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1. ANALISIS DEL ENTORNO

En el Ecuador existe una serie de factores que afectan o influyen en las actividades del
mercado de servicios, en este caso el mercado de seguros, entre los mas importantes se

mencionan:

1.1. Analisis Econdmico

Son aquellos fendmenos econdmicos que pueden incidir en la demanda y oferta de

seguros, se puede mencionar aspectos como:

Producto Interno Bruto

Con respecto a los datos del Producto Interno Bruto Ecuatoriano, el Ecuador crecié 0,06%
durante enero y marzo de 2019, respecto al mismo periodo de 2018. Segun estimaciones
del FMI se prevé que el Ecuador cierre en -0,5 % el PIB real, pero para 2020 estima que
sera del 0,2 %. Tales datos reflejan una mejora en la economia ecuatoriana, deduciendo
que existe una mayor produccion de bienes y servicios, por lo tanto, un incremento de la
actividad empresarial y disminucién en el nivel de desempleo para poder satisfacer esa
demanda, lo cual representa mayor dinamismo econémico, por ende, se deduce que mas
personas tendran la capacidad de adquirir un seguro ya sea directamente con la

aseguradora o a través de un bréker (FMI, 2019).



Figura 1 Economias en las Américas: PIB real (variacién porcentual anual)

PIB real
Proyecciones

2018 2019 2020
Ameérica del Norte 2,7 22 1.9
Estados Unidos 29 2.3 1.9
Canada 1,8 15 1.9
México 2,0 16 1,9
Puerto Rico® -2,3 -11 0.7
América del Sur® 0,4 11 24
Brasil 1,1 21 25
Argentina -2,5 -1,2 22
Colombia 2,7 35 36
Venezuela -18,0 =250 -10,0
Chile 4,0 34 3.2
Perti 4,0 39 40
Ecuador 1,1 -05 0,2
Bolivia 43 40 39
Uruguay 2.1 19 3.0
Paraguay 3,7 35 40
América Central® 2,7 32 35
El Caribe’ 47 36 37
Partidas informativas
Ameérica Latina y el Caribe® 1,0 14 24
Union Monetaria del Caribe Oriental® 2.1 40 31

Fuente: (El Telégrafo, 2019)

Inflacion

La inflacion segiin (Mimica, 2007) es el “incremento generalizado de los precios de los
bienes y de los servicios a lo largo de un periodo de tiempo prolongado que produce como
consecuencia un descenso del valor del dinero y, por tanto, de su poder adquisitivo”,
Segun datos del Banco Central del Ecuador el comportamiento de la inflacion durante los

ultimos afios se ha dado de la siguiente manera:



Figura 2 Evolucion de la inflacion anual.
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Fuente: (INEC, 2018)

Como puede observarse el comportamiento de la inflacion ha ido disminuyendo con el
pasar del tiempo, hasta que a partir de octubre del 2017 empez6 a presentar valores
negativos, fendmeno conocido como deflacion, que aparentemente podria considerarse
positiva para el consumidor. Este es un fenémeno que refleja problemas econémicos en
una nacion ya que representa una contraccion en la venta de productos y servicios lo que
impulsa a las empresas a disminuir sus precios para no perder su volumen de ventas.
(Krugman, 2006)

Poblacion econdmicamente activa

“Personas de 15 afios y mas que trabajaron al menos 1 hora en la semana de referencia o,
aunque no trabajaron, tuvieron trabajo (empleados); y personas que no tenian empleo,
pero estaban disponibles para trabajar y buscan empleo (desempleados)” (INEC, 2017)

Del total de esta poblacion a diciembre del 2017 se obtiene que el 95.4% tienen empleo,
mientras que 4.6% estan desempleados. En cuanto a estos valores se observa en relacion

a cifras de afos anteriores estos indicen han disminuido con respecto al afio 2016.



Figura 3 Tasa de empleo pleno/adecuado a nivel nacional, urbano y rural, 2007-2018 (en
porcentaje respecto a la PEA)
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Fuente: (INEC , 2019)

1.2.

Analisis politico-legal

Segun la (Ley General de Seguros, 2006) se establece los siguientes parametros en cuanto

a la conformacion, funcionamiento y regulacion de las empresas asesoras y productoras

de seguros, segun los siguientes articulos:

Art. 7.- Son asesores productores de seguros:

a)

b)

c)

Los agentes de seguros, personas naturales que a nombre de una empresa de
seguros se dedican a gestionar y obtener contratos de seguros, se regiran por el
contrato de trabajo suscrito entre las partes y no podran prestar tales servicios en
mas de una entidad aseguradora por clase de seguros; Yy, los agentes de seguros,
personas naturales que a nombre de una o varias empresas de seguros se dedican
a obtener contratos de seguros, se regiran por el contrato mercantil de
agenciamientos suscrito entre las partes; (Ley General de Seguros, 2006).

Las agencias asesoras productoras de seguros, personas juridicas con
organizacion cuya Unica actividad es la de gestionar y obtener contratos de
seguros para una 0 varias empresas de seguros o de medicina prepagada
autorizada a operar en el pais. Las empresas de seguros seran solidariamente
responsables por los actos ordenados o ejecutados por los agentes de seguros y las
agencias asesoras productoras de seguros dentro de las facultades contenidas en
los respectivos contratos (Ley General de Seguros, 2006).

Art. 8.- Los asesores productores de seguros, intermediarios de reaseguros y
peritos de seguros, deben tener intachables antecedentes, poseer los
conocimientos necesarios por cada rama de seguros, para el correcto desempefio
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de sus funciones, obtener, mantener su credencial y registro ante la
Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros. ElI Superintendente de
Companiias, Valores y Seguros normara el ejercicio de las actividades de los
asesores productores de seguros, sefialando sus derechos y obligaciones como
intermediarios entre el publico y las empresas de seguros. (Ley General de
Seguros, 2006).

