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1. RESUMEN

1.1. RESUMEN DEL PROYECTO

El presente estudio es un plan de viabilidad personalizado para la empresa Alberto y
Eduardo S.L., este analiza la viabilidad del proyecto de diversificacion de la empresa
anteriormente citada en la rama de los seguros, como mediadora de estos.

Alberto y Eduardo S.L. es una empresa con amplia experiencia en la gestién de
diversos tramites. Ofrecia seguros como agente exclusivo hasta que en el afio 2010
cesO esta actividad debido a un descenso de la rentabilidad, derivado de la reciente
recesion econdémica. Actualmente se plantea retomar esta linea de negocio debido a
una serie de factores explicados en plan, que pueden suponer una oportunidad de la
aprovecharse para aumentar sus ingresos.

A continuacion, en el plan veremos el analisis de diferentes apartados, todos ellos
orientados a una conclusién final que determinard si la nueva linea de negocio
propuesta es viable econdémicamente, en resumen, si aportard beneficio para la
empresa.

1.2. PROJECT SUMARY

This Project is a viability plan for Alberto y Eduardo company. The project analyzes the
diversification of the company Alberto y Eduardo in the insurance sector, like insurance
agent.

Alberto and Eduardo S.L. is a company with extensive experience in the management
of many formalities. It offered insurance like exclusive agent until in 2010, it ended this
activity because descended the profitability, derived from the recent economic
recession.At present it is proposed to begin another time this line of business due to a
number of factors explained in the plan, which may be an opportunity to increase its
income.

Then in the plan we will see the analysis of different sections, all of them oriented to a

final conclusion that will determine if the proposed of new line of business is viable, if it
will bring benefit to the company.
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2.  INTRODUCCION/PRESENTACION DEL PROYECTO

2.1. ORGANIZACION

Alberto y Eduardo S.L. es una empresa ligada al mundo de los seguros desde su
fundacién en 1990, dej6 de dar el servicio de mediacion de seguros en el afio 2010.
Después de esto, la empresa continué operando con todos los servicios que daba
hasta esa fecha, exceptuando el de los seguros, entre los servicios que ofrece cabe
destacar la asesoria fiscal, laboral y contable y la gestidon de diversos trAmites tanto en
organismos publicos como privados. Su plantilla actualmente estd compuesta por un
total de 10 trabajadores entre los que se reparten las tareas diversificAndose el trabajo,
Para su nueva actividad relacionada con la mediacion de seguros podra utilizar su
estructura legal actual sin modificaciones, y seguir operando como una S.L

También, Alberto y Eduardo s.l. sera la empresa encargada de promover, gestionar y
financiar el proyecto de la venta de seguros en exclusiva, esto se debe a que sera la
principal beneficiada con el comienzo de la nueva actividad.

Como promotora del nuevo proyecto sera la encargada de fijar los objetivos, y tendra
el control y el poder de decision en lo que este a su alcance en la nueva linea, ademas
asumira la responsabilidad frente a terceros. Por otro lado financiar4 el proyecto,
aportando los recursos y medios necesarios, asi como la tecnologia que se requiera
para llevarlo a cabo.

2.2. OBJETIVOS

Desde dentro de la empresa decidieron suprimir el servicio de mediacién de seguros
ya que se crey6 que era mejor dejar de ofrecerlo debido a un descenso generalizado
en los margenes de beneficio y la intensa y nueva competencia en paginas web. Por
otro lado, las compafiias aseguradoras exigen la realizacion de cursos formativos a los
agentes de seguros, lo que hacia que los trabajadores tuviesen que dedicar alin mas
tiempo a esta tarea, y por consiguiente quitarselo a otras labores.

En los ultimos afios el nimero de mediadores de seguros estd aumentando,
manteniendo un crecimiento lineal, el cual parece no estar afectado por los ultimos
coletazos de la reciente recesion econdmica (Expasion 2016). Esto contrasta con la
prevision de los expertos que hace unos afios auguraban que la crisis iba a suponer
un golpe muy duro para este sector. Por otro lado los especialistas creen que este
sector se encuentra en un cambio constante y que en un futuro préximo la clave sera
segmentar el negocio para llegar al cliente final.

A pesar de haber dejado la actividad hace afios, Alberto y Eduardo S.L. se plantea
reanudarla dentro de una estrategia de diversificacion, ya que el sector de los seguros
y en especial el de los agentes esta experimentando un ligero y progresivo repunte.
Por otro lado cabe destacar que el numero de clientes de la empresa ha aumentado
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notablemente desde el afio 2010, por lo que tendremos un numero de clientes
potenciales a nuestro alcance bastante mayor que el que se tenia cuando cesé la
actividad de mediacion de seguros.

El presente TGF tiene como objetivo analizar si es viable que Alberto y Eduardo S.L.
reanude la actividad de la mediacion de seguros, y si es asi, determinar la estrategia
gue debe seguir para hacerlo de la forma mas satisfactoria posible.

Para conseguir este objetivo, se plantea este plan de viabilidad. En este se analizara el
entorno y la posicidn de la competencia. También es necesario conocer el publico al
cual tratar4 de satisfacer con la nueva linea de negocio, asi como la estrategia de
distribucién, comunicacion, precios y coste.

3.  ANALISIS DEL ENTRONO

3.1. ANALISIS DEL MERCADO

En cuanto al andlisis de mercado voy a centrarme principalmente en la comunidad de
Cantabria, ya que es el rango en el que generalmente opera Alberto y Eduardo S.L.
Los datos macroecondmicos de Cantabria tienen similitud en gran parte con la
tendencia econdmica de Espafia, ya que ambas se encuentran en una progresiva pero
lenta recuperacion econémica derivada de la gran crisis que tuvo lugar entre los afios
2008 y 2013, en los que esta azotd gravemente a la economia.

Entorno genérico

Para empezar hay que decir que el PIB de Cantabria en el afio 2015 fue de 12.172
millones de euros, esto hace que se sitle en el puesto 16 de las economias de
Espafa por volumen de PIB. Por otro lado el PIB per capita, que es un buen indicador
de la calidad de vida en 2015 llegé a 20.847€ en Cantabria, frente a los 24.000€ de
PIB per capita de Espafia (Datos macro), esto hace que ocupe el noveno puesto del
ranking del PIB per capita de Espafia.

El IPC en Cantabria se encuentra estancado practicamente desde 2013, ha tenido
fluctuaciones positivas y negativas, pero no consigue despegar y salir del rango en el
qgue se encuentra. La tasa de variacion en el Gltimo mes de mayo se situé en +1.9%,
idéntica a la de Espafia, pero siete decimas por debajo de la del mes anterior en
nuestra comunidad.
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Tabla 3.1 Evolucién anual del PIB Tabla 3.2 Evolucién del IPC en
en Cantabria 2006-2015. Fuente: Cantabria 2006-2015. Fuente:
Datosmacro Datosmacro
Fecha PIE Mill, € Crecimiento PIB (%) Gritia lneal. Tematicas.arg 12/07/2017.

