
474
569
750
684
933
1216
1345

271
348
403
505
576
524
682
870
986

50
61
73
84
123
73
95
132
134

49
51
56
65
75
73
85
101
107

342
439
521

689
854
763
959
1231
1221

1128
1360
1564
1951
2435
2168
2809
3608
3850

*Terrestre, aéreo y maritimo

Fuente: S.V.S (Superintendencia de Valores y Seguros
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Tabla n° 5: Composicién de la Cartera Seguros de Vida

(Cifras en millones de US$ de cada afio)

Aino Vida Tradicional Seguro AFP Rentas Vitalicias Total
1985 53 104 8 165
1986 34 72 21 127
1987 51 87 38 175
1988 58 114 74 246
1989 73 98 160 330
1990 90 103 299 492
1991 111 83 431 626
1992 139 95 525 759
1993 171 92 598 861
1994 204 88 723 1.016
1995 286 89 928 1.302
1996 353 102 1.128 1.583
1997 447 124 1.270 1.841
1998 480 130 1.101 1.712
1999 512 139 1.220 1.871
2000 579 146 1.411 2.136
2001 557 148 1.339 2.044
2002 590 137 1.054 1.781
2003 687 177 1.141 2.005
2004 958 211 1.401 2.570
2005 1.117 204 1.241 2.563
2006 1.492 339 1.346 3.177
2007 1.796 360 1.747 3.903
2008 2.095 508 1.926 4.529
2009 2.042 584 1.444 4.070
2010 2.547 837 2.093 5.478
2011 2.893 885 2.285 6.063
2012 3.172 904 3.364 7.440

Fuente: S.V.S. (Superintendencia de Valores y Seguros)
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Para nuestro analisis es muy importante conocer cual es la preferencia de los seguros
contratados, es por ello que nos detenemos en el ultimo periodo (2012) de nuestra tabla
para conocer cOmo se encuentran compuestas las carteras de seguros (vida y generales)
para ello se incorporaron graficos de torta que nos revelaran de mejor forma esta
informacion segun lo que indica el grafico n°5 que nos muestra la cartera de vida y el n°6 la

de seguros generales.

Grafico N°5: Participacion Mercado Seguros de Vida, aifno 2012.-

Participacion 2012
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Fuente: S.V.S. (Superintendencia de Valores y Seguros)
Para finalizar y analizar la ultima tendencia del afio 2012, segun se indica en el grafico n® 5
que nos indica los resultados en los seguros de vida, se encuentra compuesta
principalmente por Rentas Vitalicias con un 53% de la participacion de mercado registrando
una venta U$3.364, luego le sigue con el 33% la venta de seguros de vida, y tan solo un
14% seguro de AFP.

Grafico N°6: Participacion Mercado Seguros Generales, aino 2012.-
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Fuente: S.V.S. (Superintendencia de Valores y Seguros)
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Respecto a los seguros de generales, la mayor participacion de estos fue obtenida
con un 35% por los seguros de Incendio y Terremoto, mientras que los seguros de

vehiculos motorizados obtuvieron un 26% en el mercado.

1.8.Estructura del Mercado Asegurador:
1.8.1. Oferta de los Seguros
Las empresas que conforman la oferta en la industria del seguro en Chile se
conforma por el intercambio de un monto de dinero (prima) a cambio de una

cobertura segun el grupo de seguro, las que se describen a continuacion:

1. Compainiias de Seguro de Vida
2. Companias de Seguros Generales

3. Compainias de Seguros de Crédito

Estas se describiran en forma detallada en el punto siguiente que tratara sobre las

entidades que componen los seguros.-
Liquidacion de Siniestros

La liquidacion de seguros la pueden realizar las compafias aseguradoras o
liquidadores externos quienes realizan una intermediacién entre la compania de

seguros y corredor de seguros.-

Son las compafias que aseguran parte o todo el riesgo de la cartera de las
empresas aseguradoras, para conseguir la compensacion estadistica que necesita,
igualando u homogeneizando los riesgos que componen su cartera de bienes

asegurados mediante la cesion de parte de ellos a otras entidades.

Compainiias de Seguros de Vida
Compainiias de Seguros Generales
Comparnias Reaseguradoras Nacionales
Companias Reaseguradoras Extranjeras

A

Corredores de Reaseguro
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1.8.2. Oferta de Mutuos Hipotecarios Endosables.
Las personas pueden obtener préstamos hipotecarios, a través de Agentes
Administradores de Mutuos Hipotecarios Endosables o Cajas de Compensacion de

Asignacion Familiar.
1. Agentes Administradores de Mutuos Hipotecarios Endosables
1.9.Regulacion y Fiscalizacién

(SVS) Superintendencia de Valores y Seguros: Organismo gubernamental

auténomo, cuyo papel es el de fiscalizar, normar y legislar para el mercado.

Es un servicio publico que se relaciona con el Gobierno a través del Ministerio de
Hacienda. Nuestra funcién principal es la fiscalizacion de las entidades y actividades
que participan de los mercados de valores y de seguros en Chile, velando porque las
personas e instituciones que participan en ellos cumplan con las leyes, reglamentos,

estatutos y otras disposiciones que rigen su funcionamiento.

El jefe superior del Servicio es el Superintendente de Valores y Seguros, que es
nombrado por el Presidente de la Republica, a quien le corresponde la
representacion legal, judicial y extrajudicial de la Superintendencia de Valores y

Seguros.

En el ejercicio de nuestras funciones de fiscalizacion de las personas e instituciones
que participan en los mercados de valores y seguros, como también de aquellas
entidades que por leyes especiales nos han encomendado su supervision, nos

corresponde, entre otras atribuciones:

1. Interpretar administrativamente las leyes, reglamentos y disposiciones de
competencias del Servicio.
Dictar normas e impartir instrucciones a las entidades supervisadas.
Atender consultas e investigar las denuncias o reclamos que formulen los
accionistas, inversionistas y otros legitimos interesados.

4. Examinar las operaciones de los sujetos fiscalizados, para velar por el
cumplimiento del mercado.

5. Resguardar los derechos de los accionistas, inversionistas y asegurados.
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6. Sancionar en caso de incumplimiento de la normativa o de las 6rdenes e

instrucciones que se hayan impartido.

1.10. Entidades de apoyo a la informacién
Evaluan el estado financiero de las compaiias aseguradoras, por lo que colaboran
con la labor de fiscalizacion de la SVS.
¢ Clasificadoras de Riesgo

e Empresas de Auditoria Externa

1.11. Intermediacién y asesoria de seguros
Los seguros pueden contratarse directamente en las Companias de Seguro o por
medio de sus agentes de venta, por intermedio de corredores de seguros, en bancos
o tiendas de retail (por intermedio de corredores de seguros), o con la asistencia de
asesores previsionales cuando se quiera contratar una renta vitalicia previsional.
1. Agentes de ventas de las Compaiias de Seguros
2. Corredores de Seguros

3. Asesores previsionales

1.12. Entidades del mercado asegurador:
1.121. Compaiiias de Seguros de Vida: Cubren los riesgos de las personas
o0 bien garantizan, dentro o al término de un plazo, un capital, una pdliza
saldada (seguro con ahorro) o una renta para el asegurado o sus beneficiarios.

También pueden cubrir los riesgos de accidentes personales y de salud.
Rol en el mercado de seguros:

1. Oferta de Seguros.
2. Liquidacion de siniestros.

3. Reaseguro.

Caracteristica: Las Companias de Seguros de Vida (también llamadas del segundo
grupo) ofrecen diversos tipos de seguros de vida, pueden liquidar sus siniestros y

reasegurar los riesgos asumidos por otras companias de seguros de vida.
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Autorizacién: El negocio de seguros y reaseguros en Chile requiere de la

autorizacion de la SVS para el desarrollo de esta actividad.

Capital minimo: Las aseguradoras y reaseguradoras necesitan de un capital
minimo para poder operar. En el caso de las Companias de Seguro de Vida es de
90.000 UF.

Riesgos que cubren: Riesgos de las personas o un bien. Garantizan, dentro o al
término de un plazo, un capital, una pdliza saldada (seguro con ahorro) o una renta
para el asegurado o sus beneficiarios. También pueden cubrir los riesgos de

accidentes personales y de salud.
Algunas obligaciones de las Compaiiias de Seguros de Vida:

e Evaluar responsablemente los riesgos que asumen.

e Emitir las podlizas y entregarselas a los asegurados en los seguros
individuales. En los seguros colectivos deberan enviar las pdlizas a los
contratantes y un certificado de cobertura a cada asegurado.

e Responder a las presentaciones, reclamos, declaraciones de siniestros. En
caso de siniestro, comunicar al asegurado su resolucion respecto de la
cobertura y poner a disposicion de éste o sus beneficiarios la indemnizacion
respectiva.

1.13. Compaiiias de Seguros Generales:
Cubren la pérdida o deterioro en las cosas o el patrimonio, ademas pueden cubrir los
riesgos de accidentes personales y de salud. El riesgo de crédito es de giro

exclusivo.

Rol en el mercado de sequros

1. Oferta de Seguros.
2. Liquidacion de siniestros.

3. Reaseguro.

Caracteristicas: Las Compafiias de Seguros Generales (también llamadas del

primer grupo) ofrecen diversos tipos de seguros; pueden liquidar sus siniestros y
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reasegurar los riesgos asumidos por otras compafias de seguros generales

(excepto los riesgos de crédito).

Autorizacién: El negocio de seguros y reaseguros en Chile requiere de la

autorizacion de la SVS para el desarrollo de esta actividad.

Capital minimo: Las aseguradoras y reaseguradoras necesitan de un capital
minimo para poder operar. En el caso de las Companias de Seguro Generales es
de 90.000 UF.

Riesgos que cubren: La pérdida o deterioro en las cosas o el patrimonio, salvo el
riesgo de crédito. También pueden cubrir los riesgos de accidentes personales y de

salud.
Algunas obligaciones de las Compaiiias de Seguros Generales:

e Evaluar responsablemente los riesgos que asumen.

e Emitir las podlizas y entregarselas a los asegurados en los seguros
individuales. En los seguros colectivos deberan enviar las pdlizas a los
contratantes y un certificado de cobertura a cada asegurado.

e Responder a las presentaciones, reclamos, declaraciones de siniestros. En
caso de siniestro, comunicar al asegurado su resolucion respecto de la
cobertura y poner a disposicion de éste o sus beneficiarios la indemnizacion
respectiva.

1.14. Compaiiias de Seguros de Crédito:

Pagan una indemnizacion al asegurado (generalmente empresas) por el riesgo de
no pago de sus deudores, por ventas nacionales o internacionales que efectuaron a
crédito (riesgos de crédito). Ademas, pueden garantizar el pago al asegurado de
una indemnizacion por los dafos patrimoniales que le cause un tercero, por
incumplimiento de una obligacion contraida por él (riesgos de garantia) o por los
actos incorrectos o dolosos cometidos por sus empleados en el desempefo de sus

cargos (riesgos de fidelidad).

Rol en el mercado de sequros
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e Oferta de Seguros.

e Liquidacion de siniestros.

Caracteristica: Las Companias de Seguros de Crédito ofrecen seguros de crédito, y
pueden ofrecer seguros de garantia y fidelidad, reasegurar estos mismos riesgos

asumidos por otras companiias y liquidar sus siniestros.

Autorizacién: El negocio de seguros y reaseguros en Chile requiere de la

autorizacion de la SVS para el desarrollo de esta actividad.

Capital minimo: Las aseguradoras y reaseguradoras necesitan de un capital
minimo para poder operar. En el caso de las Companias de Seguro Generales de
Creédito es de 90.000 UF.

Riesgos que cubren: Riesgos de crédito, ademas pueden cubrir los de garantia y
fidelidad.

Las Compaiias de Seguros de Crédito buscan proteger a las empresas del riesgo
de no pago de sus cuentas por cobrar (facturas de ventas a crédito), efectuadas
tanto en el mercado nacional como en el internacional, causado por una insolvencia

declarada (quiebra, cesacion de pago de acreedores u otra situacion similar).

Algunas obligaciones de las Companias de Sequros de Crédito:

e Evaluar responsablemente los riesgos que asumen.

o Emitir las polizas y entregarselas a los asegurados.

Responder a las presentaciones, reclamos, declaraciones de siniestros. En caso
de siniestro, comunicar al asegurado su resolucién respecto de la cobertura y

poner a disposicion de éste o sus beneficiarios la indemnizacién respectiva.

1.15. Agentes de ventas de las Compaiiias de Seguros:
Se dedican a la comercializacién o venta de seguros por cuenta de una Compadia
de Seguros. Su funcidon es ofrecer los seguros de ésta a los ciudadanos e
informarles respecto de las coberturas y condiciones del contrato.

Rol en el mercado de seguros : Intermediacion y asesoria de seguros.
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Caracteristicas: Los Agentes de Venta ofrecen los seguros de la compaiia para la

cual trabajan.

Autorizacion: Los agentes de ventas de rentas vitalicias deben estar registrados en
la SVS. Respecto de los agentes de ventas de otros seguros, las aseguradoras para

la cual trabajan deben llevar un registro de sus agentes.

Capital minimo: Los agentes de venta no requieren contar con un capital minimo

para operar.

Riesgos que asesoran: Los agentes de ventas asesoran sobre los riesgos que

puede asumir la companiia para la cual trabajan.

Obligaciones de los Agentes de Ventas: Ofrecer los seguros de la compainiia para

la cual trabajan.

1.16. Compaiias Reaseguradoras:
Personas Juridicas autorizadas por la SVS de acuerdo a la Ley Chilena cuyo papel
es el de asumir riesgos de companias Aseguradoras Chilenas (Contratos de

Reaseguro).
Rol en el mercado de seguros:
1. Reaseguro.

Caracteristicas: Las Companias Reaseguradoras Nacionales pueden reasegurar
los riesgos de aseguradoras del mismo grupo, pueden liquidar sus siniestros vy

reasegurar los riesgos asumidos por ella.

Las Companias de Seguros de Vida y Generales Nacionales unicamente pueden
reasegurar los riesgos de otra aseguradora del mismo grupo en el cual estan

autorizadas a operar.

La entidad aseguradora, independientemente de haber reasegurado sus riesgos, es

la responsable del pago del siniestro y de todas las obligaciones con el asegurado.

Autorizacion: El negocio de seguros y reaseguros en Chile requiere de la
autorizacion de la SVS para el desarrollo de esta actividad.
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Capital minimo: Las aseguradoras y reaseguradoras necesitan de un capital
minimo para poder operar. En el caso de las Compaiias de Reaseguro Nacional es
de 120.000 UF.

Riesgos que cubren: Todos los riesgos del grupo al que pertenecen (primer grupo

corresponde a los riesgos generales, y el segundo grupo a los de vida).
Algunas obligaciones de las Companias Reaseguradoras Nacionales:

e Evaluar responsablemente los riesgos que asumen.
e Emitir las polizas y entregarselas a las aseguradoras.
e Responder a las presentaciones, reclamos, declaraciones de siniestros de las

aseguradoras.

1.17. Corredores de Seguro:
Intermedian y asesoran a las personas que desean asegurarse, respecto de las
coberturas y condiciones del contrato, que ofrecen las distintas compafias
aseguradoras, y las asisten durante la vigencia de su contrato y al momento de

producirse un siniestro.

Rol en el mercado de seguros: Intermediacion y asesoria de seguros.
Caracteristicas: Intermediar y asesorar en la contratacion de seguros.
Autorizacioén: Los corredores de seguros deben estar registrados en la SVS.

Capital minimo: Los corredores de seguros no requieren contar con un capital
minimo para operar, sin perjuicio de su obligacion de contratar pélizas de garantia y

responsabilidad civil en resguardo de sus clientes.

Riesgos que asesoran: Los corredores de seguros pueden intermediar y asesorar

sobre todo tipo de riesgos, excepto rentas vitalicias previsionales.
Algunas obligaciones de los corredores:

e Asesorar a las personas que deseen asegurarse por su intermedio.
e Ofrecer al contratante las coberturas mas convenientes a sus necesidades e

intereses.
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¢ Informar sobre las condiciones del contrato y sus posibles modificaciones.

e Asistir durante la vigencia del contrato y al momento de producirse un
siniestro.

e Remitir al asegurado la poliza correspondiente.

e Verificar la identidad de los asegurados y la existencia y ubicaciéon de los
bienes asegurables.

e Entregar a la compainiia la informacion que posean sobre el riesgo propuesto.

e Remitir a la compafiia las primas y documentos que reciban por las polizas

que intermedien

1.18. Asesores previsionales:
Otorgan servicios de asesoria e intermedian en la venta y comercializacién de los
seguros previsionales del D.L. N° 3.500 para que los afiliados y beneficiarios del
sistema de pensiones puedan tomar decisiones informadas de acuerdo a sus

necesidades e intereses.
Rol en el mercado de seguros: Intermediacion y asesoria de seguros.

Caracteristicas: Los Asesores Previsionales asisten a los ciudadanos que quieren
pensionarse. Esta asesoria debe prestarse con total independencia de la entidad

que otorgue el beneficio.

Las Entidades de Asesoria Previsional son sociedades que cumplen la misma

funcién que los Asesores Previsionales

Los asesores previsionales se diferencian de los Agentes de Venta de Rentas
Vitalicias, ya que dichos agentes son empleados de una compafia de seguros
determinada, cuya funcién es la venta de tales seguros y no tienen la obligacion de

asesorar integralmente a las personas que requieran de sus servicios.

Autorizacidon: Los asesores previsionales deben estar inscriptos en un registro

conjunto que lleva la SVS y la Superintendencia de Pensiones (SP).

Capital minimo: Los asesores previsionales no requieren contar con un capital
minimo para operar, sin perjuicio de su obligacion de contratar pdlizas de garantia y

responsabilidad civil en resguardo de sus clientes.
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Riesgos que asesoran: S6lo pueden asesorar sobre los seguros previsionales.

Algunas obligaciones de los Asesores Previsionales:

e Informar, asesorar y orientar al afiliado del sistema de pensiones, o sus
beneficiarios, para que adopte decisiones informadas durante el periodo de
acumulacién de sus fondos previsionales y en el momento de pensionarse.

¢ Informar a sus clientes el monto que cobrara por la asesoria.

e La comision del asesor previsional es pagada por la compaiia de seguros
una vez que la AFP le transfiere los fondos acumulados, esta se calcula como
un 2% de los fondos transferidos, sujeto a un tope maximo de 60 UF.

e Cada companiia de seguros tiene su propia politica de comercializacion, por lo
que los agentes de rentas vitalicias pueden o no cobrar comisién, lo que

dependera del convenio entre la compafia y el agente respectivo.

1.19. Liquidadores de Siniestros:
Investigan la ocurrencia de los siniestros denunciados y sus circunstancias,
determinan si éstos estan cubiertos por la pdliza contratada por el asegurado y

proponen el monto a indemnizar, si corresponde.
Rol en el mercado de seguros: Liquidacién de seguros.

Caracteristicas: Los Liquidadores de Siniestros realizan las liquidaciones de los

siniestros que les encomienden las compafias de seguros.

La liquidacion de siniestros puede ser efectuada directamente por la aseguradora o
por un liquidador externo inscrito en los registros de la SVS. El asegurado o
beneficiario del seguro puede exigir que la liquidacion la realice un liquidador externo

registrado.
Autorizacion: Los liquidadores de siniestros deben estar registrados en la SVS.

Capital minimo: Los liquidadores de siniestros no requieren contar con un capital
minimo para operar, sin perjuicio de su obligacion de contratar pdlizas de garantia y

responsabilidad civil en resguardo de sus clientes.
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Riesgos que pueden liquidar: Los liquidadores de siniestros pueden liquidar todo

tipo de siniestros.

Algunas obligaciones de los Liquidadores de Siniestros:

e Determinar la ocurrencia de un siniestro.
e Evaluar si el riesgo esta cubierto por la péliza del seguro contratado.
e Determinar el valor del objeto asegurado a la fecha del siniestro.

e Proponer el monto de la indemnizacion.

Emitir un informe de liquidacion dentro de los plazos sefalados por DS N° 1055 y
ponerlo a disposicidon del asegurado y de la compafiia de seguros. (DS. Vigente para
siniestros denunciados a contar del 1° de junio de 2013; para siniestros denunciados
antes debe aplicarse el DS. 863, de 1989)

1.20. Agentes Administradores de Hipotecarios Endosables:
Sociedades anonimas que otorgan, por cuenta propia o de las entidades
aseguradoras Yy reaseguradoras, mutuos hipotecarios endosables para el

financiamiento de bienes raices o para fines generales

Rol en el mercado de los sequros:

Otorgar y administrar Mutuos Hipotecarios Endosables (MHE)

Caracteristicas: Entre las sociedades que pueden ser Agentes Administradores de

Mutuos Hipotecarios Endosables (AAMHE) estan las Cajas de Compensacion de
Asignacion Familiar (CCAF), que son corporaciones sin fines de lucro que pueden
otorgar mutuos hipotecarios endosables por cuenta propia o de las entidades

aseguradoras y reaseguradoras, solo a sus afiliados y para financiar bienes raices.

El financiamiento de bienes raices incluye la adquisicion, construccién, ampliacién y

reparacion de viviendas y el refinanciamiento de mutuos hipotecarios endosables.

Las instituciones financieras también pueden otorgar mutuos hipotecarios
endosables pero éstas son fiscalizadas por la Superintendencia de Bancos e

Instituciones Financieras.
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Autorizacion: Los AAMHE y las CCAF deben estar registrados en la SVS.

