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INTRODUCCION 
 
La sociedad guatemalteca carece de cultura con el tema se seguros, en los 

presupuestos individuales, familiares y empresariales no incluyen cobertura de 

seguros indicando que no son rentables o por ser una inversión innecesaria, al no 

saber la utilidad de los seguros por falta de información no se enteran como 

utilizarlos e inclusive lo bondadosos que pueden llegar a ser. Como agente de 

seguros mi labor es asesorar al cliente sobre los productos que comercializa 

seguros El Roble brindando seguimiento desde el primer contacto en el cual el 

cliente  busca la forma de asegurarse de acuerdo al producto y la necesidad que 

desea cubrir, el seguimiento es en todo momento, durante la vigencia de su póliza 

y renovaciones de la misma.  

En el actual proyecto lo que buscamos es llegar a todas las personas 

Guatemaltecas con información de los diferentes seguros que comercializamos 

siendo los ramos de daños, vida y gastos médicos, dejando a un lado los 

tecnicismos para que el cliente comprenda de manera sencilla como funciona su 

seguro y lo pueda manejar utilizando toda la tecnología disponible a su alcance.  

De esta forma facilitarle al cliente la utilización de su seguro y al mismo tiempo 

sobresalir de la competencia emitiendo su póliza en quince minutos en el ramo de 

automóvil, es por eso que se implementarían dispositivos para los ejecutivos de 

ventas. Para los casos de seguros de vida y gastos médicos implementar el 

llenado de formularios digitales con la información del cliente, obteniendo firmas 

digitales en el momento, trasladando la información a la nube de seguros El Roble 

al alcance de un clic para que la persona sea evaluada para obtener el visto de 

bueno como persona elegible, todo esto para la obtención de su póliza digital en 

cinco días. 

Tengo la fortuna de pertenecer al ramo de seguros desde hace ocho años, lo que 

me ha dotado de amplia experiencia en todo lo referente al tema de seguros, 

desde conocimiento de cada producto que manejamos hasta habilidades y 

destrezas para aprovecharlos al máximo.  
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OBJETIVOS  
 

1. Ampliar la información necesaria a cada uno de los guatemaltecos sobre la 

importancia de tener una cobertura de seguro tanto en el ámbito de Daños 

como de Vida y Gastos Médicos dejando de ver los seguros como un tema 

Tabú. 

 

2. Asesorar a cada persona en el ámbito de seguros en la contratación del 

mismo de acuerdo a las necesidades y presupuesto, sabiendo cuidar su 

patrimonio ante cualquier eventualidad. 

 

3. Innovar el plan de venta para clientes nuevos y existentes manteniéndolos 

a la vanguardia y a disposición de las nuevas cobertura de seguros de 

Daños, Vida y Gastos Médicos. 

 

4. Generar Tecnología para poder abarcar en toda la República de Guatemala 

la cobertura de Seguros y poder llegar a las personas que deseen obtener 

algún tipo de seguro no siendo un obstáculo la distancia para su 

contratación. 

 

5. Proveer Herramientas Tecnológicas a los ejecutivos de ventas para agilizar 

la emisión de pólizas de seguros así poder mejorar tiempos y servicio con 

los clientes, aplicaría en los seguros de Automóvil. 
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CONFIANSA AGENCIA DE SEGUROS Y FIANZAS 
 

Por ser parte de la Corporación de Banco Industrial organización financiera, 

conscientes de nuestra responsabilidad para nuestros clientes, nuestro personal, 

nuestra comunidad y nuestros accionistas. 

 

Banco Industrial emergió en el seno de la Cámara de la Industria de 

Guatemala a finales de la década de los sesenta, con el propósito de apoyar al 

sector industrial del país. La iniciativa tuvo lugar en la época del gobernante 

Enrique Peralta Azurdia, decretos ley fueron la base para conformar dicho banco.  

 

De esta forma, el 17 de Junio de 1968 abrió sus puertas y empezó a operar, 

con el respaldo de un centenar de industriales, el banco se fundó con un capital de 

Q25 Millones de quetzales, monto que se recaudó por medio del aporte del 10% 

de las exoneraciones otorgadas a las industrias en Guatemala, fue entonces 

cuando Banco Industrial inicio su desarrollo y su historia a llenarse de logros y 

toda clase de comentos que han construido su sólida trayectoria.1 

 

En la actualidad Banco Industrial ofrece sus servicios a través de más de 

2700 puntos de servicios alrededor se la República de Guatemala, además acceso 

a sus servicios electrónicos desde cualquier parte del mundo a través de su 

plataforma digital. Dentro de los productos y servicios que ofrece están los 

seguros de daños, vida y gastos médicos comercializados por Confiansa Agencia 

de Seguros y Fianzas la cual se encuentra respaldada por Seguros El Roble. 

 

Agencia de seguros es una empresa vinculada por un contrato de agencia a 

una entidad aseguradora, encargada de captar nuevos asegurados para que 

                                                 
1 http://www.corporacionbi.com/ 
 

http://www.corporacionbi.com/
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suscriban los seguros de la compañía (tomadores de seguros) y/o dar 

asesoramiento a su cartera de clientes. 2 

 
Confiansa Agencia de Seguros y Fianzas comercializa sus productos en 

toda la República de Guatemala a través de su personal capacitado los cuales 
cuentan con herramientas tecnológicas a su alcance.  

 

Misión: 
 

El Desarrollo de nuestros Colaboradores, clientes, accionistas, corporación 
y de nuestra comunidad. 

 

Visión:  
 

Ser la Primera opción  para los centroamericanos y la institución financiera 
más grande de Centroamérica. 

 

Valores:  
 

1. Entrega 

2. Trabajo en Equipo 

3. Innovación 

4. Amor a la Patria 

5. Integridad 

 
3 
 
 
 
 
 

                                                 
2 
https://www.google.com/search?q=agencia+de+seguros&rlz=1C1GCEU_esGT823GT823&oq=&aqs=chrome.0
.69i59i450l8.1413691j0j7&sourceid=chrome&ie=UTF-8 
 
3 http://www.corporacionbi.com/ 

https://www.google.com/search?q=agencia+de+seguros&rlz=1C1GCEU_esGT823GT823&oq=&aqs=chrome.0.69i59i450l8.1413691j0j7&sourceid=chrome&ie=UTF-8
https://www.google.com/search?q=agencia+de+seguros&rlz=1C1GCEU_esGT823GT823&oq=&aqs=chrome.0.69i59i450l8.1413691j0j7&sourceid=chrome&ie=UTF-8
http://www.corporacionbi.com/
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Objetivos Empresariales: 
 

1. Lograr que el 100% de los colaboradores conozcan, comprendan y ejecuten 

su rol, responsabilidad y autoridad pertinente, dentro del sistema de gestión 

de calidad. 