2015 e P IPC Cantabria

2014 11.884M £ 1.0%

2013 11.757M £ -3,7% -

2012 121150 € -2 5% *

2011 12 582M % 3%

2010 12 826M € 0 5%

2009 12810M € -38% -

2008 13.270M € 0,7% b

2007 12 545 & 2.5% a3

2009 11.576M € 3,0% 711
00300 300308 aos-0s 30064z 200822 z010-04 sasz  z0i-om a15-04  2016-2

Continuando con el entorno genérico también hay que mencionar la tasa de paro, que
es otro de los grandes indicadores de la economia. Recientemente la tasa de
desempleo toco techo el segundo trimestre de 2013 donde llegd al 22,28% desde
entonces la tendencia ha sido descendente con diversas fluctuaciones. En el primer
trimestre del presente afio la tasa fue del 14,07%, mas de 4 puntos por debajo de la
media nacional (INE 2017).

Tabla 3.3 Evolucién anual de la tasa de paro en Cantabria 2006-2017. Fuente: INE
25,00

Tasa de paro e .
Cantabria 2006-2017 A

Fuente: INE 2017

Y para finalizar con el entorno genérico, cabe destacar que datos actuales tan
esperanzadores tanto para la comunidad de de Cantabria como para Espafia hacen
gue este sea un buen momento para inversién en nuevos proyectos, por lo que en mi
opinién la empresa Alberto y Eduardo S.L. se encuentra en un momento clave para
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retomar la actividad de mediacibn de seguros, pudiendo aprovecharse de las
oportunidades que ofrece la reciente reactivacion econémica.

Entorno especifico

Para analizar el entorno especifico utilizaré el modelo de las 5 fuerzas de Porter, ya
que es bueno para calcular la rentabilidad de una empresa con el fin de ver el valor
actual de la empresa y la proyeccion a futuro. Las 5 fuerzas de Porter son una de las
herramientas de marketing més usadas en todo el mundo y estan pensadas para dar
un apoyo a los negocios y las empresas que quieran conseguir sacar el maximo
rendimiento a su empresa en un buen tiempo (5fuerzasdeporter 2017)

Este analisis lo realizaremos a nivel autondmico ya que es donde nuestra empresa va
a operar de forma habitual.

Competencia actual

La competencia actual dentro del sector de los seguros es muy elevada, esto se debe
a la gran oferta que existe actualmente. Hay que destacar que recientemente la
competencia se ha centrado en los precios, intentando ofrecer el més bajo, lo que en
muchos casos esto ha derivado en una pérdida de los principios técnicos (Creacién de
empresa 2017).

Como competidores directos tenemos a los corredores de seguros, los agentes de
seguros y a los agentes de seguros exclusivos, en los que nos incluimos. En la
siguiente tabla se muestran las diferencias entre ellos.

Tabla 3.4 Diferencias entre agente exclusivo, no exclusivo y corredor de seguros.
Fuente: elaboracion propia.

Agente exclusivo Si Si No
Agente no .

exclusivo St e e

Corredor No No Si

También tenemos que hablar de los buscadores de seguros de internet, que cada vez
son méas debido a la demanda que estos reciben. La principal ventaja que tenemos
sobre estos es que nosotros tenemos un trato directo y personalizado con cada uno de
nuestros clientes.

Segun el colegio oficial de mediadores de seguros de Cantabria, en Cantabria hay 37
agentes de seguros exclusivos colegiados, pero la colegiacién no es obligatoria, asi
gue esto no es un numero realmente representativo del total de agentes de seguros
exclusivos, del que no hay datos oficiales. También hay 18 corredores de seguros
colegiados y 32 corredurias de seguros (Mediadores de seguros de Cantabria 2017),
esto tampoco es un numero representativo del total, ya que como sucede con los
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agentes exclusivos solo son una pequefia parte los que estan colegiados, estos suelen
coincidir con los agentes de seguros exclusivos y las corredurias mas especializadas.

Son 54 las principales aseguradoras que trabajan con agentes de seguros y con
agentes de seguros exclusivos, entre ellas se pueden destacar Mapfre, Allianz, Axa...
Por otra parte son aproximadamente 46 el resto, aqui se incluyen mutuas y
aseguradoras que tienen un menor nivel de importancia en cuanto a la contratacién de
agentes de seguros y agentes de seguros exclusivos, como puede ser linea directa
que es la primera aseguradora en Espafa y Cantabria por venta directa.

Competidores potenciales

El principal competidor potencial que se nos presenta es la mediacion de seguros via
web, en paginas como: Rastreator.com, Acierto.com, Kelisto.es, Seguros.es... Este es
un tipo de negocio que esta al alza, y que ha aumentando notablemente en los Ultimos
afios. Como ventaja principal que tiene es que se puede consultar el precio de la
poéliza por internet, lo que por lo general es mas cédmodo para el cliente. La persona
que realiza la consulta tampoco tiene ningun tipo de compromiso, ya que no tiene la
presion que puede llegar a ejercer un mediador cuando se trata con él en persona. Por
el contrario el principal inconveniente es que no eres atendido por una persona y esto
hace que el trato no sea totalmente personalizado y que la atencién al cliente
generalmente sea peor.

Poder de negociaciéon con proveedores

Uno de los problemas de este sector es que al estar tan estandarizados los contratos
la negociacién se cifie basicamente al precio, debido a que las caracteristicas de las
poélizas son muy similares entre compafiias, lo que en ocasiones genera una lucha de
precios. Por eso la negociacion con proveedores en este sector principalmente se
basa en el nimero de pdlizas que contratas con ellos, por lo que cuantas mas realices
con una compafiia las comisiones y beneficios que se reciban por parte de esta seran
mayores.

Poder de negociacién con clientes

Debido a que solo actuaremos como mediadores, el poder de negociacion que Alberto
y Eduardo S.L. tiene con los clientes serd reducido, se limitara a poder variar el
margen de beneficio de cada pdéliza, ya que es la aseguradora la que fija el precio del
seguro y no la empresa. El principal método de negociacion dentro del sector de los
seguros, al igual que en la mayoria de negocios es la rebaja del precio de la pdliza,
entre estas no suele haber diferencias significativas en sus caracteristicas porque son
practicamente iguales o directamente iguales entre distintas compafiias.