En cuanto a la determinacion de pdlizas y tarifas se hace referencia al capitulo 111 en
su articulo 25 que menciona que:

Art. 25.- Los modelos de polizas, las tarifas de primas y notas técnicas, requeriran
autorizacion previa de la Superintendencia de Bancos y Seguros, para ponerlas en
vigor. Sin embargo, copias de las mismas deberan remitirse a dicha institucion
por lo menos quince dias antes de su utilizacion y aplicacion. Las pélizas deberan
sujetarse minimo a las siguientes condiciones (Ley General de Seguros, 2006).

a) Responder a normas de igualdad y equidad entre las partes contratantes (Ley
General de Seguros, 2006).

b) Cefiir su contenido a la legislacion sobre el contrato de seguro constante en el
Codigo de Comercio, el Decreto Supremo No. 1147, publicado en el Registro
Oficial No. 123 de 7 de diciembre de 1963, a la presente Ley y a las demés
disposiciones que fueren aplicables (Ley General de Seguros, 2006).

c) Ser su redaccion de clara comprension para el asegurado (Ley General de
Seguros, 2006).

d) Los caracteres tipograficos deben ser facilmente legibles (Ley General de
Seguros, 2006).

e) Figurar las coberturas basicas y las exclusiones con caracteres destacados en la
poliza (Ley General de Seguros, 2006).

f) Incluir el listado de documentos bésicos necesarios para la reclamacion de un
siniestro (Ley General de Seguros, 2006).

g) Incluir una clausula en la que conste la opcion de las partes de someter a
decision arbitral o mediacion las diferencias que se originen en el contrato o péliza
de seguros; y (Ley General de Seguros, 2006).

h) Sefialar la moneda en la que se pagaran las primas y siniestros. La cotizacion
al valor de venta de la moneda extranjera seran los vigentes a la fecha efectiva de
pago de las primas y de las indemnizaciones (Ley General de Seguros, 2006).

Cuando las condiciones generales de las polizas o de sus clausulas especiales difieran de
las normas establecidas en la legislacidn sobre el contrato de seguros, prevaleceran estas
ultimas sobre aquellas. Las tarifas de primas se sujetaran a los siguientes principios (Ley
General de Seguros, 2006).

1. Ser el resultado de la utilizacion de informacion estadistica que cumpla exigencias de
homogeneidad y representatividad; o (Ley General de Seguros, 2006).

2. Ser el resultado del respaldo de reaseguradores de reconocida solvencia técnica y
financiera. (Ley General de Seguros, 2006).

En cuanto a los procesos de vigilancia, control e informacion del sistema de seguro

privado se mencionan los siguientes articulos:
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Art. 31.- La Superintendencia de Bancos y Seguros editara por lo menos en forma
trimestral boletines que contengan la situacion financiera de las empresas de seguros
correspondiente al trimestre anterior, para distribuirlos al publico. Este boletin debera
contener, por lo menos, informacion sobre la estructura financiera, margen de solvencia
e indicadores de rentabilidad y eficiencia. La Superintendencia de Bancos y Seguros
mantendra un centro de informacion cuyos datos seran ampliamente difundidos por los
medios electronicos u otros sistemas a disposicion de los participes del mercado

asegurador, y del pablico en general. (Ley General de Seguros, 2006).

Art. 28.- El Superintendente de Bancos y Seguros, personalmente o por medio de
delegados expresamente acreditados, visitara y auditard con la frecuencia que estime
necesaria, a las entidades del sistema de seguro privado autorizadas para operar en el
Ecuador. Para el ejercicio de sus obligaciones de supervision y control, la
Superintendencia de Bancos y Seguros tendra las mas amplias facultades, sin que las
personas controladas, sean estas naturales o juridicas, puedan aducir reserva de naturaleza
alguna en la entrega de informacion que les sea requerida. (Ley General de Seguros,
2006).

1.3. Andlisis sociocultural

Las caracteristicas geogréaficas del Ecuador lo exponen una serie de fendmenos naturales
como terremotos, erupciones volcanicas que ponen en riesgo los bienes materiales y la
vida y salud de los ciudadanos, por tal motivo existe una demanda constante de seguros

de vida o patrimoniales que permitan afrontar estos riesgos.

Se considera que existen 27 volcanes activos en el Ecuador. Entre los mas importantes se
consideran el VVolcan Cotopaxi, cuya actividad comprometid la seguridad de las personas
y sus bienes a los moradores de Quito y los Valles, de manera similar se evidencio
afectaciones durante la actividad de Volcan Guagua Pichincha, mientras que el volcan
Tungurahua afecto durante varios afios a la ciudad de Baiios (IGEPN, 2018).

Otro factor de riesgo para la poblacion son los terremotos ya que se encuentra atravesado

por diversas fallas geoldgicas de tal manera que se evidencian diversas zonas de riesgo:
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Figura 4 Zonas de riesgo sismico en el Ecuador
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Fuente: (EI Universo, 2010)

Es asi que, el 16 de abril del 2016 se produjo un sismo de 7.8 que afecto a las ciudades

de Pedernales y Esmeraldas, lo que incidi6 en la oferta y demanda de seguros privados.