 

2. Alcanzar un 90% de los tiempos promesa en los procesos de ventas, 

conservación y servicio al cliente y procedimientos del sistema de gestión 

de la calidad. 

 

3. Definir planes de Conservación de cartera y ejecutar un 80% de los planes 

creados.4 

Estrategias: 
 

 

                                                 
4 https://biportal.bi.com.gt/sitios/corp/CBI/Confiansa/Paginas/default.aspx 
 

https://biportal.bi.com.gt/sitios/corp/CBI/Confiansa/Paginas/default.aspx
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5 

                                                 
5 https://biportal.bi.com.gt/sitios/corp/CBI/Confiansa/Paginas/default.aspx 
 

https://biportal.bi.com.gt/sitios/corp/CBI/Confiansa/Paginas/default.aspx
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Organigrama: 
 

 Actualmente para el cumplimiento de sus metas y objetivos Confiansa 

Agencia de Seguros y Fianzas cuenta con una estructura organizacional 

encabezada por la Gerencia General e integrada por cinco sub-gerencias quienes 

coordinan a las distintas jefaturas que las conforman. 

  

  
 
6 
 
 
 
 
 

                                                 
6  https://biportal.bi.com.gt/sitios/corp/cbi/Confiansa/Paginas/Acerca-de-nosotros_home.aspx 
 

https://biportal.bi.com.gt/sitios/corp/cbi/Confiansa/Paginas/Acerca-de-nosotros_home.aspx
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Tecnologías: 
 

 Para desempeñar las funciones y que los puestos de trabajo cumplan con 

los objetivos se utilizan diversas herramientas así poder brindarle al cliente la 

información adecuada con respecto a los productos que administramos.   

 
TECNOLOGIA DESCRIPCION 

Sistema AS400 

 

 
Es un sistema que nos apoya con 
información de las pólizas de automóvil 
de los clientes que están asegurados 
con seguros El Roble únicamente 
tenemos acceso a las pólizas que 
administramos. 

CRM 

 

 
Es una Herramienta de Banco Industrial 
la cual nos facilita la información de 
todos los cuentahabientes de la 
corporación así mismo se crean casos 
en los perfiles de los clientes al 
momento que nos solicitan alguna 
cobertura de seguro. 
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7 http://crm.bi.com.gt/operacion_cc.asp 
 

http://crm.bi.com.gt/operacion_cc.asp
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Ventas Anuales: 

 
 
8 

                                                 
8 Resumen de Ventas Juan Pablo Rodriguez Confiansa Agencia de Seguros y Fianzas 
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 En las ventas anuales podemos apreciar que van decayendo conforme los 

anos es ahí donde se hizo la investigacion del porque estaba pasando en su 

momento y con el tiempo poderlo compensar aumentando las ventas, una venta 

efectiva se da con el seguimiento del dia a dia hasta que se cobre la poliza asi 

generar una venta efectiva, como se puede observar en la grafica hay mucha 

caida de polizas por no llegar a cobrarce en su momento. 

Principales Clientes: 
 

En Confiansa Agencia de Seguros y Fianzas los principales clientes son 

personas Individuales y Jurídicas que adquieren seguros para protegerse o 

proteger a sus beneficiarios ante eventos futuros, como la muerte, una 

enfermedad o un accidente, o proteger bienes e inmuebles de un robo, pérdida o 

daño. 

 Como uno de los Bancos más importantes del País, los clientes  a los que 

Confiansa Agencia de Seguros y Fianzas brinda sus productos y servicios se 

encuentra integrada por una lista de grandes marcas de reconocimiento nacional y 

mundial. Algunos dentro de los cuales podemos destacar: 

 

 

Ingenio Pantaleon 
/ Los Diamantes

Coca-cola Canteras Chixoy

Corporacion Etisa 
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Mercado: 
 

Por pertenecer al grupo financiero Banco Industrial nuestro mercado abarca 

toda la República de Guatemala 9 

 
 
 

 

 

 
 

 

 
 
 
 
 
 
 

 

Competencias: 
  

 La competencia es muy fuerte en el ámbito de seguros a pesar que el 

mercado es amplio y aun se puede explotar, a pesar de ser una corporación 

grande en Guatemala y utilizar como canal de venta todas las agencias de Banco 

Industrial en la República de Guatemala, las corredoras de seguros que tienen 

bastante participación en el mercado son las siguientes: 

 

 

                                                 
9 https://www.corporacionbi.com/gt/bancoindustrial/agencias 
 

https://www.corporacionbi.com/gt/bancoindustrial/agencias
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NOMBRE COMPETENCIA DESVENTAJA 

 

 
Corredor de Seguros con experiencia, 

tiene la opción de trabajar con otras 

aseguradoras teniendo más 

oportunidad de ofrecerle más servicios 

de acuerdo a las necesidades de los 

clientes 

  
Corredor de Seguros con experiencia, 

tiene la opción de trabajar con otras 

aseguradoras teniendo más 

oportunidad de ofrecerle más servicios 

de acuerdo a las necesidades de los 

clientes 

 

Servicio: 
 

 Los productos que se comercializan para clientes individuales y jurídicos 

son: 

x Seguros de Daños, Vida y Gastos Médicos 

 

Promoción y Publicidad: 
 

Por pertenecer a la Corporación Banco Industrial nos regimos a políticas del 

banco, usando como canales de publicidad, Bi en Línea, Agencias de Banco y los 

clientes internos de la corporación adicional nos apoyamos con nuestro proveedor 

de servicios Seguros El Roble. 
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DIAGNOSTICO EMPRESARIAL 
 
 

Factores Internos: 
 

Accionistas:  
 

El Consejo de Administración de Banco Industrial, S.A. es designado por la 

Asamblea de Accionistas por el término de un año, y está constituido por siete 

Directores propietarios y siete Directores suplentes.   

 

           Su principal objetivo es ejercer liderazgo de negocios dentro de un perfil de 

prudencia y control interno efectivo que permite que los riesgos sean evaluados y 

administrados conveniente y oportunamente.  Así mismo el Consejo de 

Administración asegurará que los recursos financieros y humanos del Banco sean 

los adecuados para lograr los objetivos, metas y fines planteados.   