Productos sustitutivos

En la actualidad no existe un producto o servicio sustitutivo de los seguros, ya que
estos satisfacen una necesidad especifica y que ningun otro servicio puede aportar. Lo
anico por lo que pueden optar los clientes es no contratar un seguro en los &mbitos
que este no sea obligatorio, arriesgandose a tener que atenerse a las consecuencias.
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3.2. ANALISIS DAFO

A continuacion voy a realizar un analisis DAFO de la empresa Alberto y Eduardo S.L.
en cuanto a la nueva linea de negocio de los seguros, este analisis es una herramienta
bastante (til para determinar tanto sus caracteristicas internas (debilidades vy
fortalezas) como las externas (amenazas y oportunidades)

Tabla 3.5 Analisis DAFO Fuente: elaboracion propia

Aspectos Negativos

Debilidades

e Precio superior al de la
competencia en determinados
casos.

e Coste por servicio mas alto

(o)
c
S
Q
)
£
c
()
20
S
o

Amenazas

e Inseguridad de los clientes por el
abandono de la actividad en 2010

e Escaso margen de beneficios

e Poca valoracidn del cliente por el
trato personal ofrecido

4. ESTRATEGIA COMERCIAL

Fortalezas

e Empresa consolidada y con una firme
trayectoria

e Experiencia en el mundo de los seguros

e Experiencia en emprendimiento y
autoempleo

e Ubicacion geografica

e No es necesaria la contratacion de mas
personal en un primer momento

Oportunidades

e Numero elevado de clientes de la
empresa a los que se les puede ofertar
en servicio

e Autofinanciacién plena del proyecto

e Contacto “cara a cara” con el cliente

4.1. PUBLICO OBJETIVO Y PERFIL DEL CLIENTE

Para empezar voy a hacer una breve descripcién de lo que es el publico objetivo o
target: conjunto de personas con ciertas caracteristicas en comun al que se dirige una
accion publicitaria (Ministerio de Educacion, 2017). En nuestro caso se puede adaptar
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a las personas 0 empresas que quieren y/o necesitan nuestro servicio de mediacion de
seguros.

Identificar o saber quién es nuestro publico objetivo es una parte importante, ya que
esto significa asegurarse que nuestros esfuerzos van en la direccidn adecuada,
también dependiendo del publico objetivo nuestra estrategia a seguir en plan de
marketing variara.

Para empezar el analisis tenemos que tener en cuenta el nimero de clientes de la
empresa al que tenemos alcance directo, porque ya hacen uso de otro de servicio con
la empresa Alberto y Eduardo S.L. A dia de hoy no disponemos de un numero exacto
ya que hay clientes o0 empresas que no mantienen una relacién duradera en el tiempo,
y que solo han requerido un servicio o trabajo determinado en un momento puntual, y
en principio no van a establecer una relacion a largo plazo con la empresa. Un nimero
aproximado de clientes al que se esta dando servicio en el afio actual es de unas 400
sociedades, 450 autonomos y unos 300 clientes particulares.

Por otra parte también hay que decir que no solo se cefiira a este publico, ya que no
es imprescindible que los clientes potenciales de la venta de seguros mantengan
actualmente una relacion de trabajo con la empresa. El dltimo afio, antes del cese de
la actividad se hicieron un total de 169 pdlizas, teniendo en cuenta que el numero de
clientes era inferior al actual y que en ocasiones un mismo cliente contrataba varas
pélizas, el porcentaje de clientes que contrataron este servicio fue aproximadamente
del 9%. No disponemos del nimero de clientes que fueron a contratar un seguro sin
tener ningln tipo de relacion con la empresa, pero se puede decir que fue bajo, ya que
la mayor parte o tenian otro servicio contratado o acudian a ella porque alguien les
habia comentado que se ofrecia este servicio.

Atendiendo al perfil del cliente, asi como puede ocurrir en otros casos, no tendremos
un prototipo establecido, ya que nuestra nueva linea de negocio se trata de la
mediacion de seguros, y esto es un servicio que no discrimina entre la poblacién, ya
gue practicamente puede ser requerido por cualquier persona. Entre las personas a
las que no ira directamente dirigido el servicio incluiremos principalmente menores de
edad. Esto se debe a que no es tan comin que un menor de edad necesite este
servicio. En cualquier caso, si hay un cliente que requiere nuestros servicios aungque
no le incluyamos dentro de nuestro prototipo de cliente se le atendera sin hacer
distinciones, dando el mismo servicio que a cualquier otro.

En el caso de los seguros dirigirnos a un perfil de cliente especifico ya sea por sexo,
edad, ingresos, nivel de educacién, estado civil... no es una opcion interesante, ya que
por poner un ejemplo un seguro de coche lo puede necesitar cualquier persona
independientemente de sus caracteristicas, ya que este es obligatorio y se exige tanto
a jovenes, mayores, mujeres, hombres, etc y si nos restringimos a un perfil en
concreto perderiamos parte del mercado al que podemos llegar. En otros tipos de
pblizas menos comunes si que los demandantes pueden estar un poco mas
encasillados en grupos.
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4.2. ESTRATEGIA DE PRODUCTO

En este apartado tendremos en cuenta las principales acciones a la hora de disefar el
servicio teniendo en cuenta principalmente las necesidades y preferencias del
consumidor. En nuestro caso, la empresa Alberto y Eduardo S.L.

En este apartado poco podra, hacer ya que depende casi por completo de Allianz (el
analisis de las posibles aseguradoras se encuentra en el punto 4. Dentro del apartado
de proveedores), aseguradora con la que estara vinculada. Respecto al servicio en lo
que puede marcar la diferencia respecto a sus competidores es en la atencion y el
trato a sus clientes.

Por otra parte en cuanto a las caracteristicas del producto-servicio nuestra empresa se
encuentra algo limitada. Esto se debe a que la aseguradora utiliza contratos estandar
para la vinculaciébn de agentes de seguros, imponiendo parte de los derechos y
obligaciones que se acuerdan en el contrato.

Dentro de los seguros que oferta Allianz podemos distinguir los siguientes:

Tabla 4.1 Seguros para particulares/Empresas Fuente: elaboracion propia

Sequros para Sequros para empresas

particulares
» Coche » Autdbnomos

Ciclomotor > PYMES

Moto » Grandes empresas

Vida

Hogar

Ahorro

Furgonetas

Jubilacion

Inversion

Médicos

Otros (pesca, caza...)