1.4.  Analisis demogréfico

Actualmente el Ecuador posee una poblacién de 17.023.408, sin embargo, segln
estimaciones del INEC, esta poblacién llegard a los 23.377.412 en el 2050 debido a
factores como el aumento de las tasas de fecundidad, reduccidn de las tasas de mortalidad
infantil, o el alargamiento de la esperanza de vida de la poblacion, gracias a la inversién
en el desarrollo de los sistemas de salud, asi como el mejoramiento de la calidad de vida
de la poblacioén, por lo tanto se prevé una mayor cantidad de personas que durante los
Gltimos afios podran contratar un seguro privado (INEC, 2010).
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Figura 5 Proyeccion de la Poblaciéon Ecuatoriana 2012-2050
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Fuente: (INEC, 2010)

En cuanto a las caracteristicas de esta poblacion es importante determinar la tasa de
fecundidad, segun las proyecciones del INEC se estima que las con el pasar del tiempo
las mujeres tendran menos cantidad de hijos, por lo que se estima que al 2030 la poblacion
actual empezara a envejecer, es asi que en el sector de seguros habra mayor demanda de

servicios relacionados con las personas de la tercera edad (INEC, 2010).

Figura 6 Tasa global de fecundidad
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Fuente: (INEC, 2010)

De manera similar el aumento de la esperanza de vida contribuye a que la poblacion
ecuatoriana cada vez sea mas anciana, siendo las mujeres quienes alcanzan mayor edad,
pasando de 71,4 afios en el 2010 a 83.5 afios en el 2050, mientras que para los hombres

se preve pasar de 66.9 a 77.6 afios en el mismo periodo (INEC, 2010).
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Esta situacién aumentara la demanda de seguros de salud, lo que constituye un nicho

importante para las empresas de seguros durante las proximas décadas.
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2. ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

2.1.  Antecedentes de la empresa

Datos de la empresa:
e Nombre de la empresa: Seguros del Valle
e Tipo de empresa: Compafiia Limitada
e Clientes: Personas naturales, personas juridicas
e Fecha de creacion: 05 de marzo de 2005

e Direccién: San Rafael Av. llal6 — Centro Comercial Paseo Santa Fé

“Seguros del Valle” es una empresa asesora-productora de seguros que lleva mas de 10
afios en el mercado, la cual es regulada por la Superintendencia de Bancos y Seguros del
Ecuador. Es una empresa intermediaria entre varias compafiias aseguradoras y el cliente,
la cual gestiona y comercializa contratos de seguro a sus usuarios.

La empresa fue constituida el 5 de marzo del 2005, con un capital suscrito de $10.000 por
la Gerente General Lorena Morales, quien fundd “Seguros del Valle” con el fin de
enfocarse en el mercado del Valle de los Chillos y Cumbaya, debido que not6 la necesidad
en la poblacion de tener una asistencia inmediata y personalizada al momento de ocurrir
un siniestro.

El 12 de marzo del mismo afo, la Superintendencia de Bancos y Seguros le otorga la
credencial y autorizacidn para poder ser intermediario tanto de seguros para vehiculos
como seguros de accidentes personales.

En la actualidad, Seguros del Valle cuenta con 35 credenciales aprobadas para
desempefiarse plenamente en la mayoria de ramos, entre los principales se encuentran
seguros de incendio, robo, accidentes personales, asistencia médica y seguros de vida.
cuenta con 10 personas altamente capacitadas para cubrir la demanda que tienen ahora a

nivel nacional.
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2.2. Ubicacién de la empresa

La ubicacion original fue la Av. Sucre y Montufar, posteriormente la oficina se trasladd
ala Av. llalg, en el centro comercial Paseo Santa Fé, considerado un punto estratégico en
relacién a la ubicacion de las diferentes aseguradoras y el servicio de mensajeria con el

que la empresa brinda atencidn a sus clientes.

Figura 7 Ubicacion de la empresa “Seguros del Valle”
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Fuente: (Google Maps, 2019)

2.3. Imagen corporativa

“La imagen corporativa es la personalidad de la empresa, lo que la simboliza, dicha imagen tiene
que estar impresa en todas partes que involucren a la empresa para darle cuerpo para repetir su

imagen y posicionar esta en su mercado” (Hefting, 1991).

Esto quiere decir que la imagen corporativa de una empresa es la representacion fisica de la
misma, como lo son el logotipo, las instalaciones, la presentacion de los colaboradores; es decir,
todo lo que llega a estar en conctacto con el pablico. Seguros del Valle, actualmente se maneja

con el siguiente logotipo:

Figura 8 Logo Seguros del Valle
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SegurosdelValle

Fuente: (Seguros del Valle, 2015)

Y como eslogan trabajan con: “mas que tu agente, somos tu amigo.”
24.  Mision

Innovar la dindmica aseguradora tradicional mediante procesos de atencion, asesoria y
asistencia inmediata. Prometer confianza de nuestros clientes con soluciones

responsables, éticas y empaticas (Seguros del Valle, 2015).
2.5.  Vision

Ser una de las mejores compafiias productoras y asesoras de seguros del Ecuador por

agilidad y asistencia con enfoque regional y reasegurador (Seguros del Valle, 2015).

2.6. Valores

Responsabilidad: Seguros del Valle debe ofrecer un asesoramiento y guia responsable de
tal manera en la que se acaten los reglamentos de las compafiias aseguradoras, se sigan
los lineamientos legales y se cumplan los protocolos exitosamente. Esto con el fin de
velar por la integridad de nuestros clientes y de nuestras aseguradoras aliadas (Seguros
del Valle, 2015).
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Empatia: Como el amigo cercano que Seguros del Valle se constituye para sus
asegurados, este debe poder aduefiarse de las demandas individuales de los clientes y
enfrentar todas las dificultades, escenarios y situaciones que se presenten de tal manera
que el cliente se desentienda de su problema y tenga total seguridad en que le haremos

llegar la més adecuada solucion (Seguros del Valle, 2015).