Capital Minimo: Los AAMHE y las CCAF necesitan de un capital minimo de 10.000

UF para poder operar.
Algunas obligaciones de los AAMHE y de las CCAF:

e Administrar el mutuo, es decir, efectian la cobranza de los dividendos.
e Atender las consultas de los deudores.
¢ Informar sobre los asuntos particulares de su crédito.

e Mantener informacién actualizada y detallada de los mutuos (saldo insoluto,

dividendos impagos, estado de cobranza, etc.)

1.21. Clasificadoras de Riesgo:

La Ley de Seguros exige a las compafiias de seguros contratar con a lo menos dos
Clasificadoras de Riesgo, distintas e independientes entre si, la evaluacion continua

e ininterrumpida de las obligaciones que tengan con sus asegurados.
Rol en el mercado de seguros: Entidades de apoyo a la informacion.

Caracteristicas Las Clasificadoras de Riesgo deben estar inscritas en un registro que
lleva la SVS.

La clasificacidon que realicen de las companias de sequros debera considerar:

e La cantidad y calidad de las inversiones y demas activos de la compaiiia de
seguros,

e La suficiencia de las reservas,

e La cantidad y calidad del reaseguro,

e La rentabilidad obtenida en los ultimos afios,

e El endeudamiento y nivel de operaciones en relacién a su patrimonio,

e El calce de los activos con los pasivos en relaciéon a plazos, monedas y
reajustabilidad.

e La capacidad técnica y experiencia de la administracion, y otra informacion

disponible.
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Las categorias de clasificacion se denominan con las letras AAA, AA, A, BBB, BB, B,
C, Dy E; siendo la categoria AAA la de mas bajo riesgo y la D la de mas alto riesgo.
La categoria E se utiliza cuando se carece de informacion suficiente para clasificar a

una compania de seguros.

Las Compafiias de Seguros de Vida que presenten una clasificacion de riesgo igual
o inferior a BB no podran ofrecer, ni contratar seguros de rentas vitalicias del D.L. N°

3.500. Para estos efectos, se considerara la menor de las clasificaciones obtenidas.
1.22. Empresas de Auditoria Externa:

Examinan selectivamente los montos, respaldos y antecedentes que conforman la

contabilidad y los estados financieros de una sociedad.
Rol en los mercados de seguros: Entidades de apoyo a la informacion.

Caracteristicas: Son sociedades que examinan selectivamente los montos,
respaldos y antecedentes que conforman la contabilidad y los estados financieros de

una sociedad.

Estan dirigidas por sus socios, y prestan sus servicios a los emisores de valores y a

las sociedades andnimas abiertas y especiales autorizadas por la SVS.

Para poder prestar sus servicios, los socios que suscriban los informes de auditoria,
los encargados de dirigir la auditoria y todos los miembros del equipo de auditoria,
deben tener independencia de juicio respecto de la entidad auditada y cumplir con

las disposiciones legales.

Las Empresas de Auditoria Externa:

e Examinan selectivamente los montos, respaldos y antecedentes que
conforman la contabilidad y los estados financieros de una sociedad.

e Evaluan los principios de contabilidad utilizados y la consistencia de su
aplicacion con los estandares relevantes, asi como las estimaciones

significativas hechas por la administracion.
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Emiten sus conclusiones respecto de la presentacién general de la
contabilidad y los estados financieros, indicando con un razonable grado de
seguridad, si ellos estan exentos de errores significativos y cumplen con los

estandares relevantes en forma cabal, consistente y confiable.

Emiten recomendaciones.

1.23.

Las compafias de seguros y reaseguro nacionales deben presentar estados
financieros anuales individuales y consolidados al 31 de diciembre de cada
ano, debidamente auditados, por Empresas de Auditoria Externa inscritas en
el registro que al efecto lleva esta Superintendencia.

La auditoria tiene por objetivo emitir una opinidon profesional independiente
sobre la razonabilidad de los estados financieros.

Ademas deben presentar un Informe de la Opinidon del Sistema de Control
Interno cuyo objetivo es exponer el resultado de la evaluacion del disefio y
operacion de la estructura de control interno, consistente con las politicas y
procedimientos definidos por la compaiia, de manera que permitan
proporcionar un nivel razonable de seguridad para alcanzar los objetivos de la
entidad, tanto en el resguardo de los activos como para evaluar la

confiabilidad de los registros financieros.

Cuerpos Legales que rigen el Mercado Asegurador:

Cddigo de Comercio, de 1865.

El Codigo de Comercio de la Republica de Chile es el cuerpo legal, actualmente

vigente, que regula la actividad comercial e industrial en aquel pais. Su

promulgacion data del 23 de noviembre de 1.851 y entré en vigencia el 1 de enero

de 1.867. Fue obra del jurista y abogado argentino José Gabriel Ocampo, siéndole

encomendada la redaccién del proyecto de codigo, por el gobierno del presidente
Manuel Montt (1851-1861), el 24 de diciembre de 1852.

e Libro Il De los Contratos y Obligaciones Mercantiles en General

e Titulo VIII Del Seguro en general y de los seguros terrestres en particular

e Libro Ill De la Navegacion y el Comercio Maritimos
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e Titulo VII De los Seguros Maritimos
e DFL 251 de 1931 — Ley de Seguros

Proporciona una adecuada informacion al mercado asegurador nacional e
internacional, que regulan la actividad aseguradora, reaseguradora y de los
auxiliares de Comercio de seguros, todas las cuales tienen por objeto velar por la
transparencia del mercado y, fundamentalmente, proteger los derechos delos

asegurados.

e DL 3.057 de 1980 — Modificacion a la Ley de Seguros

e DL 3.500 de 1980 — Ley de Seguridad Social (AFP)

e Ley 18.490 de 1986 — Ley de Seguro Obligatorio (SOAP)

e Circular # 835 de la S.V.S. de 1989 — Intermediarios del Mercado (Corredores
y Liquidadores)

e Ley OrganicadelaS.V.S

e Ley 20.667 — Regula el Contrato de Seguro (Mayo de 2013)

1.24. Clasificaciéon de los seguros: las compaiias aseguradoras se clasifican
en:
1.241. Compaiiias del Primer Grupo o Seguros Generales

Cubren la pérdida o deterioro en las cosas o el patrimonio. Ademas pueden cubrir
los riesgos de accidentes personales y de salud. El riesgo de crédito es de giro

exclusivo.

Seguros de Incendio: Es un seguro exigido por las entidades crediticias que cubre

los dafios al inmueble dado en garantia hipotecaria en caso de incendio. Se pueden
contratar coberturas adicionales tales como danos a causa de sismos, salida de mar,

rotura de canerias, etc.

Seguros de vehiculos motorizados: Cubre los dafios del vehiculo asegurado (total o

parcial). Normalmente la pdliza contempla dos coberturas adicionales que pueden
contratarse conjuntamente o en forma separada, éstas son responsabilidad civil y
robo, hurto o uso no autorizado del vehiculo.
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Sequros de ingeniera: Este seguro cubre a las empresas de todo tipo (industrias,

comercio hospitales / clinicas) las que dependen mas de la tecnologia y se vuelve
indispensable tener computadores, equipos de telecomunicacion, equipos medicos,
equipos de precision, cubre Equipos meédicos, de comunicacion, de sefnalizacion,
Maquinarias industriales, Procesadores de dato, Equipos computacionales, Seguros
miscelaneo, Seguros de transporte, Seguros de cascos maritimitos y aéreos,

Seguros de Créditos y Garantias
1.24.2. Compaiiias del Segundo Grupo o Seguros de Vida:

Cubren los riesgos de las personas o bien garantizan, dentro o al término de un
plazo, un capital, una pdliza saldada (seguro con ahorro) o una renta para el
asegurado o sus beneficiarios. También pueden cubrir los riesgos de accidentes

personales y de salud.

Seguros de vida tradicionales: Otorga una indemnizacion a los beneficiarios, en caso

de fallecimiento del asegurado por una causa cubierta en la poliza.

Seguros Mixtos: Seguro de vida integrada por un seguro de ahorro y un seguro de

riesgo, en virtud de la cual, si el asegurado fallece antes del plazo previsto, se
entregara a sus beneficiarios la indemnizacién estipulada, y si sobrevive a dicho

plazo se le entregara a él el capital establecido por el contrato.

Sequros Flexibles: Seguro que puede adaptarlo a las distintas necesidades de

proteccion que enfrentara a lo largo de su vida, sin necesidad de adquirir nuevas
poliza. Podra adaptar los capitales asegurados en cualquier momento, contratar
nuevas coberturas para él y su familia, definir la modalidad de inversion de su fondo,
retirar parte o el total de su fondo acumulado y/o adaptar libremente su plan de pago

de primas sin perder ninguno de los beneficios contratados.

Seqguros previsionales: Es un seguro que las administradoras de fondos de

pensiones deben contratar con una compafia de seguros de vida, con el fin de
garantizar la financiacion de la pensién obligatoria a que tenga derecho, conforme a
la Ley 100 de 1993, en caso de invalidez o muerte de uno de sus afiliados.
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Rentas vitalicias: Los seguros de Rentas Vitalicias son una alternativa muy

importante a la hora de tomar la decision de donde y como planificar la jubilacién. En
efecto, estos productos permiten asegurar de por vida una pension determinada, en
base al saldo del fondo que ha logrado juntar la persona imponiendo durante afios.
Para ello los clientes asesorados por MSTC Benfield acuerdan con la aseguradora
que mejores condiciones entrega, una determinada pensién, con diferentes
alternativas: Rentas Vitalicia simple o con periodos garantizados, Renta Vitalicia
temporal con rentas vitalicias Diferidas, Renta Vitalicia mixta o con Retiro

Programado Los estudios de las mejores rentas vitalicias.

A.P.V. Mecanismo financiero permite a las personas poder incrementar su pension
a futuro mediante el aporte adicional a su cotizacion previsional legal, hasta un tope
anual de UF 600. Este producto posee el beneficio de la exencion tributaria
dependiendo del tramo de impuestos en que las personas ubiquen su renta mensual
o anual. Por los intereses que se aplican al fondo acumulado y los beneficios
tributarios que se obtienen, las personas que realizan APV logran aumentar de
manera significativa sus rentas futuras, complementando de esa forma la pensién

tradicional.
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CAPITULO Il ESTUDIO ORGANIZACIONAL

2.1.Descripcion General de COPELEC y sus filiales existentes

Cooperativa de Consumo de Energia Eléctrica Chillan Limitada La Cooperativa de
Consumo de Energia Eléctrica Chillan Ltda., nombre de fantasia “COPELEC”, se
constituye como Cooperativa fundandose un dia 13 de noviembre de 1951, cuya acta es

reducida a Escritura Publica el 6 de octubre de 1952.

La Cooperativa fue creada por un grupo de agricultores de Nuble, o dicho de otra forma,
de personas naturales y/o juridicas organizadas voluntariamente, cuyos intereses
comunes las dispongan para darse a si mismas, o a la comunidad, un buen servicio, lo
que se constituye en definitiva la razén de ser para cualquier Cooperativa, en donde el
participante no es la unica persona que obtendra beneficios, sino también el resto de la
comunidad. Nace como respuesta a los esfuerzos en tal sentido de la Empresa
Nacional de Electricidad (ENDESA), entidad encargada por la Corporacién de Fomento
de la Produccién (CORFO) de implementar el Plan de Electrificacion del pais. Su inicio

fue con 57 socios y 113 kildbmetros de lineas de alta tension.

Mas tarde, en 1955 se decidiria fusionar esta organizacién con las Cooperativas en
formacion de las localidades vecinas de San Carlos y Bulnes. La organizacion de la
Cooperativa esta estructurada a través de un ente superior que es la Junta General de
Socios, en la que participan reunidos en Asamblea todos los socios. Ella elige al
Consejo de Administracion y a la Junta de Vigilancia. El Consejo de Administracién que
es responsable de la marcha de la Cooperativa, a su vez designa al Gerente General,
que es el profesional encargado de operacionalizar las lineas y planes de trabajo de la

organizacion.

La Cooperativa esta controlada a su vez, por el Departamento de Cooperativas
dependiente del Ministerio de Economia Fomento y Turismo. Sus estados financieros

anualmente, deben ser sometidos al analisis de una empresa externa de Auditoria.
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Esta Cooperativa esta afiliada a la Federacién Nacional de Cooperativas Eléctricas
(FENACOPEL), que es una de las organizaciones que aglutina a este tipo de

Cooperativas a nivel del pais.
2.1.1. Visién

Ser una empresa comprometida con las personas y organizaciones de la region del
Bio Bio, en la entrega de servicios de calidad, contribuyendo a su desarrollo y

progreso.
2.1.2. Misién

Comercializar bienes y servicios, con una atencion personalizada, entregando
soluciones integrales que contribuyan al progreso y desarrollo de nuestros socios y

clientes, para ello contamos con:

a) Presencia cercania
b
o}

d

)
) Entrega de financiamiento

) Cartera de negocios diversificada
)

Equipo humano calificado

2.2.Rol de las Filiales

La actividad principal y por la que fue creada esta Cooperativa, estda fundamentada,
principalmente, en la satisfaccion de las necesidades de abastecimiento de energia
eléctrica de sus asociados y terceros, pudiendo para tal efecto producir, adquirir,

distribuir y suministrar energia eléctrica.

Para cumplir con los objetivos trazados, la Cooperativa promueve la creacion de filiales
especializadas en distintas areas: unas dedicadas a la venta y distribucion de bienes del
hogar, insumos agricolas o de transporte, otras que contribuyan a dar soluciones a
problemas de consumo, salud y bienestar; otras que generen y/o promuevan el
desarrollo productivo y comercial de sus asociados. Las filiales deberan actuar en
coherencia con el objetivo por el cual fueron creadas, afianzando el sentido de

pertenencia de sus asociados y respondiendo a los intereses de la empresa matriz
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llustracion N°1: Organigrama Direcciéon COPELEC.

JUNTA GENERAL DE
S0CIOS

JUNTA DE CONSEIODE

VIGILANCIA ADMINISTRACION

GERENCIAL
GENERAL

2.2.1. Comercial COPELEC S.A.

Dedicada a la venta y distribucion de bienes del hogar, insumos agricolas y de
transporte, necesarios para mejorar la calidad de vida de los socios y su familia y
facilitar mediante insumos y herramientas de trabajo agricola las labores vy

quehaceres del agricultor.

Propiedad:
COPELEC Ltda :99,0%

Servicios Aliados : 1,0%

2.2.2. Servicios Aliados Limitada.

COPELEC Asesoria y Servicios nace para facilitar a los socios de COPELEC la
satisfaccion de necesidades relevantes para el grupo familiar en mejores
condiciones que las que podria lograr en forma individual, actualmente la empresa

tiene un banco de productos ortopédicos los cuales se encuentran a disposicion de
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los socios y su familia, los productos son facilitados en comodato y pueden retirados
en todas las sucursales, en forma adicional se realizan trabajados de mantencion en
roce y toma de lectura con el objeto de mejorar el servicio proporcionado por
COPELEC.

Propiedad
Copelec Ltda :99,0%
Copelec S.A. :1,0%

2.2.3. Copelec Capacita Limitada.

Dedicada a la realizacion de actividades de capacitacion preferentemente a Socios,
trabajadores y personas autorizadas por alguno de los anteriores, pertenecientes a
la Cooperativa de Consumo de Energia Eléctrica Chillan Ltda. (COPELEC),
Comercial Copelec S.A., y Servicios Aliados Ltda., sin perjuicio de la realizacion de

actividades de capacitacion a terceros.

Propiedad
Copelec Ltda :99,0%

Serivicios Aliados : 1,0%

2.2.4. Copelec Servicios Financieros S.A.-

Copelec Servicios Financieros es la encargada de ofrecer soluciones crediticias a
nuestros socios y clientes, mediante la Tarjeta de crédito universal Fincop. Con ella
se puede acceder a importantes beneficios., tales como avance en efectivo o

contratacion de seguros.

Propiedad
Copelec S.A. : 99,0%
Copelec Ltda :1,0%
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Las filiales actian con coherencia de acuerdo al objetivo por el cual fueron creadas,

afianzando el sentido de pertenencia de sus asociados y respondiendo a los intereses

de la empresa matriz.

2.2.5. Corredora de Seguros COPELEC LTDA.-

SEGUROS COPELEC Tiene por objetivo asesorar a personas naturales y
juridicas para la contratacion de seguros generales y vida ante las companias

de seguros, existiran primas de bajo costo para nuestros socios y clientes.-

CORREDORES DE SEGUROS COPELEC LTDA. se presentara como una
propuesta de una nueva unidad estratégica de negocios la cual buscara

rentabilizar en forma independiente este negocio.

Sus ingresos se obtendran por la intermediacion y asesoria de seguros los cuales
seran vendidos por asesores de seguros que trabajaran exclusivamente para esta
unidad de negocios, ademas en se dispondra del recurso humano existente en los
centros de atencién al cliente, servicio que se encuentra dotado de ejecutivos de
atencion al cliente (E.S.A.C.) y promotores (as) de productos financieros FINCOP
quienes prestaran el servicio de apoyo a la unidad, estos ultimos realizando las

gestiones de venta y recepcién de siniestros.

Corredora de Seguros COPELEC, obtendra una personalidad juridica lo cual se
exige como requisito para la conformacion de la entidad, la dependencia
correspondera directamente de Comercial COPELEC S.A. y COPELEC LTDA,,
segun lo que se estable en los estatutos de la Cooperativa de Consumo de Energia
Eléctrica Chillan Limitada “COPELEC” para la creacion de empresas relacionadas, el
segundo motivo es que ambos objetos sociales se encuentran relacionados
directamente, COPELEC S.A. es representada por sus area de Multitienda,

agroferreteria y automotriz que se dedican en conjunto a solucionar diferentes
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necesidades de productos/servicios para el hogar, actividades agropecuarias y
movilizacion, cuenta con 10 multitiendas, 4 agroferreterias y 3 salones automotriz en
donde se encuentran habilitados los centros de atencion al cliente que ofrece
diversas soluciones integrales para sus Socios/Clientes lo que indica que en forma
adicional podra facilitar el servicio de asesoria en la contratacion de seguros
generales y vida puesto que se cuenta con el espacio fisico y personal requerido
para ello, ademas posee una cartera 80.000 clientes que visitan constantemente
sus instalaciones para la adquisicion de bienes/servicios y pago de obligaciones,
mientras que la Cooperativa de consumo de energia eléctrica Chillan limitada
“COPELEC” dispone del capital humano calificado y del recurso financiero mediante

la representaciéon de FINCOP S.A. para llevar a cabo el proyecto.

Dentro de la estructura organizacional tenemos que COPELEC LTDA quien se
dedica a la distribucion, abastecimiento y comercializacion de la energia eléctrica a
clientes residenciales e industriales, crea bajo la linea de comercializacion de
productos y/o servicios a COPELEC S.A. (Multitienda, Agroferreteria y automotriz),
luego COPELEC S.A. crea a Servicios Financieros FINCOP S.A. para lograr la
obtencion de beneficios mediante la administracion del crédito, a su vez Comercial
COPELEC S.A. y COPELEC LTDA para mejorar aun mas los beneficios
proporcionados a sus clientes desea incorporar el servicio de proteccion de bienes y
vida de las personas se propone la creacion de CORREDORA DE SEGUROS
COPELEC, quien se encargara de la asesoria de personas naturales como juridicas

para la contratacién de seguros (Generales y Vida)
En el punto siguiente se indica las dependencias de las empresas relacionadas.

2.3.0rganigrama Empresas COPELEC, estructura actual e incorporacion de la

nueva empresa al grupo COPELEC.
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llustraciéon N°2: Organigrama Empresas
COPELEC.

Cooperativa de Consumo de Energia
Eléctrica Chillan Limitada

COPELEC

COPELEC CAPALCITA LTDA
Propledad:
Copelec Lida: 99,0%
Servicios Aliados; 1,0%

COPELEC S.A, SERVICIOS ALIADDS 5.A,
Propledad: Propledad:

Copelec Ltda: 99,0% Copetec Ltda; 99,0%
Servicios Aliados 5.A.; 1,0% Comercial Copelec 5.4 1,0%

CORREDORA DE SEGUROS COPELEC
LTDA.

Propiedad:
Comercial Copelec 5.A.: 99,0%
Copelec Ltda: 1.0%

SERVICIOS FINAMCIERDS COPELEC 5.4
Propiedad
Comerclal Copefec 5.4, 99,0%
Copelec Ltda: 1,0%

2.4.Corredora Seguros COPELEC

‘SEGUROS COPELEC”, pretende posesionarse en el mercado con el nombre de
nuestra marca ya registrada la cual es conocida por los tarjetahabientes, socios y
clientes de empresas COPELEC, ademas es también conocida por varias personas
pertenecientes a la provincia de Nuble y Region, la empresa respaldara y garantizara el
compromiso de continuar brindando precios y servicios que se ajustan a las
necesidades de los usuarios eléctricos, tarjetahabientes de COPELEC y publico en

general.-

2.4.1. Idea del producto

Asesoria de personas naturales y juridicas para la contratacion de seguros ante las
companias de seguros, queremos ofrecer primas de bajo costo, ser una de las
corredoras mas competitivas del mercado por medio de la representacion del grupo
de empresas COPELEC.-

2.4.2. Idea del negocio
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SEGUROS COPELEC intermediara con las compafias de seguros las primas mas
adecuadas a la necesidad de nuestros clientes, asegurando siempre de contar con
primas de bajo costo para que los clientes de menores ingresos puedan acceder al

servicio.
2.4.3. Tipo de empresa

Para acreditar el cumplimiento de los requisitos sefialados en la letra €) del articulo
58 del D.F.L. N°251, de 1931.- en el que se establece “en el caso de las personas
juridicas, haberse constituido legalmente en Chile con este objeto especifico y
reunir sus administradores y representantes legales los requisitos exigidos
para los demas corredores de seguros y no registrar las inhabilidades

previstas en la citada disposicion legal.