VVVVVYVYVYY

4.3. ESTRATEGIA DE PRECIO

Al igual que en el apartado anterior en este nos veremos igualmente condicionados
por la aseguradora con la que mantenemos la relacion contractual, esto se debe a que
nuestra empresa no marca los precios de las poélizas sino que esto lo hace la
compafiia. Alberto y Eduardo S.L. se limitar4 a variar el porcentaje de su comision,
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que es el beneficio que esta obtiene por la mediacion, este porcentaje dependiendo
del tipo de seguro (auto, casa, vida,..) puede variar desde un 15% hasta un 25%
generalmente, aunque este porcentaje puede variar en determinados casos. Esto a
nivel de campo en estrategia de precios se puede interpretar de la siguiente manera:

Si un cliente solicita presupuesto de una péliza de auto y la aseguradora nos
pasa un presupuesto de 500€, aproximadamente la comision que se recibira
por este seguro sera de unos 65€, que sera el rango con el que nuestra
empresa podra “jugar” con el precio. Esto es un rango muy reducido ya que de
aqui hay que descontar la mano de obra del trabajador y diferentes gastos de
teléfono y ordenador necesarios para la contratacioén de la péliza, por lo que el
precio que podemos descontar de aqui es minimo por no decir nulo. En este
caso en concreto, el presupuesto que nos pasara Allianz sera de 565€ precio
final al cliente. En nuestro presupuesto como mediadores vendra desglosada la
comision que vamos a recibir por tramitar esta pdéliza (65€). Estos 65€ seran
aproximadamente la comisiébn media que se puede recibir por un seguro con
estas caracteristicas, dicha comisién que viene impuesta por la compafiia
aseguradora.

4.4, ESTRATEGIA DE PROMOCION

En primer lugar diremos que el objetivo principal de la promocién es aumentar las
ventas, y la estrategia es el procedimiento a seguir para la obtener este objetivo. La
promocién de los productos o servicios beneficia las empresas por la generacién de
demanda y a los consumidores por ofrecerles informacién de estos productos o
servicios.

Dentro de la estrategia de promocién podemos distinguir dos fuentes de promocion
distintas, la promocién propia por parte de nuestra empresa (Alberto y Eduardo S.L.) y
la promocion por parte de la aseguradora con la que mantendremos la relacién
contractual (Allianz).

Por una parte dentro de la estrategia de promocién por parte de la aseguradora
incluiremos principalmente la publicidad, esta se realiza mediante vallas publicitarias,
patrocinio en diferentes actos y deportes, asi como también en anuncios de televisién
entre otros medios. Este tipo de promocion a nivel mundial en el caso de nuestra
compainiia la da prestigio y la afianza como una de las principales aseguradoras a nivel
mundial lo que transmite confianza al consumidor. Este tipo de publicidad por parte de
Allianz no conlleva un coste adicional para nosotros, pero nos resulta muy beneficiosa
ya que promociona la aseguradora con la que trabajamos, lo que da una buena
imagen de esta a nuestros clientes.
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Figura 4.2 Carteles publicitaros de Allianz en un Gran Premio de Férmula 1
Fuente: Flaldia

Por otra parte tenemos que hablar de la estrategia de promocion que realizara nuestra
propia empresa. Para informar de nuestro nuevo servicio a los clientes, ya que en un
principio seran principalmente clientes ya existentes, en un primer momento se les
enviard un correo informativo explicando el nuevo servicio que se ofrecera, este se
enviard a todos los clientes que se encuentren en la base de datos de Alberto y
Eduardo S.L., también se informara de este a los clientes cuando acudan a local de la
empresa a realizar cualquier tipo de tramite y se incluirdn en el local carteles
informativos en los que se ponga de manifiesto la nueva actividad. Estas medidas
tienen como objetivo principal informar del nuevo servicio, para que de esta forma sea
cada vez mas conocido y vaya aumentando la demanda progresivamente.

Ejemplo de correo informativo por parte de Alberto y Eduardo S.L. a sus clientes:

Buenos dias,

Desde Gestoria Albertoy Eduardo 5.L. queremos informarle que a partir de hoy ponemas en
marcha un nuevo proyecto conjunto con Allianz, este se trata de un nuevo serviciode venta y
tramitacion de polizas de seguros.

Allianz ()

Soguros

Autos
I — a
sabiiclad civil . . .
Gestoria Administrativa Alberto y Eduardo

Para mas informacion no dude consultar a nuestro personal.

Recibaun cordial zaludo
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Tabla 4.3 Tipos de promociones propias. Fuente: Elaboracién propia.

Promocion propia Inversion

Tiempo destinado a la
elaboracion y difusién del
e-mail

Allianz @)

Correo informativo

Tiempo del personal
dedicado a informar a los
clientes

Informacién por
parte del personal

Publicidad y
carteleria en el local

Proporcionado por la
aseguradora

4.5. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Cuando se habla de estrategia de distribucién hablamos de la estrategia a seguir para
poner un producto en mercado. Como lugar de venta y tramitacién del nuevo servicio
la empresa Alberto y Eduardo S.L. contara con el local donde tiene su sede y opera
actualmente, utilizara este exclusivamente ya que no cuenta con mas centros de
trabajo.

Por otra parte si hablamos del método de distribucién del nuevo servicio se efectuara
también desde su sede, como nosotros actuamos de intermediarios utilizaremos este
local para recibir a los clientes y tramitar las gestiones oportunas para el
funcionamiento de la nueva linea de negocio.

4.6. DEMANDA

Para determinar la demanda aproximada se utilizaran diferentes datos, entre los mas
relevantes y que tomaré como referencia estan las pélizas que se realizaron el ultimo
afio en el que Alberto y Eduardo S.L. trabajé como agente de seguros exclusivo.
También tendré en cuenta el tipo de clientes que tiene ahora nuestra empresa para
determinar el tipo de pdliza que se va realizar.
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Como objetivo del nivel demanda en el primer afio en que Alberto y Eduardo S.L.
retome la actividad se fijara el nUmero de pélizas que alcanzé el Gltimo afio que ofrecié
este servicio, unas 169. Este sera un dato aproximado que se tomara como referencia.
Como ventajas u oportunidades para alcanzar este valor tenemos que hablar
principalmente de que el numero de clientes que tiene actualmente la empresa es
mayor que el que tenia cuando ceso la actividad de mediacion, por otra parte, como
inconveniente hay que decir que al estar unos afios sin ofertar este servicio puede
derivar en que los clientes hayan adoptado cierto rechazo inicial a contratar este
servicio porgque ya en una ocasion se suprimio.

Con la referencia de los tipos de pdéliza que se hicieron ultimo afio en que la empresa
operdé como agente y agrupando a los clientes actuales de la empresa en grupos de
cliente objetivo por tipo de péliza podemos prever lo siguiente:

Aproximadamente el 70% de las pdlizas que se realicen seran seguros de auto,
motocicletas y ciclomotores, el 15% seran de caza y pesca, 10% de vida, y el 5%
restante seran otro tipo de pdlizas (accidentes, empresas,...). Estos datos son
oficiales, y han sido aportados por la empresa Alberto y Eduardo S.L. los datos del
precio medio de la pdéliza que aparecen en la tabla que esta a continuacion también
han sido facilitados por la empresa.