Confianza: La confianza es un valor que debe primar tanto dentro de la compafiia como
fuera de ella pues los procedimientos deben ser siempre eficientes y cada uno de los
departamentos se soportaran cooperativamente y tendrdn la confianza absoluta de
resultados exitosos. Asimismo, la confianza es el valor creado mas importante en nuestros
clientes ya que la eficiencia de nuestro servicio crea clientes confiados, tranquilos y

seguros (Seguros del Valle, 2015).

Inmediatez: las respuestas de Seguros Del Valle deben cumplir periodos minimos de
demora de tal manera en la que se aumente la productividad y se optimicen los tiempos y
costos de procesos. La inmediatez y velocidad son prioritarios para poder ofertarnos con
una propuesta de valor muy escasa en nuestro mercado objetivo (Seguros del Valle,
2015).

2.7. Estructura organizacional

Segun (Vainrub, 1996), se entiende como estructura organizacional a la representacion
de las relaciones existentes entre las partes dentro de la organizacion, sin embargo, estas
son intangibles por cuanto se refieren al comportamiento y operacién dentro de la

empresa.
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Figura 9 Estructura organizacional

GERENCIA
GENERAL

Lorena Maorales-
Presidents Ejscutiva

DEPARTAMENTO
DE MARKETING

Havier Martinez-
Drirector Creativo

DEPARTAMENTO
ADMINISTRATIVO

Alejandra Caicedo-
Directora de Gestion

DEPARTAMENTO

FINANCIERO

Mila Sosa -Directora

Cantable

DEPARTAMENTO

DE SISTEMAS

Andres Almeida- lefe

de sistemas

DEPARTAMENTO
DE CARTERAY
COBRANZAS
Andrés Chacon-Jefe de

Cartera

DEPARTAMENTO

OPERATIVO

Joice Caicedo-Jefe

Crperativa

Fuente: (Seguros del Valle, 2015)

2.8. Servicios ofertados

DEPARTAMENTO
DE SINIESTROS

Indira Wargas-lefe de
Siniestros

Un servicio es “el resultado de la aplicacion de esfuerzos humanos o mecanicos a

personas u objetos, se refieren a un hecho, un desempefio o un esfuerzo que no es posible

poseer fisicamente” (Lamb, 1995). Asi también (Maqueda & Llaguno, 1995) coincide en

que un servicio es intangible, pero ademas menciona que es heterogéneo por cuanto cada

uno es diferente, y caduco porque no se puede almacenar, razon por la que los clientes

muestran mayor desconfianza hacia los servicios mas que hacia los productos.

Seguros del Valle oferta los siguientes servicios:

Seguro de Personas:

Vida

Vida colectiva
Vida individual

Asistencia Médica

Accidentes Personales

Seguro Patrimonial:

Incendio y lineas aliadas

Lucro cesante a consecuencia de incendio y lineas aliadas
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Transporte

Maritimo

Aviacion

Robo

Riesgos Tecnicos

Todo riesgo contratista

Montaje de Maquinaria

Rotura de Maquinaria

Pérdida de Beneficio por rotura de Maquinaria
Equipo y maquinaria de contratistas

Obras civiles terminadas

Equipo electronico

Todo riesgo petrolero

Responsabilidad civil

Fidelidad

Fianzas

Seriedad de oferta

Cumplimiento de contrato

Buen uso de anticipo

Ejecucion de obra y buena calidad de materiales
Garantias aduaneras

Multirriesgo

Multirriesgo Hogar
Multirriesgo Industrial
Multirriesgo Comercial

Especiales

2.9. Clientes

Es todo aquel que requiere un producto o servicio y esta dispuesto a pagar un valor por el

mismo. Segun (Bastos, 2007) existen tres tipos de necesidades que el cliente busca

satisfacer:

1. Objetivas: Se refieren a aquellos requerimientos bien definidos de lo que necesita

el cliente en un producto o servicio (Bastos, 2007).
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2. Implicitas: A pesar de no ser objetivas el cliente da por sobreentendido que estas
deben cumplir, por ejemplo, la calidad, garantia, precio adecuado (Bastos, 2007).

3. Expectativas: Estan relacionadas con la percepcion que el cliente tiene del servicio
0 producto (Bastos, 2007).

Entre los principales clientes de Seguros del Valle se tienen los siguientes:

- Danec del Ecuador
- Super Gasolinera Cayambe
- Pacarsa

- Aldia Transercarga
- Salamea Salinas

- Transcahe

- Transgalsan

- Etramay de Ambato
- Acetrans

- Lacteos Carmita

- Pasteurizadora El Ranchito
- Jaramillo Qil

- Transportes Quito

- Trans Alandesa

- Trans lliniza

- Transmaglo S.A.

- Vacuumtruck S.A.

- Central Shushufindi
- Transtermico

- T.N.H.

- Comfiltrampec

- Transvalle

2.10. Competencia
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Se considera como competencia a todo aquel capaz de ofrecer los mismos productos o
servicios de una organizacion y por lo tanto capaz de obtener el valor que un cliente estaba
dispuesto a pagar por dichos productos o servicios, Segun (Rivera & Garcillan, 2009)
existen tres tipos de competidores:

Directos: Son aquellas empresas que ofrecen los mismos productos y servicios a precios
similares, menores 0 mayores.

Indirectos: Son aquellas empresas que ofertan productos similares pero capaces de

satisfacer las necesidades de los clientes.