En las sociedades de responsabilidad limitada, debera ser designado como
administrador o representante legal personas que reunan los requisitos para ser
Corredor de Seguros (incluido el de acreditacidén de conocimientos, por examen o

curso, conforme a la Circular N° 1679, y sus modificaciones).

Actualmente la empresa cuenta con las competencias requeridas exigidas por la
circular No 1679, por lo que dispone de un profesional titulado de ingenieria de

ejecucion de empresas y diplomado de corredores de seguros generales y vida.

Quien ademas asumira la funcion de administrador dentro del organigrama

propuesto.

SEGUROS COPELEC, sera constituida bajo la figura de una Sociedad de
Responsabilidad Limitada, la cual se constituira con dos accionistas, esta figura ha

sido elegida para ser incorporada al grupo COPELEC.

Los accionistas de la Corredora de Seguros COPELEC Limitada., seran con un
99,0% de participacion COPELEC S.A., y un 1% COPELEC LTDA.

2.4.4. Razon Social:

Corredora de Seguros COPELEC LTDA
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Respecto del nombre, y segun lo indicado en el D.F.L. N°251, de 1931, de utilizarse
la expresion “seguros”, en la razén social o nombre de fantasia, debera contener
alusién a la intermediacion de seguros, no pudiendo incluirse la palabra “seguros”, si

no esta precedida de la expresion “Corredores de”.
2.4.5. Nombre Fantasia:

Corredores de SEGUROS COPELEC LTDA.-
2.4.6. Accionistas:

SEGUROS COPELEC, se establecera con dos accionistas, personas juridicas

pertenecientes al grupo COPELEC, en la siguiente tabla:

Tabla n°® 6 accionistas, porcentaje de participaciéon accionara C.S.C.
Valor

Accionista ] Acciones |Capital Suscrito %
Acciones
$

COPELEC S.A. 9900 $ 9.900.000 99%
1.000
$

COPELEC LTDA. 100 $ 100.000 1%
1.000

TOTAL $ 10.000.000 100%

Las utilidades, responsabilidades y derechos se detallaran en el gobierno

corporativo.
2.4.7. La administracion

La Gerencia General de la Cooperativa de Consumo de Energia Eléctrica Chillan
Limitada debera actuar como represente legal de la empresa, presentar a los

accionistas los resultados de las operaciones y desempefio organizacional.

En vinculacién con el gerente, subgerente y jefes (negocios y riesgo) planea, dirige
y controla las metas y politicas de SEGUROS COPELEC. Se encargara de prever de

contactos y relaciones empresariales a la organizacion.
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2.4.8. Organigrama

En la estructura de SEGUROS COPELEC el grupo de accionistas se ubica en el
primer nivel del organigrama, ellos estaran directamente comunicados con el
Gerente General. En un segundo lugar, se ha ubicado al Subgerente que estara en
cercana relacion con los Jefes de Riesgo (Corredor) quien velara por el correcto
manejo de las polizas, comisiones, reembolsos que ameriten revision, mientras que
el Jefe Negocios quien supervisara las acciones comerciales orientadas a los
beneficios econdmicos ademas de la supervision de los asistentes, el coordinador de
suscripciones y siniestros, mas el asistente deberan atender a todos los
departamentos, las diligencias se realizan en orden de prioridad para beneficio de la

empresa.

llustracion N°3: Estructura Organizacional CORREDORA DE SEGUROS
COPELEC LTDA.
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Accionistas
COPELEC 5.A.99,0%
COPELEC LTDA 1,0%

Gerente General

Subgerente
Operaciones

Jefe Negocios Jefe Riesgo
(Corredor)

Asesores de Seguros

Coordinador
Oficina (1) Suscripciones &

Terreno (1) Siniestro

2.4.9. Distribucioén de funciones y responsabilidades

2.491. Subgerencia de Operaciones

La subgerencia de operaciones debera orientar las acciones comerciales para
gestionar la cartera de clientes y proporcionar a los jefes (negocio y riesgo) los
lineamientos requeridos para la ejecucién de las acciones comerciales. Entre sus
funciones se destaca la negociacidon, renegociacion con las aseguradoras
(companias de seguros) y los clientes para términos de compras, formas de pago y
coberturas, contado para ello con la asesoria del Corredor.
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De acuerdo al organigrama debera reportarse a la Gerencial General mantener con
los Asesores de Seguros un ambiente favorable para el cumplimiento de metas,

optimizando los recursos disponibles.
2.49.2. Jefe Negocios

Dentro de las responsabilidades de este cargo esta el cumplimiento de la meta de
ventas presupuestada, relacionarse con sus proveedores, gestionar el area
comercial de la empresa, participar en la negociacién de contratos y buscar nuevas

oportunidades de negocio, principales funciones:

Crear estrategias comerciales para los servicios.
Desarrollar, planificar y potenciar dichos productos.
Supervisar los nuevos proyectos que desarrolle su area.

Participar en la negociacion de contratos.

o~ N =

Identificar, definir y medir las oportunidades actuales del mercado para dichos

servicios Debe establecer la estrategia comercial a mediano plazo.

o

Cumplir con el presupuesto de ventas establecido para sus productos.
Reportar a la Gerencia los resultados de los distintos indicadores de ventas de

sSu area.

El Jefe de Negocios dependera directamente de la Subgerencia de Operaciones y
S.A.C, ademas su cargo sera trasversal esto quiere decir que ademas de orientar las
estrategias comerciales para el negocio de seguros, lo hara para el negocio de

credito y garantia extendida.-
2.49.3. Jefe Riesgo (Corredor de Seguros)

El corredor, sera uno de los asesores mas importantes debido a que este cargo sera
utilizado por el corredor de seguros de la corredora por consiguiente se encargara
del reporte y aplicacién de la normativa legal vigente (SVS) Superintendencia de

Valores y Seguros, debera cumplir con:

1. Trabajar en conjunto con la jefatura de negocios a fin de conseguir los
productos mas adecuados, dentro de los que ofrezca el mercado, para
ponerlos a disposicion de los clientes.
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2. Asesorar a la subgerencia comercial en los procesos de negociacion y/o
renegociacion de acuerdos comerciales con las companias de seguros.

3. Preocuparse de cumplir con los requisitos establecidos por la SVS, a fin de
mantener vigente la inscripcidon en el registro de corredores de seguros
(renovaciéon anual de pdliza de garantia y responsabilidad civil, ademas del
envio periodico de la Ficha Estadistica Codificada Uniforme, FECU )

4. Asesorar alas personas que deseen asegurarse por su intermedio.

Ofrecer al contratante las coberturas mas convenientes a sus necesidades e
intereses.
Informar sobre las condiciones del contrato y sus posibles modificaciones.

7. Asistir durante la vigencia del contrato y al momento de producirse un
siniestro.

Remitir al asegurado la pdliza correspondiente.
Verificar la identidad de los asegurados y la existencia y ubicacion de los
bienes asegurables.

10.Entregar a la compaiiia la informacion que posean sobre el riesgo propuesto.

11.Remitir a la compafdia las primas y documentos que reciban por las podlizas

que intermedien.

El jefe de Riesgo (Corredor) debera mantener la calidad de administrador de la
corredora, ademas su vinculacién sera directa de Corredores de Seguros
COPELEC LTDA.-

2.49.4. Asesor de seguros (Vendedores)

Una vez que recibe la informacion (planificacion de ventas) del Jefe de Negocios, el
asesor de seguros es el que se encarga de asesorar a personas juridicas y naturales
respecto a la contratacion de seguros de acuerdo a las necesidades requeridas
ademas de prestar especial atencidn de la retencion y fidelizacidén del cliente. Debera
cuidar que el contrato de seguro se mantenga vigente y gestionar su oportuna

renovacion.
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SEGUROS COPELEC. Le proveera del pago de su sueldo el cual se compondra de
una parte fija (base) y otra variable de acuerdo a las ventas realizadas el resultado

se obtendra de las comisiones por venta realizadas dentro del periodo respectivo.-
Coordinador de Suscripciones y Siniestros

Sus funciones como coordinador de suscripciones (ventas) y siniestros involucraran

apoyar la gestion y coordinacion de las Jefaturas (Negocios y Riesgo)

1. Centralizar y procesar la documentacion recibida desde sucursales
(propuestas, denuncias de siniestros, entre otros)

2. Hacer seguimiento a las indemnizaciones de siniestros, eventualmente
conseguir y enviar informacidbn complementaria respecto de casos en
apelacién, para lograr el pago de las indemnizaciones desde las companiias
de seguros

3. Ingresar pagos recibidos, informar a clientes del estado de sus denuncias de
siniestros

4. Generaciéon de informacion para pago de primas a las compaiias
aseguradoras, asi mismo generacion de documentos de cobro de las
comisiones respectivas a las aseguradoras

5. Proponer, constantemente al subgerente de riesgos, mejoras a los procesos y
sistemas de gestion

6. Tramitar correspondencia desde y hacia sucursales, clientes, compafias
aseguradoras

7. Aprovisionamiento, de todos los formularios utilizados en las distintas etapas
de gestidon (Propuestas, pdlizas, contratos, publicidad, entre otros), ademas

de materiales de oficina.

SEGUROS COPELEC. Le proveera del pago de su sueldo el cual se compondra
de una parte fija (base) y otra variable de acuerdo a las ventas realizadas el
resultado se obtendra de las comisiones por venta realizadas dentro del periodo

respectivo, mas beneficios estipulados por ley.-
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2.4.10. Gobierno corporativo

SEGUROS COPELEC. Se remitira al honorable Junta Directiva de empresas
COPELEC. Quien tendra la facultad de establecer las politicas y procedimientos
mediantes los cuales se asegure el correcto funcionamiento del gobierno corporativo
de la Corredora de Seguros COPELEC LTDA, Las facultades de los accionistas son,
resolver todo aumento de capital autorizado, nombrar y renombrar el personal de la
compania, recibir los balances generales, estado de perdida ganancias, informes

gerenciales y las actas de las juntas generales.

La distribucién a los accionistas de las utilidades debera realizarse proporcion a lo
que pagaron por sus acciones. Entre ello solo podra repartirse el resultado de

beneficio neto que obtuvo del balance anual.

Los dividendos se distribuiran segun la participacion de cada accionista posterior a la
designacion del 70% de la utilidad neta para reinversion las medidas que vaya a

implementarse o modificarse sobre aumento de capital estrategia de reinversion.

SEGUROS COPELEC debera cumplir anualmente con los estados financieros y la
nomina de accionistas y representantes legales y mantener actualizados los

referidos nombramientos a la S.V.S. “Superintendencia de Valores y Seguros”.

2.5.Costos Administrativos

2.5.1. Gastos de constitucion de la sociedad

Inicialmente se debera cancelar los honorarios del abogado quien estara a cargo de
todos los tramites en la Notaria para la redaccion y entrega del acta de constituciéon
(Copia de Escritura de Constitucion, Inscripcidn Social en el Registro de Comercio,
Conformacion de sociedad, Extracto de sociedad, tramites notariales) de La
Corredora de SEGUROS COPELEC LTDA.-

2.5.2. Gastos de incorporacion en el registro de corredores S.V.S.

Los gastos asociados a la incorporacion como corredor de seguros ante la S.V.S.,
son los siguientes; Curso de acreditacidon de conocimientos suficientes sobre el

comercio de seguros (certificado de estudio, diplomado de Corredor de Seguros
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Generales y Vida, segun circular 1679 del 10 de septiembre de 2003), Contratacion
de pdliza de garantia para corredores de seguros por un monto de 500 UF, la cual
tiene un costo anual de un 3,5% del monto asegurado (equivale a $34.270

mensuales aproximadamente) , mas Derechos de inscripcién por 10 UF.
2.5.3. Remuneraciones

SEGUROS COPELEC. Debera destinar el valor mensual que se detalla en la
siguiente tabla al pago de sueldos, gratificacion, bonos de responsabilidad vy
comision variable en tres niveles de acuerdo a los resultados obtenidos en el
periodo, se obtiene del resultado obtenido por la comisidon de intermediacion (venta,
asesoria y cobranza del producto), el cual no podra ser superior a un 7% de la
intermediacion obtenida, se aplica el siguiente criterio de distribucion; Primer nivel
3,0 % para el vendedor, segundo nivel 2% para el jefe riesgo (corredor), tercer nivel
2% para el jefe de negocios. En forma adicional se deberan descontar los
descuentos legales, vale decir (AFP FONASA o ISAPRE, Impuesto Renta, seguro de

cesantia).

TABLA N°7: REMUNERACIONES PERSONAL CORREDORA DE SEGUROS COPELEC

SUELDO , BONO COMISION TOTAL
CARGOS GRATIFICACION
BRUTO RESPONSABILIDAD | VARIABLE | MENSUAL
GERENTE $0 $0 $ 350.000 $0 $ 350.000
SUBGERENTE
$0 $0 $ 300.000 $0 $ 300.000
OPERACIONES
JEFE RIESGOS
$ 960.000 $83.125 $0 $283.356 | $1.326.481
(Corredor)
JEFE
$0 $0 $ 200.000 $ 248.548 $ 448.548
NEGOCIOS
ASESOR DE
$210.000 $83.125 $0 $247.936 $ 541.061
SEGUROS (1)
ASESOR DE
$210.000 $83.125 $0 $247.936 $ 541.061
SEGUROS (2)
COORDINADOR
$ 300.000 $83.125 $0 $0 $ 383.125
DE S&S
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TOTAL
PERSONAL

$ 1.680.000 $ 332.500 $ 3.890.277

$ 850.000 | $1.027.777

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS

2.6.Plan Estratégico

La gerencia general implementara un sistema de negocios de reinversion para agregar
valor SEGUROS COPELEC, estableciendo controles y procesos de calidad lo que

permitira realizar evaluaciones periodicas de los resultados obtenidos.-

El subgerente debera reflejar el cumplimiento de las metas propuestas mediante
reportes y retroalimentacion de nuestros socios comerciales (aseguradoras) como

también nuestros clientes.
2.6.1. Vision

Ser la Corredora de seguros lider en la provincia de Nuble, en calidad de servicio y
oferta de productos mas adecuados a las necesidades de socios/clientes, empresas

y potenciales clientes, a costos razonables para prefieran nuestro servicio.
2.6.2. Misién

Contribuir al bienestar y tranquilidad de las personas y empresas de la provincia de
Nuble, aportando proteccion a su desarrollo a través de asesoria en la
intermediacién de variados seguros, tanto Generales como de Vida, segun las
necesidades de cada uno, agregando un alto valor en el servicio de post venta para

que se sientan apoyados y respaldados cuando mas lo necesiten (siniestros).-
2.6.3. Principios

Respetar los derechos de los grupos de interés y alentar la cooperacion activa entre

la empresa y dichos grupos.

Asegurar que la informacién fluya de manera precisa para asegurar que los
resultados de la empresa sean claros y trasparentes, protegiendo de los derechos
de los accionistas y el trato equitativo de los mismos.

o FEtica profesional.
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2.6.4.

e Calidad en nuestros procesos.

e Respeto por nuestros clientes y equipo humano.

¢ Honestidad con nuestros clientes

e Valor del tiempo de nuestros clientes

e Ser lideres en todas las actividades que realicemos.
e Contar con el mejor equipo profesional.

e Centrar el trabajo en relaciones so6lidas y de confianza.

Identificacion de Elementos FODA

A continuacion se presentan: los factores internos que la empresa controla, nuestras

principales fortalezas y debilidades: los factores externos, oportunidades vy
amenazas del mercado que el sector ejerce CORREDORA DE SEGUROS
COPELEC.

Fortalezas seguros COPELEC

Personal capacitado de acuerdo a las exigencias establecidas en el D.F.L.
251, Curso de Corredor de Seguros Generales y Vida.

Cartera de clientes cautivos, Socios y Clientes Eléctricos de Copelec Limitada,
actualmente 45.000 usuarios (Socios y Clientes)

Tarjetahabientes FINCOP, actualmente 39.000 tarjetahabientes activos
(Socios y Clientes)

Respaldo del importante grupo COPELEC, perteneciente a la provincia de
Nuble.

Aplicaciones de sistemas de informacion propios que permitan la optimizacion
de tiempo y procesos de organizacion.

Buena relacién con las companias de seguros “Socios estrategicos” lo que
permite negociar en mejores terminos y condiciones.

E.S.A.C. (Ejecutivos de Servicio de Atencion al Cliente) cuentan con practica
en la venta de productos intangibles (Seguros).-

E.S.A.C. (Ejecutivos de Servicio de Atencion al Cliente) capacitados con

cursos de ventas intangibles y seguros.
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Oportunidades del Sector

e Cultura creciente en la contratacion de seguros con cargo a la tarjeta de las

grandes tiendas

¢ |nextencia de corredoras de seguros “personas juridicas” pertenecientes a la

region.

e Actual interes en la contracion de seguros con cargo a la tarjeta FINCOP

e Crecimiento acelerado en la contratacién de seguros en vida y automotriz

Debilidades de Seguros COPELEC

e Contratacion de poco personal especializado en la venta de intangibles (venta

de seguros) podria afectar los resultados esperados en la proyeccion de

ventas.

¢ Nuevo en el mercado asegurador “corredora de seguros”

e La empresa no cuenta con un software especializado para la cotizacion de

coberturas.

Amenzas del Sector

o Participacion de las grandes tiendas en el mercado de los seguros (falabella,

Paris, Ripley)

e Nuevas regulaciones en el mercado de seguros que afecten directamente el

negocio.

TABLA N°8 :

ANALISIS FODA CORREDORA DE SEGUROS COPELEC

FACTORES INTERNO

FORTALEZAS SEGUROS COPELEC

DEBILIDADES DE SEGUROS COPELEC

Personal capacitado de acuerdo a las
exigencias establecidas en el D.F.L. 251,
Curso de Corredor de Seguros
Generales y Vida.

Contratacion de poco personal especializado
en la venta de intangibles (venta de seguros)
podria afectar los resultados esperados en la
proyeccion de ventas.

Cartera de clientes cautivos, Socios de
Copelec Limitada, Tarjetahabientes
FINCOP, actualmente 39.000
tarjetahabientes  activos (socios 'y

Nuevo en el mercado asegurador “corredora

de seguros”
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clientes)

Aplicaciones de sistemas de informacion
propios que permitan la optimizacion de

tiempo y procesos de organizacion.

Buena relacion con las compafias de
seguros “Socios estratégicos” lo que

permite negociar en mejores términos.

E.S.A.C.

Atencion al Cliente) cuentan con practica

(Ejecutivos de Servicio de

en la venta de productos intangibles

(Seguros).-

E.S.A.C.

Atencion al Cliente) capacitados con

(Ejecutivos de Servicio de

cursos de ventas intangibles y seguros.

La empresa no cuenta con un software

especializado para la cotizacion de

coberturas.

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES DEL SECTOR

AMENZAS DEL SECTOR

Cultura creciente en la contratacion de
seguros con cargo a la tarjeta de las

grandes tiendas

Inexistencia de corredoras de seguros
‘personas juridicas” pertenecientes a la

region.

Participacion de las grandes tiendas en el

mercado de los seguros (Falabella, Paris,

Ripley)

Actual

seguros con cargo a la tarjeta FINCOP

interés en la contratacion de

Crecimiento acelerado en la contrataciéon

de seguros en vida y automotriz

Nuevas regulaciones en el mercado de

seguros que afecten directamente el

negocio.

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ AUTOR: HECTOR CERDA BURGOS
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CAPITULO IlIl ESTUDIO DE MERCADO

3.1.Investigacion de Mercados

Target (mercado meta): Las proyecciones en este informe se basan en el deseo de la
Corredora de Seguros COPELEC de abarcar el segmento cautivo de COPELEC, el cual

actualmente se encuentra desatendido.

Clientes: El cliente de Corredora de Seguros COPELEC seran los clientes cautivos de
la Cooperativa de Consumo de Energia Eléctrica Chillan Limitada de la ciudad de
Chillan, nos referimos a los Socios y Usuarios Eléctricos de COPELEC, como también
los tarjetahabientes de FINCOP, ademas de atender los requerimientos del grupo de

empresas COPELEC y publico en general.-

Tabla N°9: ANALISIS DE CLIENTES

Edad Promedio y Género 18 a 68 anos, Sexo indistinto

] o Menos que el costo por seguro del
¢ Cuanto esta dispuesto a pagar?
actual mercado

:Doénde esta ubicado y dénde compran? |Regién del Bio Bio, Provincia de Nuble

¢Como compran? (cantidades, formas . o
No adquieren servicios por el costo
de pago)

¢ Cada cuanto compras? No hay datos

¢ Qué necesidades tienes? (relacionadas - . . .
o Proteccion de vida, negocios y bienes
con sus productos o servicios)

Por medio de seguros de vida, contra
¢, Como cree usted que sus productos y |incendio, automotriz, por ejemplo con
servicios cubriran esas necesidades? primas de bajo costo para poder llegar

a la mayoria de los clientes

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS
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3.1.1. Consumidores

Entre nuestros consumidores encontramos no s6lo a personas naturales como por
ejemplo a los titulares de la boleta energia (socios y usuarios), tarjetahabientes
(clientes que poseen tarjeta de crédito FINCOP), ademas de los trabajadores, sino
también a sus familias (esposa/esposo e hijos), respecto a las personas juridicas nos
encontramos con contratistas, proveedores, que trabajan para empresas COPELEC,
ademas de las empresas relacionadas al grupo y publico en general que manifieste
su interés en adquirir nuestro servicio respaldado por nuestro sdélido grupo de

empresas.-

Tabla N°10: MATRIZ DE CONSUMIDORES E IDENTIFICACION DE ROLES

- . Personas Naturales y Juridicas, mayores de
¢ Quién es la persona que realizara la _ _ _
18 afos pudiendo ser (tarjetahabientes,
compra? _ . .
usuarios eléctricos y publico en general)

¢ Quién es la persona que influye en la
Esposa/conyugue
compra?