Tabla 4.4 Demanda estimada Fuente: elaboracion propia

Tipo de Cantida Precio Cuantiatotal Porcentaje Ingresos

poliza d medio medio

Auto, 118 382€ 45.076 4.056,84
9%

moto,...

Cazay 25 12,5€ 312.5 28% 87,50

pesca

Vida 17 337€ 5.729 14% 802,06

Otros 9 251€ 2.259 15% 338,85

TOTAL 169 53.376,5€ 5.285,21€

Los datos anteriores son una estimacioén aproximada de la demanda tomando como
referencia los datos anteriormente citados. En cuanto al porcentaje de crecimiento no
me atrevo a dar una cifra exacta, ya que depende bastante del nivel de satisfaccion del
cliente y la competitividad de los precios, pero un buen objetivo seria un crecimiento
anual de entre el 7-10% los primeros afios, viéndose reducido progresivamente segln
avancen.

5.  ANALISIS TECNICO
5.1. LOCALIZACION

La localizacion de nuestra nueva linea de negocio se ubicara en el mismo sitio en el
que la empresa Alberto y Eduardo S.L. viene desarrollando su actividad, esta se
encuentra en la calle Madrid n°6, en Santander (Cantabria). Esta es la sede de la
empresa y el lugar donde opera desde su fundacion.
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5.2. PROVEEDORES

En un primer momento se presentaban todas las aseguradoras del mercado como
posible proveedor, pero posteriormente elegimos unas caracteristicas concretas que
creiamos que debia tener la aseguradora con la que se iba a trabajar.

La primera caracteristica que pensamos que debia tener es una presencia a nivel
global, que la haga conocida para la totalidad de los clientes potenciales, esto nos
ahorrara la presentacion de la aseguradora por nuestra parte a los clientes. Por otra
parte, al tratarse de una empresa afianzada y con presencia en multitud de paises
también dara una buena imagen y sensacion de solidez. Al adoptar esta medida
descartamos gran parte de pequefias aseguradoras con las que podriamos llegar a
operar, algunas de ellas son: Lagun aro, Seguros Bilbao, Terranea, Mutua catalana de
Seguros...

En segundo lugar, y derivado del consejo del abogado de la empresa Alberto y
Eduardo S.L. descartaremos las aseguradoras que pongan un exceso de trabas a la
hora de hacerse cargo de un siniestro. Esto nos ahorrara tiempo tanto a nosotros
como a nuestros clientes, ya que parte de las aseguradoras sistematicamente
reclaman a los clientes la cuantia monetaria de los partes de accidente para no
hacerse cargo pago, en especial cuando se tratan de dafios propios en los seguros
denominados “a todo riesgo”. Aqui, y derivado de experiencia de nuestro abogado
excluiremos aseguradoras como: Linea directa, Liberty seguros, Verti...

Después de esta criba, para seleccionar aseguradoras que operen en Espafia solo nos
gueda una grupo reducido, entre las que estan: AlG, Zurich, Mapfre, Allianz y AXA

Para seleccionar una de estas aseguradoras ya tenemos que ir matizando
caracteristicas mas concretas, por ejemplo la accesibilidad a una oficina fisica a la que
acudir en caso de que sea necesario. Si aplicamos este condicionante en Santander
suprimiremos las aseguradoras AlG y Zurich.

Después de toda esta seleccibn nos quedamos Unicamente con tres posibles
compafias, estas son Mapfre, Allianz y AXA. Las caracteristicas de las tres son
practicamente iguales en cuanto a condiciones del contrato, primas, comisiones, etc.
Lo que nos hace decantarnos por una es que con Allianz la empresa Alberto y
Eduardo S.L. ya trabajé como agente de seguros en el pasado. Con esta aseguradora
nuestra empresa cuando ces6 la actividad tenia una serie de bonificaciones y
comisiones adicionales de las cuales nos guardarian parte de ellas si retomamos la
actividad con esta.

Debido a todos los condicionantes anteriores creemos que la aseguradora mas
adecuada para la empresa Alberto y Eduardo S.L. es Allianz, por lo que elegiremos
esta a la hora de hacer el contrato de agente de seguros exclusivo.

En el momento en que se firme el contrato de agente de seguros exclusivo pasaremos
a formar parte de la compafia Allianz. Esta es una empresa alemana que tiene
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presencia en multitud de paises de todo el mundo, los Ultimos datos la atribuyen unos
185.000 puestos directos de trabajo, a esto habria que sumarle los indirectos, entre los
que se encontraria nuestra empresa. Respecto a la organizacion la empresa Alberto y
Eduardo S.L. tendrian trato continuo con alguna de sus filiales, las cuales se
encuentran repartidas por multitud de sitios, y con la que formalizaria el contrato de
agente de seguros exclusivo. La oficina de Allianz més cercana para Alberto y
Eduardo S.L. es una que se encuentra en la calle calder6on de la barca n°4 en
Santander, aunque hay varias oficinas de Allianz repartidas por Santander y Cantabria
en general.

5.3. RECURSOS HUMANOS

En este apartado creemos que lo mas conveniente es que en un principio se ensefie a
operar a dos trabajadores de la empresa con la aseguradora, de tal forma que si uno
de estos se ausenta de su puesto de trabajo haya otro que pueda continuar con esta
labor. Por otra parte, y teniendo en cuenta la demanda estimada que se ha calculado,
con una pequefia parte de la jornada laboral de un trabajador seria suficiente para dar
este servicio.

La forma mas habitual de operar con la aseguradora es a través de la pagina web
desde el area personal de la empresa, desde aqui se tramitaran practicamente todos
los seguros. El tiempo que se puede invertir en enviar un formulario con los datos
aportados por el cliente es de 5-10 minutos, a esto habria que sumarle el tiempo que
se ha empleado en atender al cliente ya sea en el lugar de trabajo o por teléfono. A
partir de aqui si el cliente decide tomar la péliza habrd que afiadirle mas tiempo.
Sumando todos los tramites que puede llevar un seguro estandar hablariamos de una
inversion de tiempo de aproximadamente 25-30 min en una po6liza normal. Por lo dicho
anteriormente y con la estimaciéon de la demanda prevista, a corto plazo no seria
viable contratar a un trabajador para que realice exclusivamente esta tarea.