 

           Las leyes guatemaltecas prohíben que una persona funja como Director en 

una entidad financiera cuando cuenta con una posición similar en otros bancos u 

otro grupo financiero.  Dicha prohibición tiene por objeto el asegurar que las 

decisiones que tome el Consejo de Administración sean objetivas y libres de 

conflictos de interés. Todos los Directores electos en Banco Industrial se 

encuentran en cumplimiento con dicha ley.  

   

           El Consejo de Administración está conformado por los siguientes 

Administradores, nombrados en la última sesión de la Asamblea General de 

Accionistas celebrada el 27 de abril del 2,020: 
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Directores titulares 
Lic. Julio Ramiro Castillo Arévalo Presidente 
Sr. José Antonio Arzú Tinoco  Vicepresidente 
Lic. Luis Andrés Gabriel Bouscayrol Vocal Primero 
Lic. Juan Alfonso Solares Camacho Vocal Segundo 
Lic. Juan Miguel Torrebiarte Lantzendorffer Vocal Tercero 
Lic. Tomás José Rodríguez Schlesinger Vocal Cuarto 
Sr. Federico Francisco Maria Köng Vielman Vocal Quinto 
 
Directores suplentes 
Ing. Juan Luis Bosch Gutiérrez Director 
Lic. José Roberto Bouscayrol Lemus Director 
Lic. Ernesto José Viteri Arriola Director 
Ing. Eduardo Antonio Herrera Alvarado  Director 
Lic. Guillermo Arias Millelot Director 
Ing. Juan Antonio Godoy Barrios Director 
Lic. José Andrés Castillo Arenales Director 
 
Director Independiente 
Lic. Ricardo Emilio Molina Barascout Director 
 
Administradores         
 
El equipo Gerencial está conformado por los siguientes funcionarios: 
 
 
Ing. Luis Rolando Lara Grojec Gerente General 
Ing. Luis Fernando Prado Ortiz Gerente División Banca Corporativa e 

Internacional 
Ing. Edgar Reneғ  Chavarría Soria Gerente División Banca Personal 
Ing. Ricardo Elias Fernandez 
Ericastilla 

Gerente Divisioғn Operaciones 

Ing. Juan Carlos Martiғnez Noack Gerente Divisioғn Tecnologiғa 
Lic. Edgar Abel Girón Monzón Gerente División Contraloría 
Lic. Joseғ  Alejandro Ortiz Córdova Gerente Banca Empresa 
Licda. Annabella Samayoa de 
Bolaños 

Gerente Administración de Riesgos Corporativo 

Ing. Juan Pablo Aguilar López Gerente de Recursos Humanos 
Ing. Germaғn Alejandro López Véliz Gerente Banca Digital/Oficial de Seguridad de la 

Información 
Lic. Luis Augusto Zelaya Estradeғ  Gerente Área Legal 
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Lic. Luis Pedro Fuxet Ciani Asesor Legal del Consejo de Administración 
Ing. Oscar Hernández Díaz Asistente de Gerencia General Análisis de 

Crédito 
Licda. Karen Gándara Cifuentes Asistente de Gerencia General Tesorería 
Ing. Ada Marlene Hurtarte Cáceres 
de Mérida 

Asistente de Gerencia General Mercadeo 
Estratégico 

Ing. Ricardo Roberto Vásquez De 
León 

Asistente de Gerencia General Administrativa 

Licda. Claudia Scheel Montenegro Oficial de Cumplimiento 
10 
 

                                                 
10 https://www.corporacionbi.com/gt/bancoindustrial/directores-y-administradores 
 

https://www.corporacionbi.com/gt/bancoindustrial/directores-y-administradores
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 11 

 

Empleados: 
 

Confiansa Agencia de Seguros y Fianzas está conformada por una 

Gerencia General y cinco Subgerencias siendo setenta y uno personas activas, las 

cuales un 80% se encuentra en un rango de edad de 25 a 55 años y un 20% de 18 

a 24 años. 

                                                 
11 https://portal.sat.gob.gt/portal/consulta-registro-tributario-unificado/ 
 

https://portal.sat.gob.gt/portal/consulta-registro-tributario-unificado/
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En términos académicos hay personal graduado en Ingeniería, 

Administracion de Empresas / Mercadeo, Abogados y personal culminando sus 

estudios universitarios. 

El perfil ideal es que tenga conocimiento en el área de seguros o el técnico 

en seguros que se imparte por medio de Intecap para iniciar carrera en la 

empresa. 

Clientes: 
 

Confiansa Agencia de Seguros y Fianzas brinda atención personalizada y 

profesional en relación de seguros, y seguimiento a las gestiones de los 

asegurados ante Seguros el Roble, los cuales son clientes individuales que se 

encuentran en el rango de 18 años en adelante, así como clientes jurídicos.  

Algunos de nuestros clientes jurídicos destacados: 

 

 

 

 

 
 

 

 
 

Proveedores: 
 

Confiansa Agencia de Seguros y Fianzas cuenta con dos grandes 

proveedores los cuales le proporcionan insumos para que puedan 

comercializar los productos de seguros de daños, vida y gastos médicos. 

Siendo los siguientes: 

 

 

Ingenio Pantaleon 
/ Los Diamantes

Coca-cola Canteras Chixoy

Corporacion Etisa 
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Factores Externos: 
 

Gobierno: 
 

Riesgo legal y jurisdiccional son los riesgos asociados con los impactos 

financieros de los cambios en la regulación y en la ley. Por ello es necesario que 

las aseguradoras comprendan las implicaciones de estos cambios se implementen 

sistemas internos para cumplir con los requerimientos de las autoridades 

supervisoras.  

 

Un claro ejemplo de este riesgo aparece en los seguros de salud, que están 

muy regulados por los estados miembros, marcando continuamente los límites 

entre el sistema de salud público y el privado. Además, las aseguradoras, en 

general, necesitan revisar la idoneidad de sus provisiones a la luz de las 

sentencias jurídicas, sobre un particular ramo o tipo de pólizas, que afecten al 

resto del sector. 

 

Economía: 
 

Riesgo de fluctuación del valor de las inversiones, este riesgo se refiere a 

los cambios en el valor de los activos, en particular, la depreciación de activos por 

las condiciones económicas. La fluctuación del valor de los activos tendrá un 

impacto mayor o menor en la aseguradora, en función de cuál sea la naturaleza de 

las inversiones. Por tanto, es necesario controlar este riesgo de la misma manera 

que en el riesgo de inversión.  