¢ Quién es la persona que decide la
Esposa/conyugue
compra?

B Personas Naturales y Juridicas, mayores de
¢ Quién es la persona que usa el B _ )
18 anos, titulares de boleta de energia o
producto? _ _
tarjetahabientes FINCOP, o un tercero.-

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS

3.1.2. Informe de la Competencia

Corredores de seguros generales y vida

El corredor con mayor aceptacion en la ciudad segun el ranking de ventas realizadas
durante el afio 2012 (Superintendencia de Valores y Seguros) es la Corredora
Sociedad Acuna y Quiroga Limitada, actualmente esta sociedad se ha desintegrado
durante el periodo obtiene una diferencia porcentual de 13 con respecto a la

segunda ubicacién dentro del ranking.

Tabla N°11 MONTOS ASEGURADOS POR CORREDOR CHILLAN
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Intermediacion Primas Ano 2012 en Millones de Pesos

Soc. Acuna y Quiroga LTDA $ 1.059.881 30%
Bernardita Gschwind y CIA. $591.714 17%
Valderrama del Pino Renato $440.043 12%
Acevedo Jara Elizabeth $ 291.033 8%
Quifiones Mora Maria . $ 185.653 5%
Rodriguez Arriagada Silvia $ 152.688 4%
Fuentes Orellana Carlos $ 145.023 4%
Jorge Riquelme, Corredores $ 139.932 4%
Vargas Bahamondez Edio $ 116.501 3%
Wilhelm Perelmen Sonia $67.492 2%
Henning Contreras Rene $ 66.663 2%
Jiménez Carrasco Irma $ 65.303 2%
Fuentes de la Sotta José $65.216 2%
Schaffer Niklitschek Maria $ 40.484 1%
Ruedi Silva Maria $ 30.798 1%
Cerda Olea Juan $ 28.343 1%
Arellano Vallejos Lina $28.173 1%
Inostroza Inostroza Oscar $ 23.074 1%
Soc. Productora Seguros Diego Torres $4.915 0%
Mufioz Gonzélez Gildo $ 3.408 0%
Bustamante Lalanne Sandra $1.738 0%
Santos Oviedo Victor $ 631 0%
Navarro Molina Marisol $ 97 0%
TOTALES $ 3.548.803 100%

Fuente: Asociaciéon de Aseguradores de Chile A.G.

Nota: Las mencionadas anteriormente que pertenecen a la provincia de Nuble,

ninguna posee el respaldo de un gran grupo como lo es COPELEC.-

3.1.3. Informacion de cada competidor
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Se ha realizado un analisis de los corredores de seguros ubicados en los primeros
lugares del ranking a través de éstos, se ha podido corroborar que estas corredoras
en se especializan en Vehiculos e Incendios, estos productos son los mas

requeridos y abarca el 60% del mercado.

COPELEC, mediante la participacién del negocio automotriz genera ventas por mas
de 1.200 unidades de vehiculos vendidos durante el ultimo periodo de 2013, es una

de una de las concesionarias mas reconocida de la provincia.

3.2. ENCUESTA A CLIENTES COPELEC (conocimiento y necesidades, aceptacion

y confianza)
Hipétesis Inicial

En los segmentos anteriores se ha detallado las expectativas que SEGUROS
COPELEC tiene sobre los deseos de los clientes y consumidores, asi como el perfil
de éstos. Consideramos que SEGUROS COPELEC debera tener un acercamiento a
las personas naturales y juridicas que son clientes de las empresas COPELEC,
estos pueden ser usuarios eléctricos, tarjetahabientes, personal interno, externo,
empresas relacionadas del grupo COPELEC y publico en general, ubicados en la
Provincia de Nuble y Florida comuna perteneciente a Concepciéon donde COPELEC
Ltda distribuye energia eléctrica, las edades oscilaran entre los 18 a 68 afios, la
decision de adquirir los servicios es finalmente decision de en el caso de personas
naturales seran los contratantes del servicio, los jefes de hogar, los duefios y/o

administradores en el caso de personas juridicas.
Proceso de Investigacion

El comportamiento humano puede tener mas de una necesidad y motivacién, por asi
decirlo, el motor que impulsa a persona a actuar, ningun comportamiento es casual,
sino motivado; es decir, estd orientado hacia objetivos, por lo que se procedié a
preparar la respectiva encuesta de manera tal que se pueda determinar el grado
de confianza, aceptacion, conocimiento y necesidades dentro del sector de
seguros de los clientes COPELEC (usuarios eléctricos, tarjetahabientes

FINCOP, personal interno, externo, empresas relacionadas)
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Ocho preguntas fueron debidamente enfocadas, segun la piramide de la ilustracion
N°4, (Maslow, 1943) donde las necesidades primarias refieren a asuntos
elementales para vivir como la alimentacion y el sustento fisioldgico; la necesidad de
crecimiento de las personas deriva en la autorrealizacion, atravesando el nivel de

estima y de relaciones sociales que ellas hayan establecido.

llustracion N°4: Jerarquia de Necesidades de Maslow

AUTGRREALIZACION
ESTIMA

SOCIALES

SEG veis Ll

FISIOLOGICAS

En el segundo nivel estan las necesidades de conservacion, las cuales permiten
conservar los elementos basicos y a la vez sentirnos saludables y seguros. Siendo

este el tema a enfocarnos en los siguientes incisos.
Poblacion y muestra

Para el desarrollo de la investigacién exploratoria se usdé como referencia el total de
tarjetahabientes activos que se encuentran habilitados con la tarjeta de crédito
FINCOP llegando a 38.000 segun lo informado por empresas COPELEC.

Tratamiento Estadistico

De la poblacién total hemos considerado 38.000 tarjetahabientes que representan
nuestros clientes potenciales con un margen de error de un 0,015% obtenemos un

total de 396 personas (naturales o juridicas) que deberan ser encuestadas.

Para la determinacion de la cantidad de tarjetahabientes mencionados en el parrafo
anterior, se recurrio al Subgerente de Operaciones y Servicio de Atencién al Cliente

de FINCOP, donde se obtuvo la cartera de clientes activos con la tarjeta de crédito
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FINCOP, en la cartera se encuentran los diferentes tipos de clientes dispersos en las
21 comunas de la provincia de Nuble, mas la comuna de Florida que pertenece a
Concepcidn, esta ultima es considerada puesto que COPELEC realiza distribucion

de energia eléctrica en la comuna y ademas posee un expo-tienda en Florida.

También, y con el objeto de evaluar el grado de conocimiento e interés de nuestros
potenciales clientes, se diseid una encuesta (Ver anexo N° 1) la cual contenia
preguntas respecto a si ha sufrido eventos que le hayan provocado un perjuicio
econdmico, si se encuentra informado para qué sirve un seguro, si ha contrato un
seguro, si estaria dispuesto a contratar uno, de estarlo que seguro contrataria con

cargo a la tarjeta FINCOP.

Para determinar el tamano de la muestra tenemos:

N = Tamano de la poblacién.
se = Error estandar dado por la diferencia entre la media poblacional y la media
muestral.

-
r

5

% de Confiabilidad

"
r

(i

Es la varianza de la poblacién respecto a determinadas variables

Solucion:

N = 38.000 (Tamano de la poblacién)
se = 0,015 (Error estandar)

2 =90 % de Confiabilidad

e¢? = (s5€)?0,015 = (0,015)* = 0.00025

$2=p(1—p)=09(1-09) =0,09

s 0,09

-

o2 0,000255

n =

400

Luego, para la poblacion conocida
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@ 400 _ 206
= n 400

38.000

N= 396, la cantidad de tarjetahabientes que se debe encuestar.

TABULACION: Los resultados de la encuesta aplicada a 396 tarjetahabientes
realizada telefébnicamente mediante el centro de llamados COPELEC, mediante el
modo aleatorio consistio en vaciar la base de datos al sistema de gestidon quien
proporcion al azar el encuestado, aplicada de esta forma los resultados fueron los

siguientes.

Comuna: De los encuestados, el 46% de ellos viven principalmente en la comuna de

Chillan, luego le sigue con 8% Bulnes, Coihueco con un 6% y San Ignacio y Yungay

con un 5%.

Comuna %

Chillan 46%
Bulnes 8%
Coihueco 6%
San Ignacio 5%
Yungay 5%
San Nicolas 4%
Chillan Viejo 3%
Coelemu 3%
El Carmen 3%
Pinto 3%
San Carlos 3%
Quillén 2%
Ranquil 2%
Tucapel 2%
Concepcién 1%
Florida 1%
Ninhue 1%
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Nuble 1%
San Fabian 1%
Trehuaco 1%
21 Comunas 100%

Ano de Nacimiento:

Al consultar por el afio de nacimiento se obtuvo que un 28%, se encuentra entre los
17 y a 25 afos, y 26 a 30 afios, luego en tercer lugar con 9% se encuentran los
rango etarios: 31 a 35 y 36 a 40, estos rangos concentran la mayor parte del

universo encuestado, equivale a un 37%.

Rango de Edad | %
17 a 25 afos 14%
26 a 30 anos 14%
31 a 35 afios 9%
36 a 40 afios 9%
41 a 45 afios 8%
46 a 50 afios 9%
51 a 55 afios 9%
56 a 60 afos 7%
61 a 65 afnos 8%
66 a 70 afios 8%
71 a 80 afnos 7%
81 amas 1%

Tipo de Cliente:

Se identifican dos tipos de cliente en COPELEC, los usuarios eléctricos que son

aquellos clientes que son usuarios del servicio de distribucién energia eléctrica, este
tipo de cliente se sub-clasifica en Socios y Usuarios, los primeros tienen como
requisito suscribir a lo menos 100 cuotas de participacion para tener la calidad de
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Socio y acceder a los beneficios que otorga la Cooperativa y sus empresas filiales, y
los usuarios son aquellos clientes que no aceptan la condiciébn de socio y solo

reciben el servicio de energia eléctrica, mientras que los tarjetahabientes son los

usuarios del sistema financiero que proporciona COPELEC mediante la empresa

FINCOP principalmente a los socios de la cooperativa y a todo aquel cliente que

desee obtener una tarjeta para acceder a nuestros productos y servicios

TIPO DE CLIENTE
Tarjetahabiente (Socio, Tercero, Personal, _
Contratista, Proveedores)
Usuario Eléctrico (Socio o Usuario) _

4] 50 100 150 200 250 300

Tarjetahabiente (Sodo, Tercero, Personal,

Usuario Eléctrico (Socio o Usuario) T o——

H Series1 156 240

De las encuentados telefonicamente, un 39% es usuario electrico, el otro 61% es

tarjetahabiente, esto quiere decir que no tiene relacion directa con la cooperativa

electrica.
SEXO
Femenino
Masculino
190 192 194 196 198 200 202 204
Masculino Femenino
‘ W Series1 202 194

Respecto al sexo de los encuestados, el 51% es masculino, mientras que el 49% es

femenino.

ESTADO CIVIL
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De los entrevistados, el 48% es casado (a), mientras que el 30% de ellos es soltero
(a) y un 13% es viudo, al momento de realizar la contratacién de un seguro (general

o vida) es un factor determinante el o la conyugue.

ESTADO CIVIL

VIUDD [ ——
DIVORSIADO (A) mm
SEPARADO (A) —
CAS A DO (/1) |
SOLTER O (/) |/ ——

0 20 40 &0 80 100 120 140 160 180 200

_ SOLTERO (A) = CASADO (A) | SEPARADO (A) | DIVORSIADO [A)  VIUDO
W Series1 120 190 30 [ S0

N°1 ¢ ALGUNA VEZ USTED O UN CERCANO A SUFRIDO UNA SITUACION
QUE LE HAYA PROVOCADO UN PREJUCIO ECONOMICO?

Dafios a la propiedad por riesgo de la naturaleza...
Robo con dafio a su propiedad
Dafio vehiculo por accidente
Incendio de su propiedad
Dafio en cultivos
Cesantia

Incapacidad temporal por accidente

Enfermedad catastrofica

Fallecimiento de algtn familiar

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Dafios a la
propiedad por
riesgodela
su | Dafiovehiculo | Robo condafioa| naturaleza

su P [

Incapacidad P
wporal por Cesantia Dafio en cultivos| L
accidente o

Fallecimiento de|  Enf L
algan familiar catastrofica

tsunami,
granizos, rayos,
etc)
mSeries1 7] 52 28 50 54 16 20 24 &0

Esta pregunta tiene por propésito saber, si los potenciales clientes han sufrido algun

dafio econdmico ante un evento no planificado puesto que el seguro tiene como
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caracteristica prevenir dafios econdmico ante un posible riesgo, una persona que

contrata un seguro es aquella que previene situaciones en la cual el no estaria

dispuesto a enfrentar por si solo.

Respecto a la respuesta, el 100% de los encestados ha sufrido una situacién que le
ha provocado un daifno econdmico, todos estos eventos son cubiertos por los
seguros, es evidente que todos podemos realizar la contratacion de un seguro, para
esto existen las corredoras de seguros quienes identificas las necesidades mas
vulnerables de los clientes para ofrecer el producto mas adecuado de acuerdo a su

necesidades.-

Las diferentes y principales situaciones son reflejados de la siguiente manera, el
23% de los encuestados manifestdé que la principal causa que le ha provocado un
perjuicio economico ha sido el Fallecimiento de Algun Familiar, mientras que el 15%
manifiesta que el Dafio en la propiedad por causa de la naturaleza le ha provocado
dafios econdmicos, mientras que el tercer motivo con un 14% lo obtuvo mediante un

dano a los cultivos.

Esta pregunta tiene el propésito de identificar las necesidades de nuestros

clientes, ademas de orientar la asesoria como principales productos.

N°2 ¢ CUAL CREE USTED QUE SERIA LA MEJOR FORMA DE ENFRENTAR
ESTOS DANOS ECONOMICOS?

Otro:
Contratando un seguro para cubrir el riesgo

Solicitando un crédito a instituciones...

Realizando un ahorro mensual

0 20 40 60 &0 100 120 140 160 180 200

Solicitando un crédito a
instituciones bancarias

33

Realizando un ahorro
maensual

186

Contratando un seguro
para cubrir al riasgo
140

Otro: ‘

| m Seriesl 36

Ante la pregunta del cual seria la mejor forma de enfrentar este tipo de dafios, el
47% de ellos manifesté que realizando un ahorro mensual podria enfrentar el dafio

ocasionado, mientras que un considerable 35% y no menor porcentaje manifiesta
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que la opcion de contratar un seguro les seria la mejor forma de enfrentar la
situacion.

N°3 ¢ USTED SE ENCUENTRA INFORMADO (a) PARA QUE SIRVE UN
SEGURO Y CUALES SON LOS BENEFICIOS QUE TIENE CONTRATAR UNO?

N

1 | ——

0 50 100 150 200 250

Sl NO
W Seriesl 217 178

De los encuestados el 55% de ellos, manifiesta que se encuentra informado para
que sirve y cuales son los beneficios que se otorgan al momento de su
contratacién, un considerable 45% manifiesta no conocer para que sirve en un

seguro y tampoco los beneficios que tiene contratarlo.

N°4 ¢ LE GUSTARIA RECIBIR MAS INFORMACION PARA QUE SIRVE UN
SEGURO?

NO [———
SI |

0 50 100 150 200 250 300

1] NO
o Seriesl 275 121

Ante la pregunta, si le gustaria recibir mas informacion para que sirve un seguro el
70% manifiesta su intencion de conocer mas informacion, este importe porcentaje de
tarjetahabientes que se encuentra interesado en obtener informacion permitira contar

con mayores posibilidades para que los clientes puedan adquirir algun producto que
les sea necesario.
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N°5 ¢ COMO LE GUSTARIA A USTED RECIBIR INFORMACION?

Oiro:
Radic |

Pagina Web COPELEC

Reuniones 1.JLV.V. (junto de vecinos)
Correo electrénico

Mensaje de texto

Call Center (Centro de llamados)
Volantes

Inserto en revista Discusion Rural
Estado de Cuenta/Boleta Energia

Promotora

E.S.AC. (ejecutivos de servicio de atencidn al...

0 10 20 30 40 50 60 70 80
ES.ALC
li:-lefs:a'm '; Cuenta,"gijl re.'istaen- C;BIIL' Mensaje | e (Redniones Pagaa
| | B o Volartes ! |electrénic| LEVW. Web Radio Ofro:
de Promotora etz Discusion [{Centrode detexto i
= = = i X o f[junto de | COPELEC
atencidn al Energia Rural llamadios) E
< wvecios)
cliente]
= Seriesl 71 23 30 15 13 a ] 459 38 iz 10 3

El medio preferido por el 70% que le gustaria ser informado mas informacion de los
beneficios y el motivo para que sirven los seguros afirma que un 18% le gustaria ser
informado por un E.S.A.C. (ejecutivo de servicio de atencion al cliente), mientras que
la segunda preferencia con un 12% indica que el medio elegido es el correo
electronico, y tal solo un 10% mafiesta que el medio mas adecuado para recibir
informacion seria mediante en reuniones informativas en las J.J.V.V. (juntas de

vecinos o centros comunitarios).
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N°6 ¢ALGUNA VEZ USTED HA CONTRATO ALGUN SEGURO?

NO
5
186 188 190 192 194 196 198 200 202 204
- NO
‘ u Seriesl 203 193

Ante la pregunta si, alguna vez ha contratado un seguro, el 51% manifiesta que ha

contratado algun seguro, y el 49% informa que no ha lo contratado.

Esta pregunta nos indica que es de interés de los tarjetahabientes contratar seguros,
puesto que un importante 51% manifiesta que en alguna oportunidad realizado la

contratacion de un seguro.

De los encuestados y considerando solo el 51% de ellos que en alguna oportunidad
contrato un seguro, su preferencia fue la siguiente; Vida con un 14%, en segundo
lugar con un 9% salud, y en tercer lugar se encuentra con un 6% el seguro

desgravamen y otros (sin especificaciones).
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¢CUAL FUE CONTRATADO?

Seguros con ahorro previsional

= Seriest |

Otro:
Responsabilidad Civil
Garantia y Crédito
Cesantia

SOAP

Robo

Transporte Carga
Vehirulos
Incendio

Agricola

Rentas vitalicias

Desgravamen
Accidentes Personales
Salud
Vida
0 10 20 30 40 50 &0
Aeacen : -:-:mm: Aemdas [Transpo | Garanti |Respon |
Vida | Sakud Peff;uu:::; e U“:“Agn':nli |n|:Erd- -.le;;m. s Aobo | S0A0 --:;es:mu ay |sabiidal Otro;
R |previsiol Carga Crésdito | o Civil
| 1 1 | nal | ! ! ! ! ! L ! | | !
54 7 & X | 0 | © 2 12 13 0 7 ] 11 2 i 24

De los 396 encuestados, y después de conocer su grado de interés y conocimiento

respecto a los seguros, se les consulto, si_estarian _dispuestos a contratar un

sequro

con cargo a su tarjeta FINCOP, el 61% de los entrevistados manifesto

dice si

contrataria un_sequro con cargo a la tarjeta, mientras que un 39%

manifesté que no le era de su interés.

N°7 ¢ ESTARIA DISPUESTO A CONTRATAR ALGUN SEGURO CON CARGO A
SU TARIJETA FINCOP?

NO [ ——

.
0 50 100 150 200 250 300
| NO
W Series1 242 153




De los 242 tarjetahabientes, que corresponde a un 61% de los encuestados,

manifestaron su interés en contratar un seguro con cargo a la tarjeta FINCOP,

segun la siguiente preferencia.

Un 17% siendo el primer lugar de preferencias le gustaria contratar un seguro de

Salud, la segunda preferencia es Vida con un 16% y en tercer lugar se encuentra

con un 9% los seguros de_Cesantia

¢QUE SEGURO CONTRATARIA CON SU TARJETA FINCOP?

Qo
Responsabilidad Chvil
Garantia y Crédita
Cesantia

SOAP

Ao

Tramsporte de carga
Ve hiculo

Incendio

Mgricoda

Rentas vitalicias

Se guros con ahorro previsional

Desgravamen
Accidentes Personales
Salud
erpe - |
0 10 20 EE] 40 50 60 70
SEgUTDS
RN hini artas Transpor Garanitia Respons
i + :| - LI s A I
Vida | Sahud | es Desgrav| ahomo | oo ABACOR  endioiveiiculs tede | o0 | 0% leamia ¢ | abiliced
Personal amen | previsio y
carga Cradto | Conil
| | el mal | | | ]
N Sartesl ] 58 4 7 1n o r 14 14 a T 4 36 A a4
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Oftro:

Respecto a los 153 encuestados que respondieron que NO contratarian un seguro

con cargo a la tarjeta, el 20% manifest6 que No se encuentra dentro de su

preferencia, mientras que un 7% desconfia del producto, y tan solo un 6% manifiesta

que el producto o servicio no cumple con sus expectativas.
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N°8 ¢ PORQUE MOTIVO USTED, NO CONTRATARIA UN SEGURO?