Teniendo en cuenta los datos de las estimaciones tanto de la demanda como del
tiempo que se invierte en cada poliza se puede llegar a la siguiente conclusion. Con
una demanda estimada de 169 pdlizas el primer afio y 25 minutos empleados de
media en cada en cada pdliza, la suma total de tiempo es de 70 horas y 15 minutos.
Los dias trabajados por empleado al afio son de 230 habiéndole quitado ya las
vacaciones correspondientes. Todos estos datos nos dan un total de 20 minutos/dia
de media dedicados a la actividad de los seguros, para llevarla a cabo entre dos
personas. Esto es el tiempo invertido en las pdlizas contratadas, a esto habria que
sumarle el tiempo invertido en consultas de clientes que finalmente no contratan el
servicio.

También creemos que lo mas conveniente para la empresa y los trabajadores es que
una de las dos personas encargadas de realizar esta tarea sea el operario que llevé a
cabo la actividad de los seguros hasta su cese, ya que este estara mas familiarizado
con actividad que otro que nunca la haya realizado. Aunque la actividad de mediacion
no requiere una formacion avanzada especifica si que es necesario estar familiarizado
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con ella. Para ello las aseguradoras imparten cursos de formacion inicial y de
formacion continuada de asistencia obligatoria en el mayor parte de los casos.

5.4. COSTE FIJOS/VARIABLES

En cuanto a los costes, lo primero que tenemos que comentar es que al tratarse de
una nueva actividad dentro de la empresa en vez de un negocio nuevo tendremos
grandes ventajas en cuanto a los cotes, ya que parte de ellos ya los tendremos
cubiertos.

Primero comenzaremos hablando de los costes fijos. Aqui incluimos ordenador, luz,
teléfono, internet y mano de obra como los costes mas importantes. Todos ellos son
costes actuales de la empresa, ya que por caracteristicas de su actividad utiliza todos
estos servicios, que son practicamente basicos para cualquier negocio. El coste fijo
gque mas aumentara para la empresa sera el de mano de obra ya que periédicamente
la aseguradora Allianz, al igual que muchas otras, realiza cursos de formacién en los
gque la asistencia es obligatoria. A estos cursos a los cuales es imprescindible asistir,
Alberto y Eduardo S.L. deber& enviar a un trabajador para cursarlos, ya que en caso
contrario la compafiia podria extinguir el contrato por el incumplimiento de
obligaciones por parte de nuestra empresa.

En segundo lugar tenemos que hablar de los costes variables, en los que incluimos
material de oficina y mano de obra. Al ser costes variables iran en funcién del volumen
de la demanda. De los dos costes variables citados el que tendra mayor variacion y
peso sera el coste de mano de obra, ya que el material de oficina utilizado para
mediacion de seguros es minimo y por tanto su coste es bastante bajo. Si tomamos
una perspectiva a nivel de la empresa el coste de mano de obra de un trabajador sera
fijo, ya que este cobra un salario determinado al mes, pero si nos cefiimos a verlo
desde un punto de vista exclusivo de la actividad de mediacion podremos decir que el
coste de mano de obra atribuible a la actividad de mediacién es variable dependiendo
del tiempo que se invierta en esta.

El coste de mano de obra aparece tanto en CF como en CV, esto se debe a que
consideramos variable el tiempo que dedica el trabajador a realizar la actividad de
medicion donde incluimos: consultas, formalizacion de pdlizas, atencion a los
clientes... El coste que suponen los operarios para empresa o el salario que recibiran
sera el mismo (CF), ya que su salario no sera variable segun los seguros contratados.
Pero internamente, para la empresa el coste dedicado a la actividad de los seguros
variara en funcion del tiempo que dediquen sus empleados a esta.

Para finalizar hay que decir que los costes que conlleva la actividad al ir ligados en su
totalidad con los que la empresa tiene ya actualmente, y teniendo en cuenta la
demanda estimada calculada, no tendran relevancia dentro de los costes totales de la
empresa, ya que estos apenas sufriran cambios. Por este motivo, los costes no son un
dato relevante a la hora de planificar la viabilidad del proyecto.
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5.5. TECNOLOGIA

Como he comentado anteriormente la tecnologia necesaria para la marcha de la
nueva linea de negocio se basa en el uso de ordenador y teléfono. El ordenador
principalmente se utilizara para conectarse via web a la pagina de Allianz, y asi
acceder al &rea personal desde el cual tendremos acceso a todas las funciones de las
gue disponemos como agente de seguros exclusivo. También usaremos el ordenador
para comunicarnos por correo electrénico con los clientes cuando sea necesario, por
este medio podremos enviarles informacion y presupuestos.

Por otra parte, sera muy importante el uso de teléfono, principalmente pensado para
comunicarnos con los clientes, ya que este serd nuestro medio mas usado para
contactar con ellos.

La pagina web con la que se operara con Allianz no sera la oficial (www.Allianz.es),
sino que se hard a través de otra de exclusiva para agentes de Allianz en la que habra
gue introducir un usuario y una clave que nos proporcionara la aseguradora para
operar en nuestro propio area personal y desde ahi realizar las gestiones y consultas
pertinentes.

Figura 5.1 Pagina inicio clientes de Allianz (epacAllianz) Fuente: Allianz

Presupuestos Seguros para particulares Seguros para empresas Area Clientes Descubre Allianz

Iniciar Sesion ¢Aun no eres eCliente?
Ser eCliente de Allianz tiene
muchas ventajas. Registrate
ya y descubrelo.

NIF / Usuario
|

Contrasena

Registrarse >

Recuperacién de Contraseiia >

Aceptar ®

Para finalizar con este apartado hay que decir que para llevar a cabo la nueva
actividad no es necesaria una tecnologia especifica que requiera una gran inversion,
sino que con medios habituales en cualquier empresa se puede desarrollar esta
actividad.

5.6. CAPACIDAD DE PRODUCCION

En este apartado hay que decir que no tendremos un techo a corto plazo atendiendo
a nuestra capacidad de produccién. La demanda estimada no es tan elevada como
para tener que hacer cambios notables en la estructura de la empresa. Esto se debe a
gue contamos con un equipo humano bastante amplio que no se vera gravemente
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afectado por un aumento progresivo de la demanda. Pero en caso de una gran
demanda, el primer paso seria contratar a un empleado que se encargue
exclusivamente de esta tarea, pero en este momento con la estimacion de la
demanda realizada es practicamente imposible conseguirlo a corto plazo.

Llegado el caso si es preciso se podria llegar a contratar a una persona que dedique
su jornada laboral completa a la actividad de los seguros, para esto deberia aumentar
la demanda notablemente. En el apartado de recursos humanos se habia estimado un
calculo del tiempo medio que se dedica a cada cliente de entre 25-30 minutos.

Si una jornada laboral a tiempo completo es de 8 horas diarias segun los calculos
anteriores se podria llegar a dar servicio maximo de unos 18 presupuestos, pero a
estas 8 horas hay que restarlas el tiempo que lleva la tramitacién de incidentes, partes
de accidentes, cursos de formacién (cuando los haya),... por lo que haciendo un
calculo aproximado el nUmero medio de presupuestos que se puede hacer en un dia
se situara en torno a 15.