 

También es importante mencionar que en los seguros de vida la elección de 

los activos para determinados productos la realiza casi en su totalidad el tomador. 
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Riesgo de cambios medioambientales, es el riesgo de un incremento en la 

frecuencia de catástrofes naturales y cambios medioambientales, que ofrece cada 

vez más un futuro incierto. Las aseguradoras deben actuar para hacer frente a los 

riesgos que el cambio climático pueda tener sobre sus negocios. Además, las 

entidades deben garantizar que regularmente revisan y comunican las condiciones 

de sus coberturas en vista de estos potenciales cambios. El sector asegurador 

necesitará adoptar un nuevo planteamiento en la suscripción, con modelos de 

fijación de precios y asignación de capital que regularmente sean renovados para 

reflejar las últimas investigaciones científicas en materia climática, que podrían 

hacer que los modelos que se venían utilizando hasta ahora podrían no anticipar 

adecuadamente el ritmo del cambio 

Riesgo de ciclos económicos, el riesgo de ciclos económicos es el riesgo 

relacionado con los cambios económicos o una recesión económica debido a 

procesos y factores externos, que puede afectar a la venta de seguros. Existen 

también factores económicos secundarios que pueden impactar de manera directa 

en el sector asegurador, como el desempleo, ya que puede aumentar el riesgo de 

finalización de cierto tipo de contratos, como los seguros de vida o multiriesgos, 

por la incapacidad de pago de los tomadores. 

Riesgo de inflación es el riesgo relacionado con un aumento significativo del 

nivel de precios de un país o área geográfica. Para las pólizas de seguros de no 

vida, el efecto de la inflación es importante en los cálculos de las provisiones de 

los seguros en los que los siniestros son liquidados bastante tiempo después de la 

fecha ocurrencia del siniestro. En los seguros de vida, la inflación juega un papel 

significativo en los contratos de largo plazo cuando estos están sujetos a 

determinados ajustes por incremento de precios. Para los seguros de salud, la 

inflación tiene particular impacto, ya que los precios de los servicios médicos son 

superiores a la inflación media. 

Riesgo de tipo de interés, este tipo de riesgo está directamente asociado 

con cambios repentinos en los tipos de interés. Un aumento de los tipos de interés 
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conducirá a un menor rendimiento de las inversiones y una depreciación del valor 

de los activos. Para los seguros de vida, una disminución de los tipos de interés 

puede afectar negativamente en las provisiones, ya que estas son calculadas 

descontando los pagos futuros. Además, este riesgo también puede afectar la 

solvencia si no se igualan los activos con los pasivos de este tipo de ramos. 

Riesgo de tipo de cambio afecta a las compañías aseguradoras que 

aceptan o suscriben riesgos en otros países con diferente moneda. Una de las 

formas de mitigar este riesgo es invirtiendo en activos de la misma moneda que la 

de las responsabilidades asumidas. 

Geografía:  
 

Riesgo de cambios en el mercado, las aseguradoras son vulnerables a las 

actitudes de los consumidores y a las acciones de los competidores. Las 

necesidades de los consumidores y su actitud ante la compra de seguros son los 

principales factores que influyen sobre las ventas y por tanto de los ingresos por 

primas, y que además entran en competencia con el resto del sector.  

 

Las estrategias de marketing, precios y productos competitivos, la 

adaptabilidad a los cambios del mercado y un uso eficiente de los diferentes 

canales de distribución podrían ayudar a reducir este tipo de riesgos de cambios 

en el mercado. 

Demografía: 

Riesgo de cambios sociales, los cambios demográficos y el comportamiento 

de los consumidores son los principales causantes del riesgo social. Los cambios 

demográficos, como el incremento de la esperanza de vida, tienen un gran 

impacto en los precios de los seguros de vida, ya que la duración de las pólizas 

depende de la longevidad de los tomadores. 
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 En unos casos el impacto en el coste de los precios es positivo para los 

tomadores, como los seguros de vida, y en otros casos es negativo, como para los 

de previsión social. Otro tipo de riesgos sociales son: la mayor preferencia a 

reclamar por parte de los consumidores, lo que aumenta la frecuencia y la 

cantidad reclamada por accidentes; el incremento de la criminalidad, que impacta 

en el número de pérdidas aseguradas por robo y hurto; o el rápido desarrollo del 

sida, que ha modificado o incorporado nuevas cláusulas en los contratos de vida. 

Tecnología:   
 

Riesgo de cambio tecnológico se refiere al rápido desarrollo de las nuevas 

tecnologías, que impactan en diferentes áreas del negocio asegurador. Los 

cambios tecnológicos pueden aumentar la contaminación y afectar a la salud de 

las personas, impactando de esta manera a la siniestralidad de los seguros de 

salud y en la responsabilidad civil médica y/o medioambiental.  

 

Otro tipo de consecuencias derivadas de los cambios tecnológicos son el 

impacto de las nuevas tecnologías en la distribución de seguros o en el desarrollo 

de modelos para el cálculo de primas y control de las solvencias, ya que, si por un 

lado mejoran los costes administrativos y precios de las compañías más ágiles e 

innovadoras, también aumenta el tamaño y riesgo de las inversiones en 

desarrollos informáticos.12 

 

 
 
 

                                                 
12 https://revistas.unal.edu.co/index.php/innovar/article/download/53194/54544 
 
file:///C:/Users/39746/Downloads/Revista%20Visi%C3%B3n%20Financiera%20Edici%C3%B3n%2026%20(1).
pdf 
 
 

https://revistas.unal.edu.co/index.php/innovar/article/download/53194/54544
file:///C:/Users/39746/Downloads/Revista%20Visi%C3%83%C2%83%C3%82%C2%B3n%20Financiera%20Edici%C3%83%C2%83%C3%82%C2%B3n%2026%20(1).pdf
file:///C:/Users/39746/Downloads/Revista%20Visi%C3%83%C2%83%C3%82%C2%B3n%20Financiera%20Edici%C3%83%C2%83%C3%82%C2%B3n%2026%20(1).pdf
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ANALISIS DE LA CADENA DE VALOR 
 
Infraestructura: Comercialización de seguros autorizados por la 
Superintendencia de Bancos y Seguros el Roble 
Recursos Humanos: Contamos con 70 personas desempeñando los 
diferentes puestos desde Gerencia General hasta Asistentes de área. 
Desarrollo Tecnológico: Nos regimos a las herramientas o 
innovaciones de la Corporación Banco Industrial. 
Adquisiciones: Por ser productos de Servicio únicamente nos 
enfocamos en la conservación de cartera y venta de seguros.  