Otro:

Todas las anteriores

MNo cumple |as expectativas esperadas

Desconfianza en el producto

Mo le encuentra utilidad

Mo se encuentra dentro de su presupuesto

0 0 20 30 40 50 e 70 80 9d
NG 36 Mo le Mo cumiple las ;
encuentra Desconfianza i Todas las
encuentra expectativas ) Otro;
dentro de su L en el producto anteriores
utilidad esperadas
| presupuesto | | _ |
B Series] 80 3 20 22 10 9

3.3.Propuesta de mercado
3.3.1. Producto

La diferenciacion de SEGUROS COPELEC radica principalmente en que
aseguraremos a todos las personas que quieran contratar un seguro atenderemos a
todos los sectores en especial a los minusvalorados dado que es el objetivo principal
de COPELEC dado su tipo de cliente, esta accién nos tomara un poco de tiempo
puesto que debemos dar a conocer nuestro producto, se buscaran buenas
coberturas aun bajo costo (prima) ,el cliente podra cargar en su tarjeta FINCOP u
otro medio de pago la prima (costo) del seguro, no se cobraran recargos
administrativos para aquellos no estén utilizando su tarjeta de esta forma pensamos
competir con las grandes tiendas quienes cobran un valor adicional por este servicio,

nuestros asesores de seguro velaran porque el cliente acceda al producto mas
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conveniente de acuerdo a sus necesidad, nuestro servicio sera integral para dar un

sentido de beneficio y alto grado de valoracion a la tarjeta de crédito.

Las necesidades que satisfacemos son;

Atender sectores minusvalorado con alta necesidad de asegurarse ya que son
generadores de ingresos para sus familias.

Atender los requerimientos de aseguramiento de las empresas relacionadas a
empresas COPELEC.-

Asesoria integral con un sistema de comunicacion continua con los clientes
COPELEC, a fin de informar sobre los beneficios pero también del maximo

uso de ellos.

Entre los diferentes servicios constan;

Proveer de asesoria integra en Seguros

Asesorar, recomendar y promover seguros varios con compafias solidas y
reconocidas a nivel nacional

Asesorar, resaltar y promover seguros con las compaifias aseguradoras mas

destacadas y solventes de Chile.

Estos factores son determinantes a la hora de elegir CORREDORA DE SEGUROS
COPELEC, con la experiencia y seriedad y ética de empresas COPELEC puesto que

contribuimos al desarrollo econémico de la Provincia de Nuble.

3.3.2. Precio

Los precios se daran segun el tipo de plan.

Generales

Vida

3.3.3. Plaza:

SEGUROS COPELEC por ser una corredora, en principio, asesora a nuestros

clientes en oficinas de atencién especializadas, como también se realizaran charlas

y reuniones centros comunitarios (juntas de vecinos, organizaciones sociales,

empresas e instituciones) a nuestros clientes actuales y potenciales.
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Como se mencion6 anteriormente la puesta en marcha de SEGUROS COPELEC
sera en la ciudad de Chillan como centro de atencion principal ademas de contar con
9 sucursales distribuidas en la Provincia de Nuble lo cual pretende dar cobertura a
las 21 comunas existentes, los canales de distribucion y estrategias a utilizarse
basicamente consistiran en mercado masivo e individual, de esta se puede llegar a
todos los clientes COPELEC (Usuarios eléctricos y tarjetahabientes), ya que todos
son diferentes y por lo tanto requieren un trato personalizado y diferenciado de

acuerdo su perfil.
3.3.4. Promocion:

SEGUROS COPELEC se enfocara en el grado de confianza que el cliente tenga
hacia COPELEC, es decir, la apreciacién positiva que tendra cada titular a través de
nuestras estrategias de marketing. Sin embargo, la atraccion de nuevos clientes
genera una mejora en la prima para renegociar en las renovaciones que

psicolégicamente influye el cliente.
3.4.Plan Estratégico de Marketing

Debemos inicialmente recordar donde estd SEGUROS COPELEC, y hacia dénde quiere
llegar. Somos una empresa nueva, en etapa de introduccion y estara en constante
evolucion. Una vez afianzada la cartera en los categorias vida se incursionara en los

seguros generales (Automotriz, Agricola, Incendio, entro otros)

llustracion N°5: Ciclo de Vida del Producto

CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ DECLINACION

IF S

/ Ventas

Tiempo
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A continuacién, se presenta una matriz con un resumen de la direccion que debe
tomar SEGUROS COPELEC.

TABLA N°12 MATRIZ DE HABITOS

Comportamiento de | Comportamiento de | Comportamiento de
Preguntas L e .
Adquisicion Utilizacién Posesion
) Cobertura individual,
¢ Qué? Seguros Generales y Vida - .
familia y trabajadores
Unidad/Cantidad o -
¢ Cuanto? Segun eventos Beneficio para familia
Asegurable
Manejo por familiar
¢ Como? Pdliza Archivo
responsable
En la compania de
seguros al cobrar un
siniestro o empresas
;Donde? Tiendas COPELEC que estén en Tiendas COPELEC
convenios para la
obtencién de
beneficios.
Al surgir daino,
¢Cuando? |Cualquier Momento . . Renovacion Anual
perdida del bien
Usuarios eléctricos, Usuarios eléctricos, .
. . . . Socios y
¢éQuién? Tarjetahabientes y Tarjetahabientes y . _
_ . Tarjetahabientes
publico en general. publico en general.

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS

3.4.1. Objetivos de Seguros COPELEC

Objetivos de venta (estipulados por la administracion de FINCOP)

e Asesorar e intermediar seguros a personas y empresas principalmente a
socios y clientes COPELEC.
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Asesorar e intermediar seguros Asesorar e intermediar seguros con
FENACOPEL, ASOCIACION DE COOPERATIVAS DEL SUR, y empresas
relacionadas a COPELEC.

Captacion de importantes negocios en el primer afo de ejercicio
(Incorporacién del cliente COPELEC a la cartera de clientes de la corredora
de seguros COPELEC).

Obtener un crecimiento de un 30% en el periodo estudiado, para los préximos
4 anos un crecimiento de un 30% sobre el resultado obtenido respecto las
ventas de productos ofertados en la plataforma.

Obtener un crecimiento de un 200% en el periodo 1 (2014) para la venta de
SOAP (Seguro automotriz obligatorio), para los proximos 4 afios restantes se
espera un crecimiento de un 20% anual sobre el anterior resultado en la venta
de productos ofertados por la plataforma de S.A.C (Servicio de Atencién al
Cliente).

Obtener un crecimiento de un 30% en el periodo 1 (2014) para la venta del
seguro de desgravamen, para los proximos 4 afios restantes se espera un
crecimiento de un 20% anual sobre el resultado obtenido respecto a la
activacién de créditos, este crecimiento guarda relacion con la cantidad de
tarjetas activadas al momento de la contratacion.

Alcanzar el 15% de comisiones en seguros generales y vida.

3.5.Estrategias de Marketing

3.5.1. Estrategias de segmentacion

Realizar actualizaciones de la base de datos COPELEC, revision de nuevas

tendencias, reportes de siniestralidad de los E.S.A.C

3.5.2. Estrategia de producto y marca

Una de las claves de nuestro éxito sera prever las necesidades de nuestros clientes

y prepararlos para los cambios del mercado.

Brindar asesoria periddica a través del jefe de negocios

Fijar acuerdo con aseguradoras, a fin de obtener mejores coberturas
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3.5.3. Estrategias de precio

El precio del servicio implica que para SEGUROS COPELEC no sélo la prima sino

también el porcentaje ganado por ella.

e Oferta de cotizaciones segun las necesidades del cliente.

e Fortaleza en el servicio de post-venta, por medio de nuestras asesorias

3.6.Desarrollo de estrategias
Programa de Acciones de Segmentacién

Se ha estimado necesaria la utilizacion de los actuales canales de comunicacion;
(propios y externos), de esta forma se podra captar clientes de acuerdo a la
segmentacion del mercado al que esta dirigido el presente estudio, los canales de

comunicacion son los siguientes:

Propios: Medios de informacién propios de empresas COPELEC.

1. Centro de llamados:

Servicios Aliados Limitada, filial de COPELEC cuenta con un equipo de trabajo
compuesto por 8 operadoras y 1 supervisor, este medio permitira llamar telefonicamente
a los Socios y Tarjetahabientes para realizar actividades de informacion, promocion vy

ventas de seguros.

2. Revista Multitienda:

Comercial COPELEC S.A. (Multitienda) confecciona un catalogo de los productos y
servicios que comercializa, esta revista se confecciona en fechas especiales tales como
(escolar, dia de la mama, dia del padre, fiestas patrias, aniversario y navidad), para
seguros aspiramos a utilizar las hojas de mayor relevancia tales como la contratapa y
anverso de la revista, la idea es destacar el servicio que brindara SEGUROS
COPELEC, servicio que puede cargar a su tarjeta de crédito FINCOP, este material
tiene un tiraje de 15.000 por edicion, su distribucion se realiza mediante la sucursales

de COPELEC, y en campanas dirigida a segmentos especificos.
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3. Publicidad impresa:

Mediante el departamento de MKT (marketing) se disefia el material publicitario que es
requerido para la campana “‘SEGUROS COPELEC”, generalmente se confeccionan
volantes, dipticos, afiches y otros elementos que permitan promocionar el servicio
ofrecido, la cantidad de este material es evaluada segun la campana a realizar, la
distribucion de estos se realiza; centros de atencion al cliente, centro de cajas, estados

de cuenta tarjeta de crédito, boleta de energia, otros.-

4. Publicidad Social y Media

La publicidad social y media son los medios electrénicos tales como Facebook, twitter,
han sido un revuelo en las personas, actualmente muchas horas nos pasamos sentados
interactuando con estas paginas sociales, es una forma facil, econdmica y ecoldgica
para promocionar nuestros servicio (Venta y beneficios de seguros), a esto le debemos
sumar el sitio web COPELEC que permite mantener informados a nuestros clientes

mediante nuestro sitio.

5. Pantalla LED (casa matriz)

Casa matriz de COPELEC, tiene una gran pantalla LED la cual tiene por objetivo
publicitar todos y cada uno de los servicios ofrecidos por las empresas filiales, este
medio funciona las 24 horas y 7 dias de la semana, espacio que sera muy bien utilizado
para publicitar SEGUROS COPELEC.

Externos: Medios de informacion externos a COPELEC (propiedad privada)

a) Difusién Radial.

Actualmente el departamento de MKT de empresas COPELEC, tiene convenio con la
gran mayoria de las radios perteneciente a la Provincia de Nuble, para informar las
ventajas y beneficio de nuestros servicios se realizara por este medio puesto que la
gran mayoria de nuestros clientes escuchan las radios locales.-

b) Prensa escrita.

Actualmente el departamento de MKT de empresas COPELEC, tiene convenio con el
diario la discusion en donde se promocionan los productos y servicios, ademas de los

hechos destacados relacionados a COPELEC.
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c) Gigantografias
Se encuentran emplazadas en los sectores urbanos y rurales dentro de la provincia, se

mostrara los seguros promocionados.-

d) Terminales de buses (rurales)

Los terminales rurales son el punto mas neuralgico y estratégico para publicar el nuevo
servicio “SEGUROS COPELEC” , aparte de la publicidad dispuesta en muros y ficheros,
se agregara la entrega de volantes y publicidad de audio (frases gravadas).

De esta forma podremos captar clientes de acuerdo a la segmentacion de mercado que

esta dirigido en el presente estudio.
3.6.1. Programa de acciones en posicionamiento:

Se dirigia un campafa agresiva y masiva para la atencion de todos los clientes
(usuarios eléctricos y tarjetahabientes) para ello se ha dispuesto de los medios antes
mencionados, se ha disefiado un plan de promocion que contiene la cantidad y

frecuencia de volantes/avisos segun el numero de clientes por tienda/comuna.-

TABLA N°13-A: PLAN DE PROMOCION UNIDADES REQUERIDAS (Dias, Mes, Afio)

TIPO DESCRIPCION DIA | MES | ANO
Centro de llamados 300 | 7.200 | 86.400
Volantes 100 | 2.400 | 28.800
Canales Informacion
. Pantalla LED (casa matriz) 10 300 3600
(propios)
Medios electronicos (Facebook, twitter, sitio web
1 30 360
COPELEC)
Difusién Radial. 72 1728 | 20.736
Prensa escrita (diario la discusion, revista rural). 0 2 24
Canales Informacion
(externos) Gigantografias emplazadas en los sectores urbanos y 0 4 48
rurales
Terminales de buses (rurales) 0 0 3

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS

La siguiente tabla tiene por dar a conocer el presupuesto con el que se debera contar para
llevar a cabo el plan de accion (difusion de medios de informacion), el valor considera el

costo anual proyectado que debera ser invertido.
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TABLA N°13-B: PLAN DE PROMOCION PRESUPUESTO $ / (Dia*Mes*Afio)

i VALOR .
TIPO DESCRIPCION DIARIO MES ANO
UNITARIO
Centro de llamados $ 68 $ 20.400 $ 489.600 $5.875.200
Volantes $35 $ 3.500 $ 84.000 $ 1.008.000
Canales Pantalla LED (casa
.. $ 834 $8.340 $ 250.200 $3.002.400
Informacion matriz)
(propios) Medios electrénicos
(Facebook, twitter, sitio Sin costo Copelec
web COPELEC)
Difusiéon Radial (12 radios
o $ 693 $49.896 $ 1.197.504 $14.370.048
en la provincia)
Prensa escrita (diario la
) . , $200.000 ($0 $ 400.000 $ 4.800.000
Canales discusion, revista rural).
Informacion Gigantografias
(externos) emplazadas en los |$200.000 [$0 $ 800.000 $ 9.600.000
sectores urbanos y rurales
Terminales de buses|$
$0 $0 $ 4.500.000
(rurales) 1.500.000
$ 3.221.304 $ 43.155.648

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS

3.6.2. Programa de acciones de precio

Para que SEGUROS COPELEC alcance un mejor precio o prima debera
incrementar su cartera de clientes activos. El volumen determina el poder de
negociacion ante las companias de seguros por lo que se estableceran vinculos con
las diferentes clientes de empresas COPELEC (tarjetahabientes FINCOP y Usuarios
eléctricos de COPELEC), ademas realizaremos alianzas estratégicas con las

empresas de provincia y con las cooperativas eléctricas para obtener bases de

datos y contactar a los posibles clientes.

Las relaciones publicas también seran otro medio a utilizarse para promocionar los
planes se de seguros que ofrece SEGUROS COPELEC.
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Nuestra estrategia consiste en una discriminacion de precios en el valor de la prima
de los diferentes seguros por las caracteristicas de los potenciales clientes. Estas
consideraciones seran puestas en practica en caracteristicas tales como edad, poder

adquisitivo, siniestralidad, etc.

Gracias a los conocimientos del Subgerente de Operaciones y en base a la
tendencia observada, el cliente tendra la potestad de elegir la cobertura y compafiia

de seguros que mas le convenga y que ha sido ofrecida por SEGUROS COPELEC.
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CAPITULO IV ESTUDIO TECNICO

4.1.Descripcidén del servicio

SEGUROS COPELEC promocionara un sistema de coberturas dirigidas principalmente
a los usuarios eléctricos de COPELEC, tarjetahabientes de FINCOP y publico en
general; se basa en un servicio integral y personalizado para nuestros asegurados

para que cuenten con excelentes coberturas y precio.

La diferenciacion de SEGUROS COPELEC es en primer lugar el acercamiento con
cada tipo de cliente de empresas COPELEC (usuarios eléctricos, tarjetahabientes) para
conocer directamente las diferentes necesidades de aseguramiento que requiere cada
tipo de cliente, ofreceremos el producto requerido mas adecuado para satisfacer su

necesidad.
4.2.Procedimiento Corredora

En SEGUROS COPELEC, el proceso de una venta, es una tarea fundamental para el
Subgerente Operaciones. El sera el primer contacto, en la mayoria de las ocasiones,
ademas de ser el encargado de cerrar el negocio por lo que se ha considerado en el

proceso de adquisicion del servicio.

El Gerente debera obtener la informacién del cliente y delegarla a un ejecutivo de
ventas para que éste pueda hacer el seguimiento y documentacion. Dentro de este
proceso habra un flujo de negociaciones con las compafias de seguros las cuales
suministraran gratuitamente formularios de podlizas y anexos a SEGUROS COPELEC y
se suscribira los debidos contratos comerciales para realizar dicha actividad (contrato

de venta y cobranza)

Finalmente, el cliente elegira la mejor cobertura bajo la recomendacién de SEGUROS
COPELEC y segun su apreciacion personal. Esta eleccion puede tener otra negociacion
pero para definir los beneficios que gestionara el gerente comercial.
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Subgerente de operaciones realiza una investigacion de mercado para identificar
potenciales clientes y los seguros que podrian ser demandados por los potenciales

clientes.

Jefe de riesgo, se encarga de realizar la deteccion de necesidades y elabora una
propuesta con los requerimientos minimos que debera contener la pdliza, y solicita a
las compafiias de seguros las respectivas cotizaciones para evaluar en conjunto con el
Subgerente Operaciones que propuesta es mas conveniente para el cliente como para

la corredora.

Compaiia de seguros, realiza la cotizacion (se determinan coberturas, deducibles,

tasas, garantias)

Subgerencia de operaciones selecciona la propuesta mas beneficiosa para ser
comercializada en las tiendas mediante los E.S.A.C. (ejecutivos de servicio de atencion
al cliente), ademas prepara el programa comercial en el que especificara el numero de
unidades minimas requeridas que deberan ser vendidas vy respectiva proyeccion de

ventas.

Jefe Negocios, se encarga de realizar la capacitacion al personal y se encargara de
ejecutar el programa de ventas, supervisara al personal y generara estimulos a los

asesores de seguros mas productivos.

Asesores de Seguros/E.S.A.C., se encargaran ofrecer y promocionar los seguros que
se encuentren vigentes en el programa ventas, deberan asesorar y realizar la venta de

estos.

Una vez aceptado el seguro que desee contrata el Asesor de seguros/E.S.A.C. debera
realizar la venta (forma de pago), formalizada la accién se debera imprimir la propuesta

y el anexo de contratacion de productos voluntarios (Anexo 1).-

La compania de seguros, a los 10 dias habiles debera enviar la poliza del producto
contratado, esta debera ser enviada al domicilio que registre el cliente 0 a una direccién

postal.
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Las partes se reservan el derecho por dar terminado el contrato en cualquier momento
mediante aviso por escrito con a lo menos 30 dias de antelacion, mencionando las

causas de la decision tomada por el contratante que le ponga fin.

El contrato quedara automaticamente cancelando en el evento de que la S.V.S.
(Superintendencia de valores y seguros), revoque la autorizacion de la corredora de
Seguros, al intermediario de reaseguros o al liquidador de seguros, asi como el

certificado de autorizacidén otorgado a la empresa de seguros.
4.2.1. Ubicacion del proyecto
Marco Localizaciéon

Las oficinas de SEGUROS COPELEC estaran ubicadas en la Octava Region del Bio
Bio, Chile, Provincia de Nuble, especificamente en la ciudad de Chillan, siendo ésta
la ciudad de origen de COPELEC, por motivos estratégicos y relaciones comerciales

y acercamiento con el mercado que se quiere obtener.
Micro Localizacion

SEGUROS COPELEC al momento de su creacion debera minimizar costos por lo
que inicialmente se ubicara en un edificio de propiedad de COPELEC, esta oficina
debera ser arrendada a COPELEC LTDA, la cual se encuentra ubicada al frente de
la casa matriz de empresas COPELEC, obteniendo un lugar céntrico, en el perimetro
se ubican Bancos comerciales, cooperativas de ahorro, tiendas comerciales, a una
cuadra de la plaza de armas y existe mucho transito vehicular por ser esta una de

las calles principales de la ciudad.

Ademas, se encuentra poca distancia de dos oficinas de companias de seguros,

(Magallanes, BCI seguros) con las que se realizaran convenios, entre otras.

Asi mismo, el sector otorgara a SEGUROS COPELEC una imagen de solidez y
estabilidad que se traducira en un nivel de confianza inicial, los asesores necesitaran

de esta ventaja para realizar el primer contacto.

Fotografias corresponden a la ubicacion que tendria la CORREDORA SEGUROS
COPELEC S.A. actualmente se encuentra la oficina de Atencion de Usuarios
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Eléctricos, la que cual sera trasladada al edificio principal (casa matriz) en enero de
2014.-

Foto A Foto B

Foto A: Frontis: Calle 18 de Septiembre esquina El Roble

Foto B: Frontis: El Roble esquina 18 de Septiembre

llustracion N°6: Localizacion de SEGUROS COPELEC

Ay Argentina

Calle Yerbas Buenas




4.2.2. Localizacién

En el presente estudio se ha realizado un plano de la oficina de SEGUROS

COPELEC, con el fin de observar la distribucion de la oficina segun las necesidades

de cada responsable.

Se encuentran las siguientes secciones: Jefe Riesgos, Comercial, Sala de
Reuniones, Archivo, Coordinador S.S (Suscripciones y Siniestros), Asesor de

seguros 1, Asesor de seguros 2, Area de Espera.