Competidores directos

Las empresas de broker de seguros mas importantes en el Ecuador al afio 2019 fueron:

1. Novaecuador S.A: Representa un 12,5% de participacion en el mercado, posee un
valor de comision de $23.793.507 (Ekos, 2019).

2. Tecniseguros S.A: Tiene un 8% de participacion y comisiones por $15.215.096 (Ekos,
2019).

3. Ecuaprimas Cia. Ltda.: 4,5% de participacion y un valor de comisiones de $ 8.621.307
(Ekos, 2019).

4. Asertec: Posee un 3% de participacion de mercado y tiene comisiones por $8.256.513
(Ekos, 2019).

5. Serviseguros. S.A: 2.4% de participacion y 5.730.753 de comisiones (Ekos, 2019).

6. Acosaustro S.A: Posee una participacion de 2.3% con comisiones de $4.534.232
(Ekos, 2019).

7. Alamo S.A: Con una participacion del 2,1% posee comisiones por $4.309.668 (Ekos,
2019).

8. Raul Coka Barriga Cia Ltda.: Tiene una participacion del 2% y un valor de comision
de $3.879.566 (Ekos, 2019).

9. Aon Risk Services Ecuador S.A: Posee una participacion del 2.1% y comisiones por
4.075.711 (Ekos, 2019).

10. ZHM Zuloaga, Hidalgo y Maquil6n : 1.8% de participacién en el mercado y un valor
de comisiones por $3.393.384 (Ekos, 2019).

Competidores indirectos
En el caso de los seguros de salud estan constituidos por los servicios ofertados por la

seguridad Social, asi como los Seguros de la Policia y las Fuerzas Armadas. En el caso
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de seguros de maquinaria o vehiculos las respectivas garantias ofertadas por el fabricante
pueden satisfacer las necesidades del comprador sin que sea necesario la adquisicion de

un seguro privado.

2.11. Proveedores

Entre las principales empresas proveedoras de seguros a nivel nacional se cuenta con:

Seguros Sucre

En el afio 1944 nace la aseguradora Seguros Sucre, incentivada por el inglés Harry
Shepard y manejada por Agentes Generales S.A. Comercial Anglo Ecuatoriana. Después
de experimentar varias fusiones se ha convertido en una de las principales empresas de
seguros del pais. Posee diez agencias en las principales ciudades del pais. Ofrece 28 tipos
de seguros entre patrimoniales, no patrimoniales, personales, agricolas y de fianza
(Seguros Sucre, 2019)

Seguros Equinoccial

Seguros Equinoccial nacié en 1973, actualmente estan presentes en las ciudades mas
importantes del pais como Quito, Guayaquil, Cuenca, Manta, Ibarra, Ambato, Machala y
Loja. Entre sus principales productos se encuentran seguros de auto, hogar, fianzas

electronicas (Seguros Equinoccial, 2019).

Chubb Seguros

Chubb es una aseguradora de propiedad y responsabilidad civil que cotiza en bolsa. Con
operaciones en 54 paises y territorios, Chubb asegura propiedad y responsabilidad civil
comercial y personal, seguros de accidentes personales y salud complementario,

reaseguros y seguros de vida a un diverso grupo de clientes (Chubb Seguros, 2019).

Zurich
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Zurich es una aseguradora lider multicanal que brinda servicios a sus clientes a nivel
global y local. En Ecuador ya esta establecido como lider en el mercado asegurador y
cuenta con sucursales en Guayaquil, Cuenca, Ambato, Riobamba, Santo Domingo de los
Colorados, Manta e Ibarra. Zurich Seguros Ecuador S.A. ha adquirido QBE Seguros
Colonial (EMIS, 2019).

Seguros del Pichincha
Es una empresa con mas de 25 afios de experiencia en el Ecuador. Ofrece seguros de

salud, vida, vivienda, mascotas, deportes, entre otros. Actualmente cuenta con presencia

en las principales ciudades de la Sierray Costa ecuatoriana (Seguros del Pichincha, 2019)
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2.12. Andlisis FODA

Tabla 1: Matriz FODA

Fortalezas

Debilidades

o Cumplimiento de todos los requerimientos legales para su funcion.

No posee un sitio web de la empresa.

Falta de administracion de las redes sociales.

©)
o Mantiene buena relacion con las empresas aseguradoras. o o _
_ _ ) o Poca o inexistente publicidad en medios.
o Mantiene una relacion estrecha con los clientes. _ ) o _
. o o Nivel bajo de posicionamiento en el mercado.
o Conserva una administracion eficiente de las cuentas. ) )
o No existe un plan de mercadeo consistente.
Oportunidades Amenazas
) o Presencia de 10 broker competidores que abarcan el 38.7% del
o Amenaza de posibles desastres naturales.
_ mercado.
o Desastres naturales recientes: terremoto Manabi. o _ _
o _ ) o Desconocimiento del funcionamiento de un broker por parte de
o Alta utilizacion de la poblacion de redes sociales. .
_ _, o la poblacion.
o Tendencia de la poblacién a usar medios digitales como fuente de o o
) N o o Crisis economica.
informacion sobre servicios. ] o
_ . ) o Retraso de las aseguradoras a pagar indemnizaciones a los
o Tendencia de las empresas a adquirir seguros corporativos para sus )
) clientes
trabajadores. o
o Retraso de las aseguradoras a pagar comisiones.