Logística 
Interna 

Operaciones Logística 
Externa 

Marketing 
y Ventas 

Servicios 

Productos 
ya 
establecidos 
por Seguros 
el Roble 

Venta de 
Seguros de 
Automóvil, 
Vida y Gastos 
médicos con 
coberturas 
Internacionales 

Ejecutivos 
de Seguros 
con 
experiencia 
en todos los 
ramos 
asegurables 

Referidos 
de los 
clientes 
individuales 
y jurídicos 
de la 
corporación 
Bi  

Productos 
para todo 
tipo de 
personas 
entre 18-74 
años que 
residan en 
la 
República 
de 
Guatemala. 

     
    13 

 

Planeación: 
 

Confiansa Agencia de Seguros y Fianzas busca mantenerse entre las 

corredoras de seguros más importantes en el mercado, generando la mayor parte 

de ventas y asesoría en su amplia gama de seguros, teniendo su planificación a 

finales de cada año evaluando los puntos de mejora de acuerdo a la proyección de 

ventas establecidas de acuerdo a los canales de distribución y aprovechando los 

recursos brindados y disponibles.  

 

                                                 
13 Fuente: Elaborado por Juan Pablo Rodríguez Alvarado 
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Organización: 
 

 Confiansa  Agencia de Seguros y Fianzas es una empresa de la 

Corporación Banco Industrial, actualmente está definida por un Gerente General, 

cinco subgerencias quienes tienen a cargo a sus respectivos jefes y ejecutivos, en 

cuanto a las decisiones todo debe ser aprobado por el subgerente de cada área y 

el gerente General, de esta forma se lleva a cabo la comercialización de seguros 

por medio de estrategias brindadas por cada subgerente de los departamentos, 

trabajando en equipo para que todo camine de la mejor manera siendo 

competitivos en el mercado asegurador.14 

Dirección: 
 

El liderazgo que se presenta en Confiansa Agencia de Seguros y Fianzas 

es autocrático, todas las decisiones tienen que ser aprobadas por el subgerente 

de cada departamento y el Gerente General, en ocasiones afecta a los ejecutivos 

al perder ventas por la falta de agilidad o autorizaciones. 15 

 

 

 

 
 
 
 
 

 
 
 
 

                                                 
14 Organigrama ubicado en 
 https://biportal.bi.com.gt/sitios/corp/cbi/Confiansa/Paginas/Acerca-de-nosotros_home.aspx 
 
15 Fuente: Elaborado por Juan Pablo Rodriguez Alvarado 

Autorizacio
n

Subgerent
e  / 

Gerente 
General

Autorizaci
on de 

Descuent
os

Autorizaci
on de 

Pago Con 
Boleta

Autorizaci
on de 

Cobertura
s 

Adicional
es

Autorizcio
n de 

Visitas en 
el Interior 

de la 
Republica

https://biportal.bi.com.gt/sitios/corp/cbi/Confiansa/Paginas/Acerca-de-nosotros_home.aspx
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Control Interno: 
 

En Confiansa  Agencia de Seguros y Fianzas se manejan controles por 

medio de los diferentes departamentos, todos trabajando entre sí para que ningún 

procesos no cumpla con los tiempos establecidos y se quede mal con el 

asegurado. 16 

Ventas: 
 

Hay Procesos de ventas en los diferentes canales de ventas y los diferentes 

productos de seguros, por tener acceso a los clientes de la corporación Bi se 

trabaja por reherimiento siendo clientes individuales o jurídicos. 17 

 

                                                 
16 https://biportal.bi.com.gt/sitios/corp/CBI/Confiansa/Paginas/default.aspx 
 
17 
https://biportal.bi.com.gt/sitios/corp/cbi/Confiansa/Biblioteca%20Gestin%20de%20Ventas/Forms/AllItems.aspx
?PageView=Shared&InitialTabId=Ribbon.WebPartPage&VisibilityContext=WSSWebPartPage 
 

https://biportal.bi.com.gt/sitios/corp/CBI/Confiansa/Paginas/default.aspx
https://biportal.bi.com.gt/sitios/corp/cbi/Confiansa/Biblioteca%20Gestin%20de%20Ventas/Forms/AllItems.aspx?PageView=Shared&InitialTabId=Ribbon.WebPartPage&VisibilityContext=WSSWebPartPage
https://biportal.bi.com.gt/sitios/corp/cbi/Confiansa/Biblioteca%20Gestin%20de%20Ventas/Forms/AllItems.aspx?PageView=Shared&InitialTabId=Ribbon.WebPartPage&VisibilityContext=WSSWebPartPage
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Servicios: 
 

En Confiansa  Agencia de Seguros y Fianzas comercializamos Seguros de 

Daños Vida y Gastos Médicos teniendo variedad según las necesidades de los 

clientes, entre los seguros que tenemos son los siguientes: 

  

 
 

Finanzas: 
 

En Confiansa  Agencia de Seguros y Fianzas planifica un presupuesto anual 

de acuerdo a la proyección de ventas del año anterior, este año fue inusual pero 

de la misma forma se requiere llegar a Q93.644 Millones en Prima de Seguros 

entre todos los canales de Venta.18 

Mercadeo: 
 

Uno de los intereses de Confiansa  Agencia de Seguros y Fianzas es la 

Retención y captación de nuevos clientes para asegurar con nuestro portafolio de 

productos, por ende se utilizan varios canales de publicidad siempre con la 

aceptación de la corporación Bi y Seguros El Roble. 19 

 

                                                 
18 Fuente: Juan Pablo Rodriguez Alvarado  
19 https://youtu.be/3xhaUuvDkYg  https://youtu.be/oPaW7MZ3LMI https://youtu.be/c1N6ecYdXOU 
 

https://youtu.be/3xhaUuvDkYg
https://youtu.be/oPaW7MZ3LMI
https://youtu.be/c1N6ecYdXOU
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ANALISIS DE FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y 
AMENAZAS  

 

 

Fortalezas: 
 

1. Productos competitivos en el Mercado Nacional e Internacional, Seguros El 

Roble cuenta con productos en el ramo de gastos médicos con coberturas 

internacionales siendo hospitales reconocidos en Estados Unidos así 

mismo en el seguro de automóvil coberturas en Centroamérica en daños a 

terceros. 
 

2. Innovación en Tecnología para Colaboradores y Clientes, al pertenecer a 

una corporación de renombre en Guatemala vela por el crecimiento 

tecnológico para tener sus servicios a la vanguardia. 
 

3. Personal Capacitado y certificado en la comercialización de Seguros, se 

cuenta con personal con experiencia en el ramo de seguros teniendo como 

mínimo de estudios el técnico en seguros impartido en el Intecap. 
 