Estas secciones estaran contenidas en un area de 50m2. Se adjunta plano de

distribucion de oficinas.-

llustracién N° 7: Plano 1 Area Total y Amoblado de Oficina SEGUROS
COPELEC

5.00 mts

_ Sala de Reuniones
2.5x3 mts

Bafio y Archivo <«
2.5x 2 mts.

Oficinas Jefes
Comercial y Riesgo <
2,5x1.75 mts. c/u

Asesores Seguros (1y 2),
S Modulo coordinador S.S.,
Sala de Espera.

10.00 mts




Area Total: 50 m2
ELABORACION Y DISENO/ HECTOR CERDA BURGOS
4.2.3. Determinacion de la capacidad

El capital humano de SEGUROS COPELEC, involucrado directamente con los
clientes, comprendera de un Gerente General, dos Subgerentes (Comercial y
Riesgo), un Asesor de Seguros, un Coordinador de Ventas y Siniestros; este
personal se encargara de cerrar la negociacion (subgerentes) y de hacer el
seguimiento a la venta, documentacion, y atencién al cliente (asesores de seguros).
Se ha detallado de mejor manera la cantidad de ventas que deberan realizarse en el

capitulo V.-
4.2.4. Diseno de la oficina

En el presupuesto se incluyé la adecuacion del local por alquilarse, se ha incluido
muebles. Con el fin de mantener la comunicacion constante entre los jefe (riesgo y

comercial), y asesores de seguros, se ha predispuesto un area sin separadores de

ambiente.

Tabla N° 14: Presupuesto Oficina Seguros Corredora de Seguros COPELEC

SECCION DESCRIPCION Cantidad |U/M P.UNIT TOTAL
Muebles

Recepcion y | Sofa 3 cuerpos 1 UNIDAD |$ 350.000 |$ 350.000

Espera Mesa lateral revista 2 UNIDAD |$ 100.000 |$ 200.000
Mesa centro 1 UNIDAD |$ 150.000 |$ 150.000
Muebles
Estacion de trabajo 2 UNIDAD |$ 350.000 |$ 700.000

Asesor Seguros Cajonera, archivo, ruedas 2 UNIDAD |$ 150.000 |$ 300.000

2) Modular puertas abatibles 2 UNIDAD |$ 250.000 |$500.000
Silla Operativa 2 UNIDAD |$ 100.000 |$ 200.000
Sillén Cliente 2 UNIDAD |$80.000 |$ 160.000
Equipos
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PC escritorio 2 UNIDAD |$250.000 |$ 500.000

Impresora Laser 2 UNIDAD |$ 280.000 |$ 560.000
Fotocopiadora 1 UNIDAD |$990.000 |$ 990.000
Muebles

UNIDAD |$ 350.000 |$ 350.000
UNIDAD |$ 150.000 |$ 150.000
UNIDAD |$ 250.000 |$ 250.000
UNIDAD |$ 100.000 |$ 100.000
UNIDAD |$80.000 |$ 160.000

Estacion de trabajo

Cajonera, archivo, ruedas

Modular puertas abatibles

Jefe de Riesgo | Silla Operativa

Sillén Cliente

Nl = = 2] =

Equipos
PC escritorio 1 UNIDAD |$ 250.000 |$ 250.000
Impresora Laser 1 UNIDAD |$280.000 |$ 280.000
Muebles

UNIDAD |$ 350.000 |$ 350.000
UNIDAD |$ 150.000 |$ 150.000
UNIDAD |$ 250.000 |$ 250.000
UNIDAD |$ 100.000 |$ 100.000

Estacion de trabajo

Cajonera, archivo, ruedas

Modular puertas abatibles
Jefe Comercial

Silla Operativa
y Proyectos

N = =] =] =

Sillon Cliente UNIDAD |$80.000 |$ 160.000
Equipos
PC escritorio 1 UNIDAD |$ 250.000 |$ 250.000
Impresora Laser 1 UNIDAD |$280.000 |$280.000
Muebles
Sala de Mesa Redonda 6 personas 1 UNIDAD |$450.000 |$ 450.000
reuniones Sillas Directorio 6 UNIDAD |$80.000 |$ 480.000
Mueble, puertas abatibles 1 UNIDAD |$ 250.000 |$ 250.000

TOTAL INVERSION MUEBLES Y EQUIPOS | $ 8.870.000

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS

Los muebles y acabado final se han cotizado al mejor precio con una buena calidad,
es importante mantener a los trabajadores en un buen ambiente de trabajo sin

distracciones que pueden generar enseres en mal estado.
4.2.5. Costos de Arriendo, equipamiento y habilitacion de oficina

Se estipula un costo de arriendo de $550.000, dado que no se comprara la oficina ni
se realizaran construcciones de ningun tipo. El total del amoblado, equipos

computaciones, division de oficinas y mano de obra en general asciende a
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$16.872.611, los trabajos tendran un afio de garantia ante cualquier defecto en el

amoblado.
4.2.6. Normas y Estandares

La Superintendencia de Valores y Seguros (S.V.S.) se encarga de regular el sector
de los seguros. SEGUROS COPELEC. Debera por tanto regirse por las leyes que se
encargan de normar dicha actividad son; Cédigo de Comercio, de 1985, DFL 251 de
1931 Ley de Seguros, DL 3.057 Modificacion a la Ley de Seguros, DL 3.500 DE
1980 Ley de Seguridad Social (AFP), Ley 18.490 de 1986 Ley de Seguro Obligatorio
(SOAP), Circular # 835 de la S.V.S de 1989 de 1989 Intermediarios del Mercado

(Corredores y Liquidadores).

SEGUROS COPELEC incluira dentro de sus estandares y de acuerdo a lo
estipulado en el Ley de Seguros y sus respectivas modificaciones dispuesto por
S.V.S., considerando especialmente lo indicado el Decreto Supremo N° 863
(Reglamento de los auxiliares del comercio de seguros) donde se indican las

obligaciones y prohibiciones de las Corredoras de Seguros.

Articulo 10.- Los corredores estaran obligados a:

1) Asesorar a las personas que desee asegurarse por su intermedio,
ofreciéndole las coberturas mas convenientes a sus necesidades e
intereses.

2) Informar a sus clientes sobre las condiciones del contrato y, en especial,
sobre la extension del seguro pactado y sus adicionales, sobre los riesgos
y situaciones excluidas de la cobertura, alcance de las franquicias o
deducibles a la misma, clausula de prorrateo, forma y plazos de pago,
efectos de su incumplimiento y, en general, toda la informacién necesaria
para ilustrar mejor su decision.

3) Asistir al asegurado durante toda la vigencia del contrato, especialmente
en las modificaciones que eventualmente correspondan y al momento de
producirse un siniestro. Reglamento de los auxiliares del comercio de
seguros D.S. N°863
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4) Remitir al asegurado la poliza contratada dentro de los cuatro dias
siguientes a su recepcion de parte de la entidad aseguradora, debiendo
verificar al momento de entregarsela, que las condiciones del contrato son
las mismas propuestas a la compaiia.

En caso que la entidad aseguradora rechace o modifique la cobertura del
riesgo propuesto, el corredor debera comunicar por escrito y de inmediato
este hecho al proponente.

5) Asesorar a la compafia de seguros con que intermedie verificando la
identidad de los contratantes y la existencia y ubicaciéon de los bienes
asegurables, entregandole toda la informacion que posea del riesgo y de
las condiciones propuestas para el pago de la prima.

6) Remitir a la compafia aseguradora las primas y documentos que reciban

por las polizas que intermedien de inmediato o, a mas tardar, dentro de los
dos dias habiles siguientes a su entrega.
No obstante, si la compaiia hubiere otorgado poder especial al corredor,
este podra remitir las primas y documentos recibidos en el plazo estipulado
entre las partes, entendiéndose, en todo caso, pagada la prima y
entregados los documentos desde su recepcién por el corredor.

7) Firmar toda propuesta o cotizacion que tramiten y verificar que éstas
cumplan con las exigencias legales y reglamentarias que les sean

aplicables.

Articulo 11.- A los corredores de seguros les queda prohibido:
1) Asumir frente a las partes otras obligaciones o responsabilidades distintas
a las sefialadas en el presente reglamento por los contratos que
intermedien.
2) Firmar, cancelar, anular o dejar sin efecto o hacer modificar en cualquier
forma la vigencia, cobertura, prima o modalidad de pago de las pdlizas que

intermedien, sin autorizacién escrita del asegurado.

Nuestro personal debera cumplir con nuestros niveles de calidad en cuanto a:
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1) Rapidez del servicio SEGUROS COPELEC lograra dependiendo del ramo
contratado, tener una pdliza activada a los 10 dias de emitido el formulario.

2) Disponibilidad del servicio SEGUROS COPELEC dara gran importancia a
la atencion al cliente, disponibilidad de nuestros ejecutivos para nuestros
clientes. El titular podra comunicarse a través del correo, numeros de
teléfono, numeros de celular, personalmente (la oficina tiene un rapido
acceso).

3) Personalizacion del servicio. Cotizaciones y coberturas que cumplan las

expectativas y necesidades del cliente.

4.2.7. Tecnologia del Producto

En el sector de corretaje existe el beneficio de reduccion de costos gracias a la
tecnologia, SEGUROS COPELEC podra contar con un software especializado en la
administraciéon (modulo de propuestas, documentos, mini cobranzas, comisiones,
siniestros, e informes de gestion en la S.V.S. (Superintendencia de Valores y
Seguros), este software permitira apoyar las areas de direccion y planificacion
comercial, administracion y control del servicio incluido el de la post-venta.
Adicionalmente las companias de seguros ofrecen servicios de intranet gratuitos
para cotizar on-line los requerimientos de los clientes todo esto con el fin de
proporcionar un rapido procesamiento de la informacién, los usuarios de sistema
contaran con equipos de oficina como computadores portatiles y de escritorio,

ademas de impresoras laser y fotocopiadora.-

4.2.8. Vida util del Proyecto

SEGUROS COPELEC, analizara su proyeccion financiera en un plazo de 5 (cinco
anos). Lo cual nos permitira reinvertir en un periodo de corto plazo y reajustar las
politicas internas de acuerdo al crecimiento y posicionamiento de la corredora.

Los contratos con las compafias de seguros son anuales, la negociacion en cada

uno de ellos permitiran un ajuste de comisiones y demas condiciones al momento de
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la renovacion. Estos se veran a la vez afectados Semestralmente cuando también se

haran revision de los beneficios y cambios necesarios con el cliente.

4.2.9. Costos de Mantenimiento y Seguros

En el rubro de mantenimiento no se especificaran los valores debido a que en el

siguiente inciso se detallaran estos. Bajo el concepto de seguros se estipulara solo

los seguros de garantia y responsabilidad civil requeridos para cumplir con la

exigencia de la S.V.S. (Superintendencia de valores y seguros), este costo se vera

reflejado en los flujos de caja en el item gastos de administracion y venta.

429.1.

Costos Directos

Se ha considerado como costo directo el pago de los asesores de seguros

(Vendedores).

Los asesores son quienes “producen la venta”, entre el primer

contacto con el cliente, presentacion de la compafdia, reporte del perfil del cliente

y finalmente el siguiente para la post-venta.

Tabla N°15: Costos Directos en M$ (Mano de Obra Directa)

Directos

Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 TOTAL
Asesor de

$16.015 |$18.389 [$20.730 |$23.459 [$26.599 |$105.192
Seguros 1y 2
Total Costos

$16.015 |$18.389 ($20.730 |$23.459 |[$26.599 |$105.192

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS

En la estimacion de los Costos Directos, de la tabla No 15, se considerd el sueldo base

los 2 (dos) asesores de seguros, la base para el calculo de la comisién (variable segun

produccion individual) se utilizé la proyeccion de ventas esperadas para el proyecto. Cada

periodo (afio) se encuentra compuesto por 12 meses, ademas se considera un aumento en

los costos de remuneracion de un 10% por cada periodo, esta variacidon corresponde a la

aplicacién del aumento del IPC y de otras variables tales como; aumento sueldo minimo,

renegociaciones de renta entre otra.-
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Luego, dentro de los Gastos de Administracion y Ventas se ha incluido los valores de lo

que no depende de nuestra produccion de seguros, tales como;

Servicios Basicos
moviles.-
Suministro

Otros

Seguros
Publicidad y MKT

y radial, entre otros.

Energia, agua, telefonia, internet, Sistema COPELEC, teléfono

: Limpieza Oficina, Higiene y Aseo, Combustible
: Arriendo de oficina y honorarios por presentacion de terceros.
: Garantia y Responsabilidad Civil

: Centro de llamados, envi6 de publicidad, radio, internet, presa escrita

En la tabla que se incluye a continuacién se especifica cada partida de gastos segun su

tipo, el que asciende a un total de $70.575.648.- (primer afio del proyecto), en los flujos

econdmico/financiero a contar del segundo periodo (afio 2) se considera un incremento de

un 10% por el efecto del IPC y la consideracién de un margen de maniobra antes

situaciones imprevistas e inesperadas.-

Tabla n°16: gastos de administracioén y venta
Gastos Tipo Monto Meses Anual
Energia $ 60.000 12 |$720.000
Agua $ 30.000 12 |$ 360.000
Servicios Telefonia $ 45.000 12 | $540.000
BASICOS Internet $ 45.000 12 | $540.000
Sistema COPELEC $ 100.000 12 |$1.200.000
Software BIGSA S.A.  [$ 350.000 12 |$4.200.000
Moviles (2) $ 45.000 12 |$ 540.000
Limpieza $ 525.000 12 | $6.300.000
Suministros Oficina $ 250.000 12 | $3.000.000
Higiene y Aseo $ 50.000 12 |$600.000
Combustible $ 100.000 12 |$1.200.000
MKT y Canales Propios $ 823.800 12 | $9.885.600
Publicidad Canales Externos $2.772.504 12 |$ 33.270.048
Arriendo Oficina $ 550.000 12 | $6.600.000
Otros Prima de Seguro $ 35.000 12 |$420.000
Honorarios $ 100.000 12 |$1.200.000
TOTAL $ 1.935.000 $ 70.575.648
FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS
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En los Costos Indirectos se encuentran clasificados los

bonos por asignacion

responsabilidad del Gerente General, Subgerente Operaciones, Jefe Negocios, y los sueldo

fijo mas comision del Jefe de Riesgo (coordinador) y el sueldo fijo del Coordinador de

suscriciones Y siniestro., el monto estimado para el primer afio del proyecto asciende a $

27.315.000, de igual forma que los costos directos se considera un incremento de un 10%

por el efecto del IPC y la consideracion de un margen de maniobra antes situaciones

imprevistas e inesperadas.-

Los bonos seran asignados dependiendo de la responsabilidad asignada, lo cual se

clasifica de siguiente forma:

Asignaciones Mensuales: (primer aifo del proyecto)

Gerente General Corporativo, asignacion fija mensual bruto

Subgerente de Operaciones, asignacién fija mensual bruto

Jefe de Negocios, asignacion mensual fija mensual bruto

Sueldos Fijos Mensuales: (primer aio del proyecto)

Jefe de Riesgos, sueldo fijo mensual bruto

Coordinador de Suscripciones y Siniestros, sueldo fijo mensual bruto

: $350.000.-
: $ 300.000.-
: $200.000.-

: $1.200.000.-

:$383.125.-

TABLA N°17 COSTOS INDIRECTOS ANUALES (Mano de obra indirecta)

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
GERENTE $4.200.000 $4.620.000 |$ 5.082.000 $ 5.590.200 $512.435
SUBGERENTE
OPERACIONES $ 3.600.000 $ 3.960.000 |$ 4.356.000 $4.791.600 $5.270.760
JEFE RIESGO $14.400.000 |$ 15.840.000 |$ 17.424.000 |$ 19.166.400 |$ 21.083.040
JEFE NEGOCIO $ 2.400.000 $ 2.640.000 |$ 2.904.000 $ 3.194.400 $ 3.513.840
ASISTENTE $ 4.597.500 $ 5.057.250 |$5.562.975 $6.119.273 $6.731.200
TOTAL $29.197.500 |$ 32.117.250 |$ 35.328.975 |$ 38.861.873 |$ 37.111.275

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS

4.29.2. Control de Calidad

Control Servicio
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SEGUROS COPELEC, implementara en su proceso una evaluacion mensual
para recibir de los clientes su perspectiva del servicio provisto por sus

Subgerentes Comerciales y Riesgo, y en especial de los Asesores de Seguros.

Control de Procesos

Dentro de las funciones detalladas de la administracion consta aplicar controles
en cada punto de diagrama de proceso, es imperativo el orden de seguimiento de
la documentacion ya que no solo los clientes estan pendientes de él sino también
las aseguradoras y organismo asegurador. Es imperativo que se realicen
reportes para el control interno de actividades.

Control de Reclamos

SEGUROS COPELEC debera reirse de acuerdo a lo expuesto en “Normas y
estandares” recordemos que de este proceso se encargara el Asesor de Seguros

y sera supervisado por el Gerente Comercial.

Control de Almacenamiento

A pesar del giro del negocio, SEGUROS COPELEC podra contar con perfiles de
cobertura ya establecidos esto nos ayudara al ingreso de coberturas ajustables a
las ya solicitadas; la disponibilidad de nuestras cotizaciones dependera de la
informacion provista por Subgerente Operaciones que no coincidira con otra
compania y cada una de las caracteristicas del potencial cliente definiran y

afectaran a la cotizacién realizada.

4.3. Localizacién y caracteristica de los proveedores.

Los proveedores de SEGUROS COPELEC son las compaiias aseguradoras, cada
de ellas con su especialidad (vida o generales), todas ubicadas en el territorio
nacional e incluso algunas con sede en la ciudad de Chillan y con las cuales se
tiene al menos un contacto importante, La cercania y las relaciones comerciales
representan para nuestra organizacion una ventaja competitiva en lo que se refiere
a reduccion de costos por movilizacion y optimizacion de tiempo al no tener que
realizar un contacto desde cero. En la tabla N°18, se ha detallado la informacion de

nuestros principales proveedores, direcciones y cuales de ellos tienen sucursales.
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4.3.1. Produccion y periodos de disponibilidad

La disponibilidad de coberturas por parte de las compafias de seguros se ven
limitadas en cuanto al factor “grupos de seguros” ya que no todos cuentan con
los mismos servicios. Asi mismo, la extension de sus coberturas influira en el
valor de la prima. El tiempo de respuesta es otra de las variables a considerarse

a continuacion la tabla con la informacion requerida.

TABLA N°18: CARACTERISTICAS PROVEEDORES

Aseguradora Productos (personas, Responsable |Direccion Teléfono
empresas)
Calle
Miraflores
Banchilevida |Vida, Accidentes, Salud, | Rodrigo 222 Piso 21 | (56-2) 2757
Seguros Desgravamen Escudero Santiago - 3850
Santiago,
Chile
Cerro El
. Plomo 5630, | (56-2) 2449
QBE Seguros | Generales Felipe Bravo of. 403, Las | 0150.
Condes
Automotriz, Hogar,
Soap, RCI, Vida, Salud, Constitucion (042)
Desgravamen, Carlos 681 Of. 9y 5452176
BCIl Seguros |Cesantia, Fraude// Villanueva 10, Galeria (042)
Incendio y Adicionales, |Huilcaman Central 5452175
Vehiculos y Flotas, Chillan
Transporte
Garantia, Agricola, Vida,
Hogar, Transporte, Maria
Magallanes Nautico, Moto, Antonietta Maipon 483 (042)
Seguros . , - 200124
Asistencia en viaje, Salas
Crédito
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Vida y Ahorro,

MetLife accidentes y Salud, Oscar Prado
Seguros Jubilacion, Créditos Mella Arauco 405 | 42)2227066
Hipotecarios,
Vida, Viaje, Auto, SOAP,
. Hogar, Corporativos, .
Consorcio Cobertura Oncolégica// Juan Carlos Az. Libertad (42) 250214
Seguros - s Latorre N2 677
Responsabilidad Civil,
Incendio
Hogar, RCI, (42)
Mapfre Embarcaciones de Libertad 2222495
Seguros Recreo// Incendio, #1744 (42)
Garantias, Crédito 2210561
Vehiculos Personales,
Hogar, Vida y
Accidentes, Asistencias, (42) 245
Vehiculos Comerciales, . 5 de Abril 0450 //
RSA Seguros Carga y Transporte, Waleska Saez 493 (42) 245
Construccioén e 0454

Ingenieria, Industriales,
Especiales
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BiceVida
Seguros

Vida y Salud (Vida
Temporal, Full
Proteccion, Vida
Temporal, Devolucion
de Prima, Salud
Asegurada,Linea de
Crédito, Crédito de
Consumo), Colectivos y
Masivos (Seguro
Colectivo Temporal de
Vida, Seguro
Desgravamen, Seguro
Complementario de
Salud, Seguro de
Escolaridad, Seguros de
Accidentes
Personales)// Colectivos
(Seguro Colectivo
Temporal de Vida,
Seguro de
Desgravamen, Seguro
Complementario de
Salud, Seguro de
Escolaridad, Seguros de
Accidentes Personales),
Masivos

Grimaldo Ruiz

Avenida
Libertad, 640

(42) 223
7033 - 223
3967 - 221
2914
FAX: (42)
2212914

Mutual de
Seguros

Vida y Proteccion
(Mutual Vida Entera,
Mutual Accidentes
Personales, Mutual
Adulto Vida Entera,
Mutual Capital
Garantizado, Mutual
Proteccion Flexible,
Mutual Mujer Protegida
Vitalicio), Ahorro e
Inversion (Mutual
Inversién Segura,
Mutual Ahorro
Educacion Superior,
Mutual Rentas Privadas)

Antonio
Pizarro

Colo Colo N°
374

(41)
2222135
(41)
2224572

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS
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4.4.ESTIMACION DE VENTAS

En la practica, y segun la capacidad previamente indicada por el Subgerente

Operaciones se divide en dos areas de productos; Seguros generales y Vida,

actualmente FINCOP en su calidad de agente de ventas, se encuentra vendiendo los

siguientes productos.