Conforme con lo expuesto anteriormente, se puede decir que la principal amenaza es que
la mayor parte de personas desconoce el funcionamiento de un broker de seguros, lo cual
podria ser transformada en oportunidad por cuanto se pretende que, mediante una
campanfa de difusién de informacion, las personas respondan positivamente al tener
conocimiento de la existencia de dichos servicios de intermediacion para el cliente. Para
esto, es necesario desarrollar estrategias de marketing basados en los medios digitales
considerando que casi todas las personas poseen algun dispositivo con acceso a internet,
asi como también manejar redes sociales. A pesar de que existe una recesion econémica
en el pais, se considera que los acontecimientos de los Gltimos desastres naturales han
contribuido a las personas a establecer una relacion costo-beneficio, por lo tanto, se debe

reforzar la idea de que contratar un seguro no es un gasto, sino una inversion.



Tabla 2 Estrategias Anélisis FODA

Estrategias FO

Promover la compafiia y sus ofertas a través del uso de diferentes
medios de comunicacion social con el fin de aumentar la
visibilidad del negocio en Internet, y que este sea un medio de
contacto tanto para los clientes como los proveedores

Incorporar servicios adicionales que permitan alcanzar una ventaja
competitiva diferencial

Estrategias DO

Crear una pagina web.
Establecer o redisefiar la imagen corporativa de la empresa.
Implementar estrategias de posicionamiento de marca.

Disefiar material P.O.P para clientes y proveedores.

Estrategias FA

Elaborar material técnico de oferta de servicios con el fin de
realizar una campafia de visitas para capacitar a los clientes
Disefiar un  sistema en el cual exista un
seguimiento al cliente para determinar su nivel de satisfaccion y
lograr

fidelizacion

Estrategias DA

Crear un plan de administracion eficiente de cuentas y clientes
Realizar alianzas con otras empresas para cubrir mayores
mercados a nivel nacional, a través de la creacion de un plan
de expansion.




3. ESTUDIO DE MERCADO

Se entiende como la investigacion de las caracteristicas de un mercado, entendido como
el lugar fisico o intangible donde se retinen consumidores y proveedores que pueden o0 no
tener la capacidad de satisfacer los requerimientos de los primeros (Ferré, 1997), para lo

cual es necesario determinar los objetivos que se pretenden alcanzar.

3.1.  Objetivos del estudio de mercado

v" Identificar los factores de importancia para los clientes al momento de acceder a
la contratacion de un seguro.
v' Establecer laimagen que tiene la empresa Seguros del Valle en el medio, asi como

la efectividad de sus medios de comercializacién.

3.2. Investigacion Descriptiva

En palabras de (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2010) un estudio descriptivo tiene
como fin identificar las cualidades, relaciones de fenGmenos o personas sin que sea

necesario establecer una relacion entre las variables.

3.2.1. Disefo del instrumento

Las técnicas empleadas para el desarrollo de la presente investigacion fue la encuesta
que, en palabras de (Trespalacios, Bello, & Rodolfo, 2005), las encuestas son
instrumentos de investigacion descriptiva que precisan identificar a priori las preguntas
a realizar, las personas seleccionadas en una muestra representativa de la poblacion,
especificar las respuestas y determinar el metodo empleado para recoger informacion

que se haya obtenido.

Modelo de encuesta



Para este fin, se disefid el siguiente modelo de encuesta:

Edad:
Sexo:

Estado Civil:

1. ¢Ha contratado polizas de seguro?
Si__
No

2. ¢Qué tipo de seguro ha contratado?
Corporativas
Individuales

Ninguna

3. ¢Cudles ramos de seguro han sido los que mas ha requerido?

Patrimoniales (vehiculos, incendio, transporte y mercaderia, casa-habitacion,
multirriesgo)

Personas (vida, asistencia médica, pdlizas de inversion, pélizas educativas)
Ninguno

4. ¢Por qué motivo ha contratado una péliza de seguro?
Por decision de la empresa en que labora
Por decision personal
Por influencia de un familiar o amigo
Por requerimiento de una institucion financiera
Ninguno

5. ¢Qué medio uso para contratar su pdliza de seguro?
Broker
Aseguradora

Otros__
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Ninguno
6. ¢Cual es el factor mas importante al momento de contratar una péliza de seguro??

Solvencia financiera de la empresa
Disponibilidad de cobertura___

Costo de cobertura__
Financiamiento

Calidad del servicio____

No sabe

7. ¢Conoce usted la diferencia entre aseguradora y broker?

Si
No

8. ¢Por cudl de los siguientes medios ha obtenido informacion sobre aseguradoras,
bréker (asesores de seguros) y poélizas de seguro?

Television__
Radio

Prensa

Redes Sociales
Asesores de ventas
Amigos

Ninguno

9. ¢Conoce el broker "Seguros del Valle"?

Si
No

(Si su respuesta es negativa, de por terminada la encuesta)

10. ¢Por cudl medio conocio la existencia del broker "Seguros del Valle"?

Televisién

Radio

Prensa

Redes Sociales
Paginasweb
Asesores de ventas
Amigos

31



Otros

Ninguno
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3.3. Poblacion y muestra

Segln (Arias, 2012), se entiende como poblacidn objetivo a un grupo de elementos, ya
sean cosas O personas, que cumplen con caracteristicas similares las cuales son
delimitados por el problema o los objetivos del estudio con el fin de sacar conclusiones

para la investigacion, y este conjunto puede ser finito o infinito.