4. Respaldo de la Corporación Bi como Banco número uno en Guatemala, los 

asegurados se sienten respaldados al estar con un banco solido a nivel 

nacional y centroamericano. 
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Oportunidades: 
 

1. Introducción de productos y servicios en Pymes, se cuenta con una cartera 

de parte de la corporación para poder comercializar las diferentes 

coberturas de seguros a clientes afines. 

 

2. Alianzas Estratégicas con empresas No relacionadas con la corporación Bi, 

al tener personal capacitado y expertos en comercializar seguros se 

generan negocios y se amplia cartera con empresas no asociadas a la 

corporación. 

 

3. Plataforma Tecnológica para nuestros Asegurados, al estar siempre a la 

vanguardia en tecnología se van aportando herramientas para mejorar el 

servicio y la comunicación con los asegurados. 

 

4. Innovación en nuevos productos para todo tipo de clientes por Seguros El 

Roble, los nuevos productos nacen al tener un estudio de clientes que no 

se aseguran con la corporación  

 

Debilidades: 
 

1. Procesos obsoletos para emisión de pólizas, al tener personal no 

comprometido con los clientes hacen más tardíos los procesos y no se 

respetan los tiempos de entregas. 
 

2. Corredores de Seguros con mejores tarifas y precios, al no poder igualar 

cotizaciones de otras corredoras se pierden clientes adicional tienen más 

opciones de aseguradoras para presentarle a cliente. 
 

3. La Rotación de Personal es muy alta y el personal nuevo Carece de 

Experiencia, perjudica a la empresa porque se tiene que comenzar de cero 
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en ciertos procesos mientras el nuevo colaborador se familiariza con 

sistemas y con el ámbito en seguros. 
 

Amenazas: 
 

1. Desestabilización económica en Guatemala, se afecta a la empresa porque 

no se cierran los negocios por falta de capital e ingresos de los clientes. 

 

2. Clientes que optan por irse con la competencia, se da por servicio o por 

precios de la competencia  

 

3. Cambios Tecnológicos, al no estar interactuando con las mejoras o nuevas 

tecnologías las empresas los aprovechan a darse a conocer y llegar mas 

directo con sus clientes. 
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Principales Problemas Empresariales 
 

20 

                                                 
20 Fuente: Juan Pablo Rodríguez Alvarado 
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 

En la empresa Confiansa Agencia de Seguros y Fianzas Banco Industrial, 

se dedica a la comercialización de seguros, entre ellos el seguro de automóvil el 

cual ha incrementado la demanda en los últimos años, actualmente se cuenta con 

una persona encargada de realizar las inspecciones de forma física y en el área 

de ventas se encuentran ocho ejecutivos que comercializan seguros de automóvil 

entre otros, la demanda ha crecido que no se dan abasto en realizar todas las 

inspecciones diarias de forma física, uno de los impedimentos es el incremento del 

parque vehicular en Guatemala teniendo tráfico en todo momento. 

 

Las molestias e inconformidades de los clientes han sido innumerables por las 

siguientes causas: 

 

1. Llegar tarde a realizar la inspección por la carga vehicular y horas pico. 

2. Clientes en zonas lejanas a la capital o  inclusive departamentos  

3. Inspector con baja carga o no tener carga al momento de tomar fotos por no 

tener un lugar específico para cargar sus dispositivos.  

 

El inspector encargado cuenta con una agenda específica de las zonas a las 

cuales debe visitar en el transcurso de la semana y conforme los clientes vayan 

aceptando el seguro se coordina, así poder abarcar la mayor parte de las zonas 

en la capital de Guatemala, en el caso de los clientes del interior de la República 

de Guatemala deseen asegurarse lo pueden hacer en las diferentes agencias de 

banco industrial que consideren más cerca de donde se encuentren  la agenda 

actual la siguiente: 
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Al realizar la inspección y llenar los formularios teniendo todos los requisitos 

correspondientes, el inspector o ejecutivo tienen que escanear la documentación 

completa para crear un caso en el sistema CRM utilizando el perfil del cliente y 

generar registro para girar instrucción de emitir póliza nueva, teniendo este 

proceso la revisión inicia con el auxiliar de ventas, confirma documentación 

completa auxiliar del departamento de daños, quien traslada a la persona 

encargada para emitir la póliza, al tener la póliza emitida el caso regresa al área 

de ventas para poder trasladársela al cliente después de cinco días mínimo de 

proceso de emisión.   

 

Este proceso es muy obsoleto para las necesidades del cliente hoy en día 

donde todos buscan ser más eficientes en recursos y tiempo.  

 
 

 
 

                                                 
21  
https://biportal.bi.com.gt/sitios/corp/cbi/Confiansa/Productos/Da%C3%B1os/Procedimiento%20de%20Inspecci
ones.pdf 
 

https://biportal.bi.com.gt/sitios/corp/cbi/Confiansa/Productos/Da%C3%B1os/Procedimiento%20de%20Inspecciones.pdf
https://biportal.bi.com.gt/sitios/corp/cbi/Confiansa/Productos/Da%C3%B1os/Procedimiento%20de%20Inspecciones.pdf
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Proceso Actual: 
 
 
 
 
 No 
                         
 
                                                       Si 
                                                    
                                                           
 Si 
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22 Fuente: Elaborado por Juan Pablo Rodriguez Alvarado 

Ejecutivo 
Contacta 
a Cliente 

¿Se Realiza  
Venta? 

Fin 
 

Se Coordina 
Inspección Con 

Ejecutivo o Inspector  

Se Inspecciona, se 
completa papelería y 
se ingresa al sistema 

CRM para crear 
número de caso 

Póliza se Envía a 
Cliente 

En el Area de Daños se Emite 
la Póliza en un máximo de 

cinco días  

Auxiliar de Ventas Revisa Documentación y  se 
traslada al área de Daños 
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Causas del Problema: 
 

Las herramientas tecnológicas son básicas para minimizar recursos, tiempo y ser 

más productivos, durante el presente año se perdieron más de diez clientes diarios 

por no satisfacer las necesidades del servicio, dejando de percibir una prima diaria 

de Q40,000 en todos los canales de ventas.  

 

Hallazgos / Evidencias 
 

Inspecciones 
Diarias 

 

Inspecciones 
Realizadas con 

Éxito 
 

No Realizadas 
 

Prima No 
Percibida 

 

30 20 10 Q40,000.00 
  
 

 

Desventajas: 
 

A corto Plazo: Teniendo un historial de pérdidas de primas no percibidas 

tomando un mes de trabajo es muy alto, lo que representa una mala distribución 

de recursos tiempo y desgaste para el personal el cual se arriesga día a día en las 

calles de la ciudad de Guatemala. 