Vida

Desgravamen

Vida

Vida + Farmacia

Generales

Seguros de cesantia

SOAP
Otros

TABLA N°19: VENTAS REALES DE FINCOP EN SU CALIDAD DE AGENTE DE VENTAS

VIDA TOTAL GENERALES TOTAL
DESGRAVAMEN | VIDA VDA * VIDA CESANTIA | SOAP GENERALES
FARMACIA
Enero $ 11.524.836 $ 11.524.836 0
Febrero $11.387.734 $ 11.387.734 $ 311.400 $ 311.400
Marzo $ 11.156.268 $ 11.156.268 $ 19.680.200 |$ 19.680.200
Abril $11.127.338 $11.127.338 $1.064.200 |$ 1.064.200
Mayo $ 12.872.334 $ 12.872.334 $0
Junio $ 12.487.741 $ 12.487.741 $0
Julio $ 12.600.164 $ 12.600.164 $0
Agosto $12.788.120 $12.788.120 $0
Septiembre | $ 12.909.092 $ 768 $27.000 |$12.936.861 $0
Octubre $ 13.029.996 $4.847 |$58.030 |$13.092.873 $ 7.364 $ 7.364
Noviembre |$ 13.074.654 $17.862 |$46.366 |$ 13.138.882 $ 14.861 $14.861
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Diciembre |$ 12.268.934 $7.826 |$43.799 |$12.320.559 $11.113 $11.113

Totales $ 147.227.211 $31.304 |$175.195 |$147.433.710 $33.338 | $21.055.800 |$21.089.138

%

L 85% 20% 20% 20% 12%
Comision

$

L $125.143.129 $ 6.261 $ 35.039 $ 125.184.429 $ 6.668 $ 2.526.696 $ 2.533.364
Comision

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS

La tabla contiene las ventas ($168.522.848) realizadas durante el afo 2013 de enero a
noviembre, el mes diciembre fue proyectado en base a un promedio de los meses
anteriores, se encuentra separadas por tipo de producto (vida o generales), se especifica
en cada columna el % de comision por cada producto, dado que cada uno tiene un % de
comision diferenciado de acuerdo el tipo de producto y negociacién, finalmente se resumen
en dos tipos, los Seguros de Vida: $ $125.184.429, Seguros Generales: $ 2.533.363.,
total de comisiones por concepto de venta e intermediacion $ 127.717.792.-

La proyeccidon de venta para los proximos 5 anos considerara la incorporaciéon de nuevos
productos, y en especial los seguros que son contratados por empresas COPELEC a
corredores externos, actualmente COPELEC, contrata seguros generales tales como
(incendio, automotriz, responsabilidad civil, ingenieria de equipos, etc) y paga en forma
anual cerca de MM$ 168, la comision para el corredor de seguros es de un 15% sobre el
monto asegurado, esto quiere decir MM$25 anuales, al traspasar los seguros contratados
por corredores externos se debera realizar en forma anual dado que los contratos son
anuales por consiguiente el traspaso de seguros se realizara en forma paulatina, y por
empresa contratante.-

La estimacion de ventas se realizada en base a los objetivos propuestos por FINCOP,
donde estable los siguientes objetivos de venta, mencionados en el punto 3.4 Plan de
MKT, 3.4.1 Objetivos Seguros COPELEC.-

Objetivos de venta (estipulados por la administracion de FINCOP)

e Asesorar e intermediar seguros a personas y empresas principalmente a
socios y clientes COPELEC.
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Asesorar e intermediar seguros Asesorar e intermediar seguros con
FENACOPEL, ASOCIACION DE COOPERATIVAS DEL SUR, y empresas
relacionadas a COPELEC.

Captacion de importantes negocios en el primer afio de ejercicio
(Incorporacién del cliente COPELEC a la cartera de clientes de la corredora
de seguros COPELEC).

Obtener un crecimiento de un 30% en el periodo estudiado, para los proximos
4 anos un crecimiento de un 30% sobre el resultado obtenido respecto las
ventas de productos ofertados en la plataforma.

Obtener un crecimiento de un 200% en el periodo 1 (2014) para la venta de
SOAP (Seguro automotriz obligatorio), para los proximos 4 afios restantes se
espera un crecimiento de un 20% anual sobre el anterior resultado en la venta
de productos ofertados por la plataforma de S.A.C (Servicio de Atencion al
Cliente).

Obtener un crecimiento de un 30% en el periodo 1 (2014) para la venta del
seguro de desgravamen, para los proximos 4 afios restantes se espera un
crecimiento de un 20% anual sobre el resultado obtenido respecto a la
activacién de créditos, este crecimiento guarda relacion con la cantidad de
tarjetas activadas al momento de la contratacion.

Alcanzar el 15% de comisiones en seguros generales y vida.

TABLA N° 20 ESTIMACION DE VENTA PROYECTADA CORREDORA DE SEGUROS COPELEC

Factor
$ Venta Aumento % $ Comision x Comision
Proyectada afo Comisidn Producto Venta Anual Anual
ANO anterior

$42.111.600 2 0,15 $6.316.740
Desgravamen $ 175.445.762 1,3 0,85 $ 149.128.898
$93.911 1,3 0,20 $18.782

1 |Vida+Farmacia $525.586 1,3 0,20 $105.117 | $386.573.674 | $180.853.062
$133.350 1,3 0,33 S 44.006
Generales $ 168.263.465 0 0,15 | $25.239.520
$50.533.920 1,2 0,15 $ 7.580.088

2 | Desgravamen $210.534.914 1,2 0,85 $178.954.677 | $430.311.000 | $211.992.561
$122.084 1,3 0,20 $24.417
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Vida+Farmacia $683.262 1,3 0,20 $136.652

Cesantia $173.355 1,3 0,33 $57.207

Generales

COPELEC $ 168.263.465 0 0,15 $25.239.520

SOAP $60.640.704 1,2 0,15 $9.096.106

Desgravamen | $252.641.897 1,2 0,85 $214.745.612

Vida $ 158.709 1,3 0,20 $31.742

Vida+Farmacia $ 888.241 1,3 0,20 $177.648 | $491.231.550 | $250.626.973
Cesantia $225.362 1,3 0,33 S 74.369

Generales

COPELEC $176.676.638 1,05 0,15 $ 26.501.496

SOAP $72.768.845 1,2 0,15 $10.915.327

Desgravamen $303.170.276 1,2 0,85 S 257.694.735

Vida $206.322 1,3 0,20 $41.264

Vida+Farmacia $1.154.713 1,3 0,20 $230.943 | $563.103.595 | $296.805.519
Cesantia $292.970 1,3 0,33 $ 96.680

Generales

COPELEC $185.510.470 1,05 0,15 $27.826.571

SOAP $87.322.614 1,2 0,15 $13.098.392

Desgravamen | $363.804.332 1,2 0,85 $309.233.682

Vida $268.218 1,3 0,20 $53.644

Vida+Farmacia $1.501.127 1,3 0,20 $300.225| $648.063.145 | $352.029.526
Cesantia $380.861 1,3 0,33 $125.684

Generales

COPELEC $ 194.785.994 1,05 0,15 $29.217.899

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS

CAPITULO V ESTRUCTURACION FINANCIERA DEL PROYECTO

Después de haber planteado el problemas, las oportunidades y nuestras estrategias, en
este capitulo se cuantificara el costo en términos monetarias de las propuestas en cada de
las cuatro “P”. Asi como también se realizara la proyeccidon econdmicamente viable.

Este proyecto es evaluado para una empresa que recién iniciara sus operaciones, para
poder determinar la conveniencia de esta inversion se procede a realizar el flujo de caja
incremental, en el cual sélo se incluiran aquellas cuentas que genere el proyecto a

realizarse.

5.1.Plan de inversion del proyecto
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EL monto total de la inversion inicial necesaria es de $ 16.872.595.- que esta distribuido

en los siguientes rubros.

Clasificaciéon
Activos Fijos
Los activos fijos para la puesta en marcha del proyecto son muebles y enseres para
adecuaciones de la oficina. Esta inversion es la compra de equipos tales como
teléfonos, equipos de computacion se adquiriran computadores portatiles,

computadores de escritorio, impresora multifuncional.

TABLA N°22: ACTIVOS FIJOS SEGUROS COPELEC

Descripcion Monto
Muebles y Enseres $ 5.760.000
Magquinarias y Equipos $ 990.000
Equipos de Computacion $2.120.000
TOTAL INVERSIONES $ 8.870.000

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS

Gastos Puesta en Marcha

Los valores considerados en los capitulos previos nos permiten determinar el gasto de
la puesta en marcha, este concepto se utiliza cuando apenas se esta poniendo en
marcha una empresa que es el caso de SEGUROS COPELEC y con todas aquellas
‘compras” de elementos obligatorios y necesarios para dar inicio a la CORREDORA DE
SEGUROS COPELEC, como los indicados en la tabla N°23

TABLA N°22: GASTOS PUESTA EN MARCHA

Tipo Descripcién Cantidad |U/M P. Unitario | Total

Redaccién de Borrador de
Escritura de Constituciéon y
Su escritura. 1 Unidad $ 100.000 $ 100.000

Constitucion Otorgamiento de escritura

de Sociedad y legalizacién de su
extracto 1 Unidad $ 50.000 $ 50.000
Publicacion de extracto de |1 Unidad $0 $0
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constitucion en el diario

oficial

Inscripcion del extracto de
constitucion en el registro

de comercio y conservador

de bienes raices 1 Unidad $ 75.000 $ 75.000

Protocolizacion de extracto

inscrito y publicado 1 Unidad $ 13.500 $ 13.500
Municipales | patente Comercial 1 Unidad |$46.000  |$46.000

Diplomado Corredor de

Seguros Generales y Vida |1 Unidad $ 700.000 |$ 700.000
SVS Derechos de inscripcion |10 UF $23.310  |$233.095

Pdliza de garantia para

corredores de seguros 1 Unidad $ 35.000 $ 35.000
Habilitacion
de Local Reparaciones Local 1 $ $6.750.000 |$6.750.000
TOTAL $ 8.002.595
CAPITAL DE TRABAJO (ACTIVOS FIJOS+GASTOS PRE-OPERATIVOS) $ 16.872.595

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS

5.2.Fuentes de financiamiento

La inversion total a realizarse sera de $ 16.872.595, de los cuales un 59% pertenece a

capital propio y financiando el 41%, es decir $6.872.595 por medio de un préstamo a una
FINCOP (Servicios Financieros COPELEC S.A.) empresa del grupo COPELEC que se
dedica a la intermediacion financiera, la cual otorgara a un crédito con una tasa efectiva
anual de un 12,68%.-

5.2.1. Resumen de financiamiento
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TABLA N°23: FINANCIAMIENTO IMPLEMENTACION CORREDORA
SEGUROS COPELEC

MONTO $ 16.872.595

Financiamiento $ 6.872.595

Capital propio $ 10.000.000

Capital $6.872.595

Tasa de Interés Mensual 1%

Tasa anual 12,68

Plazo 5

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS

5.2.2. Depreciaciones de activos fijos, amortizaciones y activos diferidos

TABLA N°25: DEPRECIACIONES ACTIVOS FIJOS CORREDORA DE SEGUROS
COPELEC

N° Aios Descripcion Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

10 Muebles y Enseres $ 576.000 |$576.000 $ 576.000 $ 576.000 $ 576.000

10 Maquinarias y Equipos $99.000 |$99.000 $ 99.000 $ 99.000 $ 99.000

10 Equipos de Computacion | $212.000 |$ 212.000 $212.000 $ 212.000 $ 212.000
Total Depreciacion $ 887.000 | $ 887.000 $ 887.000 $ 887.000 $ 887.000
Total Depreciacion Acumulada $887.000 |$1.774.000 |$ 2.661.000 |$ 3.548.000 |$ 4.435.000
FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS

TABLA N°25: AMORTIZACION PUESTA EN MARCHA CORREDORA DE SEGUROS COPELEC

N°

Ainos Descripcion Ao 1 Afio 2 Ano 3 Ano 4 Aino 5

5 Gastos Puesta en Marcha $1.600.519 |$1.600.519 |$1.600.519 |$ 1.600.519 |$ 1.600.519

Total *G.P.M $1.600.519 |$1.600.519 |$ 1.600.519 |$ 1.600.519 |$ 1.600.519

Total *G.P.M Acumulados $1.600.519 |$ 3.201.038 |$ 4.801.557 |$ 6.402.076 |$ 8.002.595
Total *G.P.M $8.002.595 |$8.002.595 |$8.002.595 |$8.002.595 |$ 8.002.595
(-) Amortizacion Acumulada |-$ 1.600.519 |-$ 3.201.038 |-$ 4.801.557 |-$ 6.402.076 |-$ 8.002.595
Total *G.P.M $6.402.076 |$4.801.557 |$3.201.038 |$1.600.519 ($0
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FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS

*G.P.M: Gastos puesta en Marcha

5.2.3. Tabla de amortizacion del crédito

El tiempo de la deuda sera por 5 afios con pagos mensuales, generando un interés total

de $207.545 .-

TABLA N°26: AMORTIZACION PRESTAMO CORREDORA DE SEGUROS

COPELEC
Ano |V.cuota Interés Amortizacion Saldo Insoluto
0 $0 $0 $0 $ 6.872.595
1 $ 1.416.028 $ 68.726 $ 1.347.302 $ 5.525.293
2 $1.416.028 $ 55.253 $ 1.360.775 $4.164.518
3 $1.416.028 $ 41.645 $ 1.374.383 $2.790.135
4 $ 1.416.028 $ 27.901 $ 1.388.127 $ 1.402.008
5 $1.416.028 $ 14.020 $ 1.402.008 $1
$ 7.080.140 $ 207.545

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS

5.2.4. Programa de produccion y ventas
A continuacion se muestran las ventas (brutas) que se proyectan a partir del
ano 2014, considera el % comisiébn y el monto que se obtendria por la
intermediacion, ademas se informar el indicador de crecimiento esperado para
cada afo, el indicador fue fijado por FINCOP S.A., se encuentra calculado en
base al histérico de ventas realizado en la actualidad y lo esperado a realizar
con la incorporacion de la corredora al grupo de empresas COPELEC, la
estimacion fue realizada en un escenario pesimista, donde se considera
mantener los actuales productos ofrecidos y la incorporacién de los productos
contratados por empresas COPELEC, servicio actualmente externalizado, esto
permitira a la Corredora de Seguros COPELEC, iniciar su periodo de marcha

blanca en el mercado asegurador.

117



TABLA N°27: PROGRAMA DE PRODUCCION Y VENTAS (PROYECTADA)

Factor
Producto Comisién $ Venta $ Comision x Aumento
Proyectada Producto aino
anterior
ANO |SOAP 0,15 $42.111.600 $6.316.740 2
1 Desgravamen 0,85 $ 175.445.762 $ 149.128.898 1,3
Vida 0,20 $93.911 $18.782 1,3
Vida+Farmacia 0,20 $ 525.586 $105.117 1,3
Cesantia 0,33 $ 133.350 $ 44.006 1,3
Generales COPELEC 1 0,15 $ 96.000.000 $ 14.400.000 0
$ 314.310.209 $170.013.543
Factor
Producto Comisién $ Venta $ Comision x Aumento
Proyectada Producto ano
anterior
ANO |SOAP 0,15 $ 50.533.920 $ 7.580.088 1,2
2 Desgravamen 0,85 $210.534.914 $178.954.677 |1,2
Vida 0,20 $ 122.084 $24.417 1,3
Vida+Farmacia 0,20 $ 683.262 $ 136.652 1,3
Cesantia 0,33 $173.355 $ 57.207 1,3
Generales COPELEC 2 0,15 $ 72.000.000 $ 10.800.000 0
$ 334.047.535 | $ 197.553.041
Factor
Producto Comisién $ Venta $ Comision x Aumento
Proyectada Producto aino
anterior
ANO |SOAP 0,15 $ 60.640.704 $9.096.106 1,2
3 Desgravamen 0,85 $ 252.641.897 $ 214745612 |1,2
Vida 0,20 $ 158.709 $ 31.742 1,3
Vida+Farmacia 0,20 $ 888.241 $177.648 1,3
Cesantia 0,33 $ 225.362 $74.369 1,3
Generales COPELEC 1+2 0,15 $ 168.000.000 $ 25.200.000 1,05
$ 482.554.912 $ 249.325.477
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Factor

Producto Comision $ Venta $ Comision x Aumento
Proyectada Producto ano
anterior
ANO |SOAP 0,15 $ 72.768.845 $ 10.915.327 1,2
4 Desgravamen 0,85 $ 303.170.276 $257.694.735 |1,2
Vida 0,20 $ 206.322 $ 41.264 1,3
Vida+Farmacia 0,20 $1.154.713 $ 230.943 1,3
Cesantia 0,33 $292.970 $ 96.680 1,3
Generales COPELEC 1+2 0,15 $176.400.000 |$ 26.460.000 1,05
$ 553.993.125 | $295.438.948
Factor
Producto Comisién $ Venta $ Comision x Aumento
Proyectada Producto ano
anterior
ANO |SOAP 0,15 $ 87.322.614 $ 13.098.392 1,2
5 Desgravamen 0,85 $363.804.332 | $309.233.682 |1,2
Vida 0,20 $ 268.218 $ 53.644 1,3
Vida+Farmacia 0,20 $ 1.501.127 $ 300.225 1,3
Cesantia 0,33 $ 380.861 $ 125.684 1,3
Generales COPELEC 1+2 0,15 $ 185.220.000 |$ 27.783.000 1,05

$ 638.497.152

$ 350.594.627

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS

5.2.5. Flujo de caja econémico

5.2.5.1.

Evaluacion Econémica

Con esta evaluacién se determinara si el proyecto es o no rentable por si solo en

relacion con la inversion necesaria para su implementacion.

El costo del capital

requerido es igual a un 14%. Para la determinacién de dicho parametro se utilizaron

los siguientes antecedentes:

TABLA N°28: CALCULO KE CORREDORA DE SEGUROS COPELEC

Ke = Rf + B * (Rm — Rf)
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Ke |Costo de Capital

Bonos Banco Central Chile

Rf |Tasa Libre de Riesgo 6,8%
(2013)

Rm | Tasa Mercado 12,3% | IPSA (2013)

Indica la volatilidad o riesgo
sistematico de la rentabilidad de un
3 1,32 |Beta Corredora Falabella
titulo en relacion a la variacion del

mercado

Ke=6,8+(12,3-6,8)*1,32

Ke=14,06

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS

Por lo anterior se define para el proyecto, una exigencia minima del 14%.

Para el calculo del Ke (rentabilidad del accionista) se ha utilizado informacién
proveniente del banco central y de bolsa de Santiago, para obtener nuestro rf (bonos
del banco central) y el rm (tasa de mercado) en la cual se ha empleado el IPSA

(indicador Precio Selectivo de Acciones).

Respecto al Beta se ha utilizado el de la Corredora Falabella porque pertenece al
sector industrial, y tiene un poco mas de volatilidad (riesgo) que la equivalencia del

mercado (1,0).

EL flujo de caja de refiere a la acumulacién de activos liquidos, representado para
SEGUROS COPELEC un importe indicador de liquidez. Podemos observar que la
tabla que sigue los flujos acumulados para los cinco afios que se han considerado,
desde el inicio del 2014 hasta el afio 2019.