La poblacion objetivo para este estudio son las personas residentes del Valle de los

Chillos, region conformada por las siguientes parroquias:

Tabla 3 Parroquias del Valle de los Chillos

Parroguias de Quito
Alangasi Amaguafia Conocoto
Guangopolo La Merced Pintag
Parroquias de Rumifiahui
Cotogchoa Fajardo Rumipamba
Sangolqui San Pedro de Taboada San Rafael

Para el célculo de la muestra se tom6 en consideracion los resultados del Censo
Poblacional 2010, de las parroquias previamente mencionadas, adicionandole el
crecimiento anual en base a las proyecciones realizadas por el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censo, lo cual dio como resultado de crecimiento anual poblacional, 2

puntos porcentuales.
La muestra se determin6é mediante la siguiente férmula:

kz*p*q*N
TN — D) kg

Donde:

N: tamafio de la poblacién o universo

k: valor obtenido mediante el nivel de confianza

Tabla 4 Valores de k segun nivel de confianza
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K 115 128 144 1,65 1,96 2 258
Nivel de confianza 75% 80% 85% 90% 95% 95,50% 99%
Fuente: (Feedback Networks, 2013)
p: probabilidad de fracaso
e: precision — error maximo admisible en términos de proporcion
n: tamafo de la muestra
Demostracion del célculo
N: 298.197
Tabla 5 Tabla de poblacién por parroquias
Parroquias Poblacion
Alangasi 29.550
Amaguaria 37.903
Pintang 21.848
Conocoto 100.006
Ruminahui 104.612
La Merced 10.228
Guangopolo 29.550
Total 298.197

k: 95% = 1,96
p: 0,5
g: 0,5
e: 5%

_ 1,962 % 0,5 * 0,5 * 298.197
"~ (5%2 * (298.197 — 1)) + 1,96 * 0,5 % 0,5

n

n = 384

Como resultado del calculo de la muestra poblacional, se determina realizar un total
de 384 encuestas, las cuales seran aplicadas en diferentes sectores del Valle de los

Chillos.
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3.3.1. Tabulacion de la encuesta

Con el objetivo de analizar y comprender los resultados de la aplicacion de encuestas, se
elabord un gréfico pastel, en el cual se pueden visualizar los porcentajes obtenidos de

cada pregunta del cuestionario.

3.3.2. Anélisis de resultados y representacion grafica

e Edad

Tabla 6 Edades de encuestado
Rango edad Cantidad | Porcentaje
18-25 afios 126 32,81%

26-40 afos 138 35,94%
40 afios en adelante 120 31,25%
Total encuestados 384 100,00%

Edad

= 18-25 afos
= 26-40 afos

= 40 afos en adelante

lustracion 1 Edad

De un total de 380 personas que respondieron la encuesta planteada para este tema de

investigacion, aproximadamente el 36% se encuentran entre los 26 y 40 afios, seguido
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por un 33% de la poblacion que pertenece al rango de 18 a 25 afios de edad y finalmente

el 31% de encuestados tienen edades mayores a 40 afos.

e Sexo
Tabla 7 Sexo
Sexo Cantidad | Porcentaje
Hombre 188 48,96%
Mujer 196 51,04%
Total general 384 100,00%

Sexo

= Hombre

= Mujer

llustracion 2 Sexo

Del total de encuestados el 51% pertenece a sexo femenino, mientras que el 49%

corresponde al sexo masculino.

e Estado Civil

Tabla 8 Estado civil

Estado civil Cantidad Porcentaje

Casada/o 124 32,29%
Divorciada/o 37 9,64%
Otros 12 3,13%
Soltera/o 206 53,65%
Viuda/o 5 1,30%
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Total general 384 100,00%

Estado civil

1,30%

= Casada/o

= Divorciada/o
m Otros
53,65% Soltera/o

= Viuda/o

3,13%

llustracion 3 Estado civil

En cuanto al estado civil de los encuestados tenemos que la mayoria son solteros con un
54% aproximadamente, seguido por un 32% de personas casadas, ademas un 10% de
personas que pertenecen al grupo de personas divorciadas, continuando con 3% de

personas que no pertenecen a otros y finalizando con un 3% de personas viudas.

1. ¢Ha contratado pdlizas de seguro?
Si

No

Tabla 9 Pregunta 1

Pregunta 1 Porcentaje | Cantidad
No 48,44% 186
Si 51,56% 198
Total general 100,00% 384
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éHa contratado polizas de seguro?

= No

llustracion 4 Pregunta 1

Al aplicar la encuesta a la poblacidn determinada, se obtuvo que un 48% de encuestados
indico no haber contratado los servicios de pélizas de seguro, sin embargo es necesario
mencionar que no existe una diferencia muy significativa con respecto al grupo que si lo
hace, que representa el 52%; esto quiere decir que existe un mercado de casi la mitad de
la poblacion encuestada que podria contratar un seguro, lo que constituye una oportunidad

para la empresa si desarrolla las estrategias adecuadas para ofertar sus servicios a este

grupo.

2. ¢Qué tipo de seguro ha contratado?
Corporativas
Individuales

Ninguna

Tabla 10 Pregunta 2

Pregunta 2 Porcentaje | Cantidad
Corporativas 10,68% 41
Corporativas,

Individuales 7,03% 27
Individuales 33,85% 130
Ninguna 48,44% 186
Total general 100,00% 384

38



¢ Qué tipo de seguro ha contratado?

0,
7,03% = Corporativas

48,44% Corporativas, Individuales
Individuales

33,85% Ninguna

lustracion 5 Pregunta

En cuanto al tipo de seguro mas demandado, se pudo observar que la mayoria de
encuestados que respondio si a la pregunta 1, ha adquirido seguros individuales. Esta
tendencia indica cierta inclinacién o preferencia hacia un proceso independiente y
personalizado o, a su vez, puede representar un alto porcentaje de personas encuestadas

que desconocen los beneficios que ofrecen los seguros corporativos.