 

A mediano Plazo: Las primas no percibidas perjudican en la planificación y 

metas que se establecen todos los años dejando que otras aseguradoras las 

perciban por falta de organización y servicio. 

 

A largo Plazo: Nos podemos dar cuenta que son millones de quetzales que 

no se ingresan a la compañía perjudicándola financieramente y a los ejecutivos ya 

 
Prima Semanal No 

Percibida 
 

 
Prima Mensual No 

Percibida 
 

 
Prima Anual No Percibida 

 

Q200,000.00 Q800,000.00 Q9,600,000.00 
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que dejan de percibir comisiones por venta, en casos que ya estaba cerrado el 

negocio y por temas de logística no se ingresan.  

 

ANALISIS DEL PROBLEMA 
 
 

23 
 

Como se puede observar las inspecciones a domicilio abarcan un gran 

porcentaje no logrando el objetivo de asegurar el 100% de los vehículos 

confirmados en cada día, teniendo inconvenientes con el servicio hacia los clientes 

generando molestias con clientes, entregando muy tarde las pólizas e inclusive no 

realizando cobros ya establecidos. 

 
 
 
 
 
 
 
 

                                                 
23 Fuente: Elaborado por Juan Pablo Rodriguez Alvarado 
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PLANTEAMIENTO DE LA SOLUCION  
 

En Seguros el Roble, S.A. en el departamento operativo invertirá en la 

implementación de la infraestructura tecnológica de sistemas AS/400 con una 

vertical de usuario para el área de ventas de seguros de vehículos. Con el análisis 

de los estudios realizados se tiene el respaldo del gerente de operaciones y el 

gerente de informática para realizar la compra y el desarrollo de la infraestructura 

tecnológica, la inversión traerá consigo ventajas como lo es volver eficiente el 

proceso de inspección de los vehículos que se busca asegurar, reducir el tiempo 

de los ejecutivos para realizar inspección físicamente, reducir gastos de traslados.  

 

Dentro de la problemática empresarial resalta la perdida de clientes por poca 

eficiencia al momento de realizar la inspección a domicilio ya que no se logra 

cubrir durante una jornada el total de vehículos confirmados para asegurar, lo que 

representa la pérdida de primas en la empresa. La problemática genera reclamos 

de los clientes por la entrega tardía de sus pólizas y atrasos en los cobros ya 

establecidos.  

 

Con la implementación de la infraestructura tecnológica  el área de operaciones, 

ventas y ejecutivos de Seguros El Roble, S.A. podrán brindar un servicio mas 

eficiente y rápido al momento de realizar la inspección de los vehículos, podrán 

aumentar la cantidad de inspecciones que realizan al día lo que representa un 

mayor numero de primas percibidas para la empresa. 

 

El desarrollo de la tecnología fue cotizada por el proveedor HARU SECURITY, 

S.A. ubicada en zona 4 ciudad Guatemala. El proceso de la nueva infraestructura 

tecnológica consiste en generar un código de usuario por medio de la plataforma 

AS/400 en la que se ingresara información como nombre del cliente, linea, marca, 

modelo del carro, chasis, placa, numero de telefono y correo electronico.  
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El sistema con esta informacion traslada al cliente por medio de mensaje de texto 

a su telefono un enlace que le permite ingresar a una aplicación que le guiara para 

ingresar las imágenes del vehiculo y asi poder realizar la autoinspección.  

 

La informacion de la autoinspeccion genera un documento en formato pdf  que es 

enviado y analizado que permite al ejecutivo de Seguros El Roble, S.A   poder 

continuar con el proceso para poder generar la poliza del vehiculo del cliente, con 

la informacion necesaria que con anterioridad era generada por la visita a 

domicilio.  

 

La inversión  de la infraestructura tecnológica  tendrá un valor de Q429, 000.00 a 

los cuales se debe cancelar un anticipo del 60% del total de la inversion al 

momento de firmar el contrato  que esta contemplado para el mes de octubre de 

2019 y el 40% al momento de finalizar y poner en funcionamiento el desarrollo.  

 

El tiempo que el proveedor estima en completar el desarrollo de la infraestructura 

tecnológica es de 4 a 5 meses, contemplado ser ya implementado en los servicios 

para el de febrero o marzo del año 2020.  La inversión de Q429, 000.00 será 

cubierta por fondos internos de la empresa para evitar que los gastos del proyecto 

generen intereses.  

desde su telefono  
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Ventajas: 
 

Corto plazo: 

 

1. Percibir el 100% de las primas no percibidas en el mes 

aproximada de Q800, 000 siendo negocios ya aceptados. 

2. Emitir las pólizas de los clientes de forma inmediata o no mayor a 

24 horas por cualquier atraso o inconveniente operativo. 

3. Aumentar la cantidad de inspecciones de vehículos por día y 

recuperar a los 10 clientes que no tenían éxito en la inspección.  

 

Mediano plazo: 

 

1. Los ejecutivos podran percibir mas y a tiempo las comisiones 

que corresponden a las nuevas primas que ingresen por la 

facilidad de emisión y cobro de pólizas.  

2. Podrán ampliar la cobertura de clientes y productos nuevos en 

toda la república de Guatemala.  

3. Ahorro en los recursos de tiempo y combustible para realizar 

las inspecciones de vehiculos a domicilio. 

 

Largo plazo: 

 

1. Adquirir más tecnologia aplicable a todos los productos que 

ofrece la empresa y asi cumplir con las expectativas del cliente. 

2.  Automatizar todos los servicios disponibles en la empresa. 

3. Aumentar las metas anuales de ventas con clientes satisfechos. 
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ANALISIS DE LA SOLUCION 
 

Análisis de los requerimientos operativos: 
 

1. Una infraestructura tecnológica segura que permita resguardar la 

informacion de los clientes. 

2. El proveedor proporcionara capacitación para el uso de la tecnológia 

a los ejecutivos que tendrán contacto directo con la misma. 

3. El proveedor hará entrega de manuales de alcance y mantenimiento 

de la tecnología 

. 

Análisis de los requerimientos técnicos: 
 

1. La tecnología desarrollada por el proveedor deberá ser instalada en 

servidores dentro de las instalaciones de la empresa. 

2. La infraestructura necesaria para el desarrollo tecnológico ya se 

encuentra en las instalaciones de la empresa. 

3. La infraestructura tecnológica requiere espacio en servidores fisicos 

por lo que su capacidad de almacenar y ejecutar información podrá 

ser aumentada según las necesidades que se vayan presentando.  