Descripcion de las partidas flujo de caja econdmico y financiero.-

Ingresos: Corresponde a las ventas brutas proyectadas, especificada en la tabla No
21 “Estimacion de venta proyectada”.
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Costos Directos: Corresponde a la compra de productos “seguros” de acuerdo a la
estimacion de ventas proyectada dispuesto en la tabla No 28, mas el bruto imponible
del sueldo base de los asesores de seguros “vendedores”, se considera solo parte

fija, lo variable que depende de la intermediacion (venta de seguros).-

Costos Indirectos: Corresponde a los bonos por asignaciéon de responsabilidad
del Gerente General, Subgerente Operaciones, Jefe Negocios, y los sueldo fijo del
Jefe de Riesgo (coordinador) y del Coordinador de suscriciones y siniestro,
anteriormente especificado y detallado en la tabla No 17 llamada del mismo

nombre.-

Gastos de administracion y ventas: Corresponde a los valores de lo que no

depende de nuestra produccion de seguros, tales como;

Suministro, seguros, publicidad y MKT, otros.-

Servicios Basicos,

TABLA N° 29: FLUJO DE CAJA ECONOMICO

Periodos
Partida

Ano 0

Ano 1

Ao 2

Ano 3

Ano 4

Aho 5

Total

Ingresos

$386.573.674

$ 430.311.000

$ 491.231.550

$ 563.103.595

$ 648.063.145

$2.519.282.964

Costos Directos

-$232.912.634

-$ 236.750.841

-$ 262.679.320

-$291.170.565

-$294.313.975

-$1.317.827.334

Costos Indirectos -$29.197.500 -$32.117.250 -$35.328.975 |-$38.861.873 |-$37.111.275 |-$172.616.872
Gastos Adm y

Ventas -$ 70.575.648 -$71.281.404 -$71.994.219 |-$72.714.161 |-$73.441.302 |-$360.006.734
Depreciacién -$ 887.000 -$ 887.000 -$ 887.000 -$ 887.000 -$ 887.000 -$ 4.435.000
Amortizacién Gtos

Pta Marcha -$1.600.519 -$1.600.519 -$1.600.519 |-$1.600.519 |-$1.600.519 |-$8.002.595
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U.A.l $51.400.373 $ 87.673.986 $118.741.518 | $157.869.478 |$ 240.709.074 | S 656.394.429
Impuesto 20% -$10.280.075 -$17.534.797 -$23.748.304 |-$31.573.896 -$48.141.815 -$131.278.886
u.D.l $41.120.298 $70.139.189 $94.993.214 $126.295.583 | $192.567.259 |$525.115.543
Depreciacidn $ 887.000 $ 887.000 $ 887.000 $ 887.000 $ 887.000 $ 4.435.000
Amortizacién Gtos Pta

en Marcha $1.600.519 $1.600.519 $1.600.519 $1.600.519 $1.600.519 $ 8.002.595
Inversién Activos | -$8.870.000 $0

Inversion Capital

Trabajo S0 $0
Inversion Gtos Pta

en Marcha -$ 8.002.595 $0

Valor de desecho $ 4.435.000 $ 4.435.000
Recuperacién Capital

Trabajo $16.872.611 $16.872.611
Flujo de Caja -$16.872.595 |S$43.607.817 $72.626.708 $97.480.733 $128.783.102 |$216.362.389 | $ 558.860.749
Flujo de Caja en UF (al

31-12-13) -$724 $1.871 $3.116 $4.182 $5.525 $9.282 $23.976

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS

5.2.5.2. Evaluacion Financiera

En esta evaluacion se considera financiamiento externo equivalente a un 41% de la

inversion necesaria para la implementacion del proyecto. Para los valores en uf, se
considero la del 31-12-2013, equivalente a $ 23.310.

La tasa de descuento equivale a un 12%, determinada de acuerdo a la siguiente

férmula: Ko= Ke * %financiamiento propio + Kd* %financiamiento externo

Ko= tasa de descuento

Ke= costo capital propio

Kd= costo de la deuda, luego

Ko=14%%*0,59 + 8%*0,41
Ko= 12% (11,6%)
TABLA N° 30 FLUJO DE CAJA FINANCIERO
Par‘:i”°d°s Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Total
Ingresos $386.573.674 | $430.311.000 $491.231.550 $563.103.595 | $648.063.145 | $2.519.282.964
Costos
Directos -$232.912.634 | -$236.750.841 -$ 262.679.320 -$291.170.565 | -$294.313.975 | -$ 1.317.827.334
Costos
Indirectos -$29.197.500 | -$32.117.250 -$ 35.328.975 -$ 38.861.873 -$37.111.275 | -$172.616.872
Gastos Adm y

Ventas -$70.575.648 | -$71.281.404 -$71.994.219 -$72.714.161 -$73.441.302 | -$360.006.734
Intereses -$68.726 -$55.253 -$41.645 -$27.901 -$14.020 -$ 207.545
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Depreciacion -$ 887.000 -$887.000 -$887.000 -$887.000 -$887.000 -$ 4.435.000
Amortizacion
Gtos Pta Marcha -$1.600.519 -$1.600.519 -$1.600.519 -$1.600.519 -$1.600.519 -$ 8.002.595
U.A.l $51.331.647 $ 87.618.733 $118.699.873 $157.841.577 $ 240.695.054 $ 656.186.883
Impuesto 20% -$10.266.329 -$17.523.747 -$23.739.975 -$31.568.315 -$48.139.011 -$131.237.377
u.D.l $41.065.318 $70.094.986 $94.959.898 $126.273.262 $192.556.043 $ 524.949.507
Depreciaciéon $ 887.000 $ 887.000 $ 887.000 $ 887.000 $ 887.000 S 4.435.000
Amortizacién
Gtos Pta en
Marcha $1.600.519 $1.600.519 $1.600.519 $1.600.519 $1.600.519 $ 8.002.595
Amortizacion
Préstamo -$1.347.302 -$1.360.775 -$1.374.383 -$1.388.127 -$ 1.402.008 -$ 6.872.595
Inversidn Activos | -$ 8.870.000 SO
Inversion Capital
Trabajo S0 $0
Inversion Gtos
Pta en Marcha -$8.002.595 SO
Préstamo $ 6.872.595 $0
Valor de desecho $ 4.435.000 $ 4.435.000
Recuperacion
Capital Trabajo $16.872.611 $16.872.611
Flujo de Caja -$10.000.000 $42.205.535 $71.221.730 $96.073.034 $127.372.654 $214.949.165 $551.822.118
Flujo de Caja en
UF (al 31-12-13) -$ 429 $1.811 $3.055 $4.122 $5.464 $9.222 $23.674

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS

5.3.Proyecciones de ingresos (margen de intermediacién)

SEGUROS COPELEC genera ingresos por la venta de seguros a los tarjetahabientes

FINCOP vy personas naturales y juridicas (empresas relacionadas, cooperativas

eléctricas, micro y pequefos empresarios y empresas pertenecientes de la provincia), y

todo aquel que desee contratar nuestros productos y servicios.

A continuacion se presenta los ingresos por ventas (comision por la intermediacion) de
SEGUROS COPELEC para sus actividades en el afno 2014 hasta los ingresos

pronosticados para cinco afos (2018)

TABLA N° 31 INGRESOS PROYECTADOS (INTERMEDIACION POR LA VENTA DE SEGUROS)

COMISION SEGUROS PRIMER GRUPO : VIDA

SEGUROS VIDA Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Aho 5 TOTAL

Desgravamen $149.128.898 | $178.954.677 | $214.745.612 | $257.694.735 | $309.233.682 | $1.109.757.604
Vida S 18.782 | $ 24417 | S 31.742 | S 41.264 | S 53.644 | $ 169.849
Vida+Farmacia | $ 105.117 | $ 136.652 | S 177.648 | S 230.943 | S 300.225 | $ 950.586
TOTAL $149.252.797 | $179.115.746 | $214.955.002 | $257.966.941 | $309.587.551 | $1.110.878.038

COMISION SEGUROS SEGUNDO GRUPO: GENERALES
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SEGUROS

GENERALES Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 TOTAL
SOAP $ 6316740 | $ 7.580.088 | $ 9.096.106 | $ 10.915327 | $ 13.098.392 | $  47.006.652
Cesantia $ 44.006 | $ 57.207 | $ 74.369 | $ 96.680 | $  125.684 | $ 397.946
Generales

COPELECE.R. | $ 25.239.520 | $ 25.239.520 | $ 26.501.496 | $ 27.826.571 | $ 29.217.899 | $ 134.025.005
TOTAL $ 31.600.265 | $ 32.876.815 | $ 35.671.971 | $ 38.838.577 | $ 42.441.975 | $ 181.429.603
TOTAL | $180.853.062 | $211.992.561 | $250.626.973 | $296.805.519 | $352.029.526 | $1.292.307.641

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS

El estudio indica que Corredora Seguros COPELEC al aplicar las estrategias que se

proponen en este proyecto, podriamos obtener las ventas en la tabla N° 31 (Estado de

Resultado) que incrementan consistentemente de un afio a otro y se estima que para

finales del afno 5 (2018) los ingresos por concepto de venta sean de aproximadamente

seiscientos millones de pesos (primas intermediadas). A medida que se incorporen mas

ramos en las coberturas podremos diversificar mas nuestro portafolio y clientes.

5.3.1. Estado de pérdidas y ganancias

| TABLA N°32 ESTADO DE RESULTADO CORREDORA DE SEGUROS COPELEC

Ano 1 Ano 2 Afo 3 Ano 4 Ano 5 TOTAL

(+) | Ventas 386.573.674 |430.311.000 |491.231.550 |563.103.595 |648.063.145 |2.519.282.964

(-) | Costos Directos |-232.912.634 |-236.750.841 |-262.679.320 |-291.170.565 |-294.313.975 |-1.317.827.334
Costos

(-) | Indirectos -29.197.500 -32.117.250 -35.328.975 -38.861.873 -37.111.275 -172.616.872
Margen de

(=) | contribucion 124.463.540 |161.442.909 |[193.223.256 |233.071.158 |316.637.895 |1.028.838.758
Gastos Adm y

(-) | Ventas -70.575.648 -71.281.404 -71.994.219 -72.714 161 -73.441.302 -360.006.734

(-) | Depreciacién -887.000 -887.000 -887.000 -887.000 -887.000 -4.435.000
Utilidad

(=) | Operativa 53.000.892 89.274.505 120.342.037 |159.469.997 |242.309.593 |664.397.024

() |Intereses -68.726 -55.253 -41.645 -27.901 -14.020 -207.545
Gastos de
puesta en

(-) | marcha -1.600.519 -1.600.519 -1.600.519 -1.600.519 -1.600.519 -8.002.595

(=) | Utilidad Neta 51.331.647 87.618.733 118.699.873 |157.841.577 |240.695.054 |656.186.883

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS

El estado de resultado muestra una utilidad neta positiva desde el primer afio. Se observa

que inmediatamente a contar del segundo afio la utilidad aumenta considerablemente un
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70,69%, este incremento se da por la tendencia en el aumento de las ventas y por la

incorporacion de los seguros contratados por COPELEC a corredores externos, ademas
por el posicionamiento de la CORREDORA DE SEGUROS COPELEC LTDA en el mercado

asegurador.

5.3.2. Balance general

TABLA N°33: BALANCE GENERAL CORREDORA DE SEGUROS COPELEC

ACTIVOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Caja 64.087.599 |91.952.199  |211.931.559|362.529.131 | 550.215.324
Muebles, Utiles y 8.870.000 |8.870.000  |8.870.000 |8.870.000 |8.870.000
Maquinarias

Dep. Acumulada Muebles, | gg7 009 |.1.774.000 |-2.661.000 |-3.548.000 |-4.435.000
Utiles y Maquinarias

:\ﬂ;féﬁ's” Gtos Pta en 8.002.595 |8.002.595 8.002.595 |8.002.595 |8.002.595
mggac'on GtosPtaen | 1 500519 [-3.201.038  |-4.801.557 |-6.402.076 |-8.002.595
Impuesto renta por pagar | 10.266.329 |17.523.747  |23.739.975 |31.568.315 |48.139.011
Total Activos 88.739.004 |121.373.503 |245.081.571|401.019.965 | 602.789.335
PASIVO Y PATRIMONIO

IVA Por Pagar 2.262.085 |2.262.085 3.317.356 |3.930.910 |4.664.774
Cotizaciones previsionales | 5,3 705 536612 427715 |481.054  |541.945
por pagar

Impugsto unico 0 0 0 0 0
trabajadores por pagar

Aporte patronal por pagar | 84.371 84.371 71.642 80.577 90.776
Obligaciones bancarias 1.416.028 |1.416.028 1.416.028 |1.416.028 |1.416.028
corto plazo

Obligaciones bancarias 5.664.112 |4.248.084 2.832.056 |1.416.028 |0

largo Plazo

Total Pasivos 9.930.303 |8.547.180 8.064.797 |7.324597 |6.713.523
Capital 10.000.000 |10.000.000  |10.000.000 |10.000.000 |10.000.000
Utilidades Acumuladas 68.808.701 102.826.323158.208.074 | 349.677.746
Resultado del Ejercicio 68.808.701 |34.017.622 | 124.190.452 | 225.487.294 | 236.398.066
Total Patrimonio 78.808.701 |112.826.323 |237.016.775 | 393.695.368 | 596.075.811
Total Pasivos y 88.739.004 |121.373.503 |245.081.571|401.019.965 |602.789.335

Patrimonio

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS

5.4. Evaluacion del proyecto

Principales criterios de evaluacion

125




Para realizar el respectivo analisis de factibilidad de un proyecto existen varias
herramientas que pueden dar a conocer que tan rentable es y bajo qué circunstancias
se daria dicha rentabilidad. Uno de los indicadores que son los mas utilizados con

frecuencia es el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR).

TABLA N°34 INDICADORES FINANCIEROS CORREDORA DE
SEGUROS COPELEC

VAN $ 355.759.482.-

VAN en UF (al 21-12-13) 15.262,4

TIR 418,4%

PRI 1,0

IR 36,6

IR en UF (al 23-12-10) 36,6

tasa de descuento 12,0%

Impuesto 19%

FUENTE: ANALISIS DEL ESTUDIO 2013/ HECTOR CERDA BURGOS

VAN : El proyecto genera un aumento de riqueza, que asciende a $ 355.759.482.-

VAN en UF : En Unidad de Fomento, la riqueza asciende a 15.262,4.-

TIR : Con una tasa de descuento igual a 418,4% el VAN del proyecto se vuelve a 0 (cero)
PIR : El periodo de recuperacién de la inversion es a un afo

IR : Por cada peso invertido se genera un flujo de $36,6

IR en UF : Por cada UF invertida se genera un flujo de UF 36,6 actualizada al 31/12/13

Tasa de dscto: El rendimiento minimo exigido al proyecto es de un 12%

Impuesto : Tasa del impuesto a la renta (primera categoria) 19%

Para esto se realizé el flujo de caja se calcularon los ingresos, egresos y utilidad del
proyecto. Los ingresos (venta) se obtuvieron en base a la proyeccién de ventas estimadas
y a la incorporacion de los seguros contratos por COPELEC en forma externa y los nuevos

negocios que se realizan a raiz de tener la calidad de corredora de seguros.
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CONCLUSIONES

La investigacion realizada consistio en analizar la situacion actual del area de seguros de la
empresa Servicios Financieros COPELEC S.A. (filial de COPELEC). Los resultados
indican que en su calidad de agente de ventas, la empresa no puede intermediar polizas de
seguros con mas de una compafia aseguradora por grupo (Generales o Vida), dada la
limitacion que al respecto impone la ley a través del Decreto con Fuerza de Ley N° 251 de
1931 (titulo Illl, De los Auxiliares del Comercio de Seguros, Articulo 57). Otro
antecedente confirmado en la presente investigacion es que empresas COPELEC se ha
destacado en la provincia por su innovacion, aplicando estrategias de diversificacion, a fin
de entregar siempre mejores beneficios a sus socios y clientes. COPELEC cuenta con un
mercado cautivo, el cual se encuentra desatendido. A través de una encuesta aplicada, se
evidencio que los clientes de COPELEC si contratarian un seguro con cargo a su tarjeta de
crédito FINCOP. Segun lo anterior y frente a la necesidad de contar con una mayor
cantidad de productos en condiciones mas convenientes para el mercado objetivo, es

requisito indispensable conformar una “corredora de seguros”.

Empresas COPELEC vya posee una infraestructura adecuada para la realizacién del
proyecto, ademas tiene el personal idéneo (con capacitacion en la venta de intangibles, asi
como diplomado corredor de seguros generales y vida, autorizado por la Superintendencia

de Valores y Seguros), para dar marcha a esta nueva unidad estratégica de negocios.

Un factor clave para el éxito en la implementacion de este proyecto es la incorporacion de
los seguros propios (seguros en donde el asegurado es empresas COPELEC), que
actualmente son contratados a través de corredores externos. Soélo la intermediacion de
estos seguros a través de la nueva U.E.N. (Unidad estrategia de Negocio), permitirian
ingresos por MM$25 anuales. La creacion de esta nueva empresa permitira al Holding
COPELEC optimizar los recursos existentes, aprovechando la ventaja competitiva que le
otorga contar con una gran cartera de clientes fidelizados a los cuales ofrecer una amplia
gama de productos existentes en el mercado de los seguros, ademas permitira a la alta

Direccion, consolidar y proyectar una estrategia de diversificacion y desarrollo de producto,
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junto con la adicion de valor al Holding, fortaleciendo la imagen corporativa frente al

mercado objetivo.

Junto a lo anterior, se consideran ingresos por la administracion de la cartera actual en su
calidad de agente de ventas, con los seguros de desgravamen, SOAP, Vida y Generales.
Respecto a la factibilidad de crear una Corredora de Seguros bajo la dependencia de
Comercial COPELEC S.A. y COPELEC LTDA, se realizaron los estudios técnicos, y

financiero — econdémico, arronjado los siguientes resultados.

De acuerdo al analisis econémico y financiero, indicadores como el VAN, TIR, PRI e IR
fueron positivos. La tasa de descuento exigida al proyecto fue de un 12%. La inversion se
recupera en un plazo aproximado de un afno, el indice de la rentabilidad demuestra que por
cada peso invertido se obtiene un flujo de $ 36,6. EI VAN es mayor a la inversion inicial lo
que indica que el proyecto es recomendable y sera aceptado. La tasa interna de retorno
también supera la tasa de financiamiento, alcanzando un 418,4%, lo que indica que la

inversion, practicamente, no tiene riesgo.

En conclusion, el panorama que entrega el flujo de caja a 5 afios es 6ptimo, ya que se

proyectan ingresos, en promedio, altos y ademas se recupera la inversion en el primer aio.

Se concluye que el proyecto resulta bastante atractivo y genera retornos considerables,
haciendo totalmente recomendable la creacion y puesta en marcha de una corredora de

seguros para el grupo de empresas COPELEC.
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ANEXO N°1 ENCUESTA SEGUROS GENERALES & VIDA PROYECTO CORREDORA DE
SEGUROS
*Obligatorio

COMUNA *
INGRESAR COMUNA

o

Esta pregunta es obligatoria.

TIPO DE CLIENTE

Ingresar tipo de cliente

©  Usuario Eléctrico (Socio o Usuario)

C Tarjetahabiente (Socio, Tercero, Personal, Contratista, Proveedores)
ANO DE NACIMIENTO *

Ingresar solo el afio de nacimiento

—

SEXO

© Masculino ©  Femenino
ESTADO CIVIL

" soLTERO(A) [ casapo(@) [ SEPARADO (A) ' DIVORSIADO (A)

" vIuDO (A)

N°1 4,ALGUNA VEZ USTED O UN CERCANO HA SUFRIDO UNA SITUACION QUE LE HAYA
PROVOCADO UN PERJUICIO ECONOMICO?

Fallecimiento de algun familiar

Enfermedad catastrofica

Incapacidad temporal por accidente

Cesantia

Dafio en cultivos

Incendio de su propiedad

2 I (R A I BN B

Dano vehiculo por accidente
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I Robo con dafio a su propiedad
" Dafios ala propiedad por riesgo de la naturaleza (terremoto, tsunami, granizos, rayos, etc)
N°2 ;CUAL CREE USTED QUE SERIA LA MEJOR FORMA DE ENFRENTAR ESTOS DANOS
ECONOMICOS? *
[ Realizando un ahorro mensual
Solicitando un crédito a instituciones bancarias

-
[ Contratando un seguro para cubrir el riesgo
-

Otro: I

N°3 ¢USTED SE ENCUENTRA INFORMADO (a) PARA QUE SIRVE UN SEGURO Y CUALES
SON LOS BENEFICIOS QUE TIENE CONTRATAR UNO? *

Y " NO

N°4 ;LE GUSTARIA RECIBIR MAS INFORMACION PARA QUE SIRVE UN SEGURO? *

Si la respuesta es NO debe pasar a la pregunta N°6

s ™ NO

N°5 ; COMO LE GUSTARIA A USTED RECIBIR INFORMACION?

Puede seleccionar mas de una opcion

E.S.A.C. (ejecutivos de servicio de atencion al cliente)
Promotora

Estado de Cuenta/Boleta Energia

Inserto en revista Discusion Rural

Volantes

Call Center (Centro de llamados)

Mensaje de texto

Correo electronico

Reuniones J.J.V.V. (junto de vecinos)

Pagina Web COPELEC

0 R R A (A I IR B

Radio
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™ Otro: I

Si desea el envio de informacion indicar; correo (s) electronico y teléfono (s) vigente (s)

Correo(s) Electrénico (s) I Correo(s) Electronico (s) I
Teléfono (s) I Teléfono (s) I

N° 6 ¢ ALGUNA VEZ USTED HA CONTRATO ALGUN SEGURO? *

si la respuesta es NO pasar la pregunta N° 7
s I No
¢, CUAL? Puede ser mas de una opcion

Respuesta Sl, indicar que seguro contrataria con cargo a su tarjeta FINCOP

" Vida " salud r Desgravamen I Rentas vitalicias

r Agricola " Incendio [ Vehiculo - Transporte de carga
" Robo [ SOAP " Cesantia " Garantia y Crédito
r r

Responsabilidad Civil Seguros con ahorro previsional

r Accidentes Personales r Otro:l

N° 7 ¢ESTARIA DISPUESTO A CONTRATAR ALGUN SEGURO CON CARGO A SU TARJETA
FINCOP-COPELEC? *

Respuesta Sl indicar el cual seguro le gustaria contratar// Respuesta NO pasar a la pregunta N°8

IS " NO

N°8 ; PORQUE MOTIVO USTED, NO CONTRATARIA UN SEGURO?

®  No se encuentra dentro de su presupuesto

“ No le encuentra utilidad

©  Desconfianza en el producto

“ No cumple las expectativas esperadas
.

Todas las anteriores

©  Otro: I

¢ Qué Seguro?
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Respuesta SI, indicar que seguro contrataria con cargo a su tarjeta FINCOP

-

-
-
-

B

Vida " salud
Agricola " Incendio
Robo I soAp

Responsabilidad Civil

Accidentes Personales

-

-
-
-

B

Desgravamen [ Rentas vitalicias
Vehiculo - Transporte de carga
Cesantia " Garantia y Crédito

Seguros con ahorro previsional

Otro: I
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