En la situacion actual teniendo en cuenta la demanda estimada no sera necesario
contratar a un trabajador con dedicacion exclusiva a la tramitacion de pdlizas. Las
poélizas previstas para el primer afio son 169 y teniendo en cuenta que al cabo del afio
hay unos 260 dias laborales el célculo nos da que se haran 0,65 pdlizas al dia. Lo que
en tiempo supondra aproximadamente 15 min si lo distribuimos asi.

Para llegar a contratar a una persona que se encargue exclusivamente de la actividad
de mediacion, aunque solo sea a media jornada, tendria que aumentar la demanda
notablemente hasta llegar al menos a 6 pdélizas diarias, de tal forma que el total de
tiempo que se invierte en los seguros sea unas 3-4 horas, entre consultas, nuevas
poélizas y gestiéon de las actuales.

6. ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO
6.1. INVERSIONES

Al hablar de las inversiones hay que decir que al tratarse de un nuevo servicio o la
totalidad de las inversiones que son necesarias para la nueva actividad ya se
encuentran en la empresa, estas pueden ser: local, ordenador, material de oficina,..

Por otra parte hay que decir que el coste de darse de alta como agente de seguros
exclusivo en Allianz, compafiia que hemos escogido para operar con el nuevo servicio,
es inexistente, ya que no hay ningun tipo de cuota inicial, ni tampoco periddica, asi que
en ese aspecto la inversion es de 0€.

Como conclusion de todo lo anterior se puede decir que la inversion para el nuevo
servicio que va a ofertar Alberto y Eduardo S.L. es casi nula o cercana a los O€.
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6.2. FINANCIACION

La totalidad de la financiacion del proyecto queda a cargo de Alberto y Eduardo S.L.,
como he explicado en el punto anterior la inversion a realizar es insignificante, por lo
gue en un principio no sera necesario pedir un préstamo para llevarla a cabo, sino que
se realizara con capital propio de la empresa.

6.3. SISTEMA DE COBROS Y PAGOS

Empezaremos hablando de los cobros, aqui tenemos que decir que en la actividad de
la mediacién todos los cobros o ingresos se reciben por parte de los clientes, nosotros
actuaremos como mediadores a la hora del cobro de las pélizas, ya que los clientes
nos pagaran directamente, ya sea bien por transferencia, en cheque o en metalico.

En cuanto a los pagos, la empresa Alberto y Eduardo, los realizara directamente a la
aseguradora, por transferencia bancaria. Estos pagos se realizardn automaticamente
en el momento en que Alberto y Eduardo S.L. contrate una pdéliza para un tercero
actuando como mediador.

Dentro de los pagos, un apartado muy importante es el de los gastos adicionales que
genera la actividad y que hay que pagar mes a mes. Para llevar a cabo la nueva linea
de negocio se necesitan ciertos servicios de los que ya dispone la empresa, porque
son necesarios para otras actividades que desarrolla en la actualidad. Entre estos
servicios hay que incluir: teléfono, internet, agua, luz y el mas importante y costoso, el
pago al trabajador. Todos estos servicios ya los tiene contratados actualmente la
empresa, pero se pueden ver incrementados levemente con la nueva actividad.

6.4. RENTABILIDAD

Como he explicado anteriormente la comision media que se recibe por la mediacion de
seguros es aproximadamente del 15% del total de la pdliza, aunque depende de las
caracteristicas de esta, variando generalmente en un rango que oscila entre el 12% y
el 25%.

La variacion del porcentaje de la comision se debe a diferentes caracteristicas, entre
las mas importantes estan: el tipo de seguro, la cuantia de este, las coberturas que
ofrece y el margen de beneficio que queremos obtener. De estos tres factores
depende principalmente la oscilacién del margen de cada poéliza.

Como la mayor parte de las poélizas que vamos a realizar se tratan de seguros de
vehiculos haremos un ejemplo de cémo puede variar la cuantia de la pdliza y los
margenes dependiendo del tipo de seguro y las coberturas que ofrece.

La situacioén inicial es la de un conductor varén de 60 afios de edad, como

segundo conductor incluimos a otro varén de 30 afios de edad. Quieren asegurar
un vehiculo marca Peugeot modelo 308 del afio 2010, para uso particular. A
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continuacién se mostraran diferentes alternativas dependiendo de las coberturas
de la péliza:

Tabla 6.1 Comparativa entre tipos de pélizas  Fuente: elaboracién propia

Tipo de pdliza Total a pagar Comision Porcentaje de
beneficio

A todo riesgo 1.102€ 103€ 9,34%

A terceros + robo 735€ 78€ 10,61%

+ incendio + lunas

A terceros 693€ 64€ 9,23%

Los calculos anteriores son para una comision ajustada al tipo de seguro
variando en funcion de sus coberturas y la cuantia de la pdliza. El porcentaje de
beneficio no va siempre en funcién del tipo de seguro como se puede ver en la
tabla, sino que varia por diversos factores, entre los mas importantes estan los
siguientes:

El tipo de seguro: este, en concreto se trata de un seguro de auto, en estos los
margenes habituales tanto de nuestra empresa como de la competencia varian
habitualmente entre 7-14%. Este es el primer factor condicionante del porcentaje
de beneficio.

Las coberturas: dependiendo de las coberturas que tenga el tipo de seguro (en
este caso de auto) variard tanto el porcentaje de beneficio como la comision.
Generalmente cuantas mas coberturas incluye un seguro mas comision se
obtendra de este, no pasa lo mismo si nos fijamos en el porcentaje de beneficio,
gue puede aumentar o disminuir dependiendo de las caracteristicas propias de
cada pdliza. En este ejemplo en concreto se puede apreciar claramente que la
diferencia entre el seguro “a terceros” y el seguro “a terceros + robo + incendio +
lunas” afecta tanto a la comisién como al porcentaje de beneficio, derivado del
aumento de las coberturas.

La cuantia de la pdliza: generalmente, y en este caso en concreto la cuantia de la
péliza es un condicionante tanto para la comisién a recibir, como para el
porcentaje que esta supone. En el ejemplo, se puede ver que el porcentaje de
beneficio entre “a terceros + robo + incendio + lunas” y “a todo riesgo” disminuye,
aunque las coberturas de “a todo riesgo” son mayores. Esto se debe a que la
cuantia del seguro ha aumentado notablemente y al aumentar en tanta cantidad
el porcentaje de beneficio disminuye generalmente en este tipo de pdlizas, pero la
comision sigue aumentando.