3. ¢Cuéles ramos de seguro han sido los que mas ha requerido?
Patrimoniales (vehiculos, incendio, transporte y mercaderia, casa-habitacion,
multirriesgo)
Personas (vida, asistencia médica, pdlizas de inversion, pdlizas educativas)

Ninguno

Tabla 11 Pregunta 3

Pregunta 3 Porcentaje | Cantidad
Patrimoniales 16,41% 63
Patrimoniales, Personas 16,15% 62
Personas 19,01% 73
Ninguno 48,44% 186
Total general 100,00% 384
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éCuales ramos de seguro han sido los que
mas ha requerido?

48,44%

19,01%

lustracion 6 Pregunta 3

= Patrimoniales
= Patrimoniales, Personas
Personas

Ninguno

En lo que refiere al ramo de seguro mas requerido, los encuestados indicaron que tanto

los seguros patrimoniales como los seguros de personas son adquiridos casi en el mismo

porcentaje. Esto quiere decir que existe igual preocupacion por la seguridad de sus bienes

que por su salud, lo cual representa una gran oportunidad de mercado para ser explotada.

4. ¢Por qué motivo ha contratado una poéliza de seguro?

Por decision de la empresa en que labora

Por decision personal

Por influencia de un familiar o amigo

Por requerimiento de una institucion financiera

Ninguna

Tabla 12 Pregunta 4

Pregunta 4 Porcentaje | Cantidad
Por decisién de la empresa en que labora 7,81% 30
Por decisién personal 33,07% 127
Por influencia de un familiar 0 amigo 5,99% 23
Por requerimiento de una institucién financiera 4,69% 18
Ninguna 48,44% 186
Total general 100,00% 384
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éPor qué motivo ha contratado una poliza de
seguro?

m Por decision de la empresa en que
labora

= Por decision personal

= Por influencia de un familiar o
amigo

Por requerimiento de una
institucién financiera

= Ninguna

5,99%

4,69%

llustracion 7 Pregunta 4

Respecto a los principales motivos que tuvieron los encuestados que respondieron
afirmativamente a la pregunta 1, mas de la mitad mencionaron que fueron razones
personales las que los impulsaron a buscar seguridad mediante la contratacion de una
poliza de seguro. Esto refleja que si existe un 33% interés en contratar una péliza de
seguro; mientras que, en segundo lugar, se menciona la influencia de la empresa en que

labora, seguido por la influencia de un familiar o amigo.

5. ¢Qué medio usé para contratar su péliza de seguro?
Broker
Aseguradora____
Otros____

Ninguno

Tabla 13 Pregunta 5

Pregunta 5 Porcentaje | Cantidad
Aseguradora 25,78% 99
Broker 22,14% 85
Otros 3,65% 14
Ninguno 48,44% 186
Total general 100,00% 384
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¢Qué medio usdé para contratar su poliza de
seguro?

48,44%

3,65%

lustracion 8 Pregunta 5

= Aseguradora
= Broker
Otros

Ninguno

En cuanto al medio que los encuestados utilizaron para la contratacion de su péliza de

seguro, la mitad lo hizo directamente con la aseguradora lo cual representa un gran desafio

para el broker de llegar a dicha poblacién ya que tal vez desconocen de los beneficios de

contratar su péliza a través de un intermediario como lo es la atencién personalizada y

mas rapida.

6. ¢Cual es el factor mas importante al momento de contratar una poliza de seguro?

Solvencia financiera de la empresa

Disponibilidad de cobertura___
Costo de cobertura___
Financiamiento

Calidad del servicio___

No sabe

Tabla 14 Pregunta 7

Pregunta 6 Porcentaje | Cantidad
Calidad de servicio 21,69% 83
Costo de cobertura 16,01% 61
Disponibilidad de cobertura 27,06% 104
Financiamiento (forma de pago) 11,13% 43
Solvencia financiera de la aseguradora 12,34% 47
No sabe 11,77% 45
Total general 100,00% 384
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¢ Cuadl es el factor mas importante al
momento de contratar una pdliza de
% seguro?
11,77/_\ g

11,13%

= Calidad de servicio

= Costo de cobertura

= Disponibilidad de cobertura

Financiamiento (forma de pago)

m Solvencia financiera de la
aseguradora

llustracion 9 Pregunta 6

Las respuestas de esta pregunta reflejan que la disponibilidad de cobertura es el principal
motivo para que una persona acceda a contratar un seguro privado, en segundo lugar, esta
el costo de cobertura, lo que indica que siendo considerado un factor de importancia, tiene
cierta flexibilidad con respecto a los beneficios, es decir, al consumidor no le molesta

pagar un poco mas a cambio de un buen servicio.

7. ¢Conoce usted la diferencia entre aseguradora y broker?
Si

No

Tabla 15 Pregunta 7

Pregunta 7 Porcentaje | Cantidad
No 57,81% 222
Si 42,19% 162
Total general 100,00% 384
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éConoce usted la diferencia entre aseguradora y broker?

= No

= Si

lustracion 10 Pregunta 8

Las respuestas de esta pregunta reflejan un problema central para las empresas de broker
de seguros, pues representa una dificultad comercializar sus servicios, si la mayoria de la
poblacion desconoce el concepto de un broker, su funcionamiento, sus beneficios. O
incluso llegar a confundirlo con una aseguradora. Por lo tanto, es necesario que el disefio

de estrategias esté orientadas a solucionar este problema.

8. ¢Por cual de los siguientes medios ha obtenido informacion sobre aseguradoras,
bréker (asesores de seguros) y pdlizas de seguro?
Television
Radio
Prensa__
Redes Sociales
Asesores de ventas__
Amigos

Ninguno

Tabla 16 Pregunta 9

Pregunta 8 Porcentaje | Cantidad
Amigos 31,30% 120
Asesores