4. La infraestructura en cuestión de instalaciones electricas y fisicas es 

la adecuada y ya se encuentra instalada en las instalaciones de la 

empresa.  

5. Los planes de mantenimiento ya establecidos se dan por parte de la 

empresa ya que los servidores son propiedad de la empresa.  
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Análisis de los requerimientos legales: 
 

1. El proveedor debe ser una empresa seria y acredita en Guatemala 

2. El proveedor debe estar registrado en la SAT  

3. Debe estar inscrita en el registro mercantil.  

4. Debe emitir factura. 

5. Debe estar libre de problemas legales. 

6. Debe cumplir con las garantías que extiende y contratos de 

mantenimiento y servicio, repuestos y suministros 

 

Análisis de los requerimientos ambientales: 
 

1. La solución no genera emisiones ni residuos en la empresa., no 

requiere cumplir con las regulaciones del Ministerio de Agricultura y 

Medio Ambiente 

2. La solución no genera riesgos de contaminación por emisiones y 

residuos. 

3. No son necesarios mecanismos de control de contaminación. 

4. La tecnología no presenta riesgos para la comunidad por las 

emisiones y residuos. 

5. No presenta riesgos para los trabajadores. 

6. Mecanismos de higiene y seguridad industrial. 

7. Efectos netos sobre recursos naturales y ecosistemas. 

 

Análisis de los requerimientos financieros: 
 

El capital necesario para el desarrollo tecnológico es de Q429, 000.00  para lo cual 

la empresa a decidido utilizar recursos monetarios propios de la empresa por lo 

que no será necesario un financiamiento bancario externo. La inversión inicial es 

del 60% del total de lo cotizado que representan Q257, 400.00 que se realiza al 
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momento de firmar el contrato de desarrollo con el proveedor, el resto de la 

inversion debera ser del 40% que corresponden a Q171, 600.00 se deben 

cancelar al momento de entregar funcionando el desarrollo.  

 

ANALISIS DE DECISION 
 

A continuación se detallan los proveedores que proporcionaran el equipo para la 

solución al problema empresarial de la auto inspección.  

 
 
 

MATRIZ DE PUNTEO 
De 0 a 60 Puntos Deficiente 
De 61 a 80 Puntos Cumple con el 80% de los 

requerimientos 
De 81 a 100 
Puntos 

Supera las expectativas 

 
 

Análisis de las ventajas y desventajas del proveedor 1 
 
 

Solución Requerimientos Ponderación HARO SECURITY 
Punteo Calificación 

Auto 
inspección 

seguro 
automóvil 

Costo Total del Proyecto 30% 100 30 
Tiempo de entrega 15% 90 13.5 
Servidores 10% 100 10 
Capacidad de Soporte 10% 95 9.5 
Seguridad de la 
Información 

35% 100 35 

  100% 485 98 
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Análisis de las ventajas y desventajas del proveedor 2 
 
 

Solución Requerimientos Ponderación REDECON 
Punteo  Calificación  

Auto 
inspección 

seguro 
automóvil 

Costo Total del Proyecto 30% 75 22.5 
Tiempo de entrega 15% 75 11.25 
Servidores  10% 0 0 
Capacidad de Soporte 10% 90 9 
Seguridad de la 
Información  

35% 100 35 

  100% 420 77.75 
 
 

Link Video Solucion 
 
https://drive.google.com/file/d/1Bq1KH9Ifc0Nyu0OKFyoLMu6r4S6_6SFA/view?usp=dri
ve_web 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 

https://drive.google.com/file/d/1Bq1KH9Ifc0Nyu0OKFyoLMu6r4S6_6SFA/view?usp=drive_web
https://drive.google.com/file/d/1Bq1KH9Ifc0Nyu0OKFyoLMu6r4S6_6SFA/view?usp=drive_web
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CONCLUSIONES 
 

1. En el Actual proyecto se dio a conocer el funcionamiento y proceso de una 

herramienta tecnologica que favorece a los asegurados y a la aseguradora 

para poder trabajar de la mano siendo más funcional y dinámica para poder 

inspeccionar los vehiculos no importando la ubicación de la persona. 

 

2. El Proyecto es rentable para la aseguradora ya que al tener capital privado 

no realizan gastos en préstamos e intereses, teniendo un retorno de 

inversión a corto plazo. 

 

3. La aplicación es muy amigable para que toda persona no tenga 

inconvenientes al poder utilizarla únicamente el asegurado tendrá que 

poseer un teléfono inteligente e internet. 

 

4. El proyecto se puede utilizar sin inconvenientes en toda la república de 

Guatemala así poder bajar el porcentaje de inspecciones y negocios 

perdidos. 
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RECOMENDACIÓN 
 

El proyecto Seguros El Roble lo ha llevado a cabo incluyendo a los corredores e 

intermediarios que comercializan este producto haciendo más eficiente la 

asegurabilidad de los vehículos, la tranquilidad y disposición de los asegurados al 

contar con herramientas tecnológicas brindando mayor satisfacción en los clientes.  
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ANEXOS 
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Cotizacion 2  
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Resumen Ejecutivo  
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Guatemala, ____ de _____________de _____ 

 

 

 
 
Señores: 
Universidad Galileo 
IDEA 
Presente. 
 

Por este medio de la presente YO ___________________________________________________________ que me identifico 
con número de carné ________________ y con DPI _________________ actualmente asignado (a) en la carrera: 
______________________________________________________________________________________________________________ 
"Autorizo a Instituto de Educación Abierta (IDEA) a la publicación, en el Tesario virtual de la 
Universidad, de mi proyecto de Graduación titulado:" 
_______________________________________________________________________________________________________________ 
_______________________________________________________________________________________________________________ 
_______________________________________________________________________________________________________________ 
_______________________________________________________________________________________________________________ 
 
Como autor (a) del material de la investigación sustentada mediante el protocolo de IDEA. 
Expreso que la misma es de mi autoría y con contenido inédito, realizado con el acompañamiento experto del 
coordinador de área y por tanto he seguido los parámetros éticos y legales respecto de las citas de referencia y 
todo tipo de fuentes establecidas en el Reglamento de la Universidad Galileo 
 
Sin otro particular, me suscribo. 
 

 

         

 

 F.________________________________  

 

 

Juan Pablo Rodriguez Alvarado
09002624 2499 80479 0101

"Tecnologia para venta de seguros en Banco Industrial”

29 2022      Junio

Licenciatura en Tecnologia y Administracion de Empresas
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