Personalizacién de la péliza: es otra caracteristica importante a tener en cuenta,
ya que cuanto mas adaptada a cada cliente sea la pdliza, generalmente mas
aumentard la comision y el porcentaje de beneficio de esta.

6.5. UMBRAL DE RENTABILIDAD

Es dificil calcular el umbral de rentabilidad del nuevo servicio ya que como hemos
comentado en los apartados anteriores gran parte de los gastos o costes ya forman
parte de los que tiene actualmente Alberto y Eduardo S.L.
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Al no tener ningun coste fijo imputable directamente a la actividad de los seguros se
puede decir que la cantidad de seguros que se debe vender para cubrir gastos es
cercana a 0. El mayor coste que tendra la empresa seréa el de promocién, aunque este
tampoco es obligatorio si ho se quiere, ya que dentro de este el coste mas importante
es el de personal.

Para hacer una estimacion aproximada del numero de pdlizas que se pueden hacer
actualmente hay que empezar por recordar que como ya se ha comentado en un
primer momento se destinaran a dos trabajadores a la actividad de los seguros. Asi
gue en principio solo tendremos en cuenta a esos dos trabajadores para el célculo de
la demanda méxima. se Estimamos que ajustando la jornada de trabajo estrictamente
a 8 horas de trabajo diarias el tiempo ocioso del que dispone cada trabajador podria
ser de unos 30-45 minutos, que multiplicado por 2 seria de 1-1,5 horas, por lo que si
cada podliza lleva entre unos 25-30 minutos se podran realizar de 3 a 4 consultas.
Insisto en que esto es teniendo en cuenta que esta actividad solo la van a desarrollar 2
operarios del total de la plantilla, por lo que en un momento dado el nUmero de polizas
a realizar podria aumentar si mas trabajadores actuales comienzan a realizar esta
tarea.

En el caso de que se llegase a contratar a otra persona el salario neto para el
trabajador de 1.000€ y 14 pagas. El coste para la empresa seria de 17.000€ anuales.
Si para una demanda de 169 pdlizas los ingresos son de 5.285,21€, para cubrir los
gastos del trabajador haria falta vender unas 543 pdlizas de seguros. Vendiendo este
namero de pdlizas se cubrirdan los costes de mano de obra del trabajador con
dedicacion exclusiva a la actividad de los seguros, pero el beneficio para empresa
seria de 0O€. Para calcular el umbral de rentabilidad no he tenido en cuenta el resto de
costes (luz, teléfono,...) ya que son practicamente insignificantes.

Tabla 6.2: Umbral de rentabilidad con un operario exclusivo para la actividad. Fuente:
Elaboracion propia
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Como conclusién de lo anterior, hay que decir que en un primer momento no es
factible contratar a un trabajador para que realice exclusivamente la tarea de
mediacion de seguros, ya que la demanda estimada es incluso menos de la mitad de
la que seria necesaria para cubrir los gastos de mano de obra de un operario con
dedicacion exclusiva a esta con un contrato a jornada completa. Aln con la demanda
actual estimada no seria posible contratar a un trabajador a media jornada, seguiria
siendo inviable econbmicamente. Por tanto a corto plazo la contratacion de un operario
que realice exclusivamente esta tarea es impensable desde un punto de vista
econdémico.

1. ESTRUCTURA LEGAL

7.1. TRAMITES

El tramite mas importante que deberd realizar Alberto y Eduardo S.L es la
formalizacion del contrato de agente de seguros exclusivo que firmara con Allianz, y
que le dard derecho a operar en el &mbito de los seguros. Este le podra realizar en
cualquier sucursal de Allianz con derecho a la subcontratacion. En cuanto a las
caracteristicas del contrato, se trata de un contrato estdndar que tiene la aseguradora,
minimamente modificable en pequefios matices. Esto se debe a que son contratos
estandar que se envian desde la central y que las sucursales no tienen poder para
modificar.

8. CONCLUSION

Como resultado del plan de viabilidad, es posible concluir afirmando que el proyecto
analizado es viable para la empresa Alberto y Eduardo S.L., esto se puede decir una
vez examinados exhaustivamente, y uno a uno los diferentes apartados del plan.

Cabe destacar una serie de factores que hacen viable el proyecto; el primero es el
repunte econdmico generalizado que también afecta a la rama mediacion de seguros;
en segundo lugar, hay que decir que los costes exclusivamente asociados a esta
actividad son practicamente nulos; en tercer lugar, tendrd unos ingresos comedidos
pero debido a los costes practicamente inexistentes gran parte de estos ingresos
seran beneficios; en cuarto lugar, la empresa cuenta con los medios tanto humanos
como tecnoldgicos para el desarrollo de esta actividad; en quinto lugar, al ser tan
escasa la inversion la podra financiarla con fondos propios; por ultimo, en sexto lugar,
la estructura legal de la empresa no tendra variacion alguna, ya que no es necesaria.

Como conclusién en cuanto a ingresos hay que decir que segun la demanda estimada
tendra unos ingresos de 5.285,21€ correspondiente a 169 pdlizas, lo que da un
beneficio de 31,27€/seguro y una comision media del 9,92% del total de la pdliza.
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En cuanto al apartado de los costes, hay que destacar que los costes que conlleva la
actividad al ir ligados en su totalidad con los que la empresa tiene ya actualmente, y
teniendo en cuenta la demanda estimada calculada, no tendran relevancia dentro de
los costes totales de la empresa, ya que estos apenas sufrirAn cambios. ElI mayor
coste seria el de mano de obra directa que se estimd en unos 25 minutos/pdliza. Si
realizamos el calculo de 169 pdlizas en aproximadamente 260 dias laborales que tiene
un afio, nos da un resultado de 0,65 pdlizas/dia, o que supone unos 17 minutos de
media al dia. Esta regla no se cumple estrictamente, ya que habra dias que se debera
dedicar mas tiempo a esta actividad y otros en los que no serd necesario realizar
ningun trabajo de esta.

Con un tiempo medio invertido de 25 minutos/seguro y con una demanda estimada de
169 polizas el tiempo total que se dedicara a esta actividad sera de unas 71 horas/afio.
El coste medio para la empresa de una hora de un trabajador es de 14€, por lo que el
coste total del trabajador para esta actividad en concreto sera de unos 1000€/ano.

Con los datos anteriores de ingresos y gastos podemos decir que el beneficio
estimado sera de aproximadamente 4.285€ el primer afio, aumentando en los afos
posteriores.

Por lo anteriormente citado se recomendara a la empresa Alberto y Eduardo S.L. que
afronte el proyecto propuesto en el campo de la mediacién de seguros, ya que este
aportara beneficios econdémicos a la empresa, los cuales continuaran aumentando con
el trascurso del tiempo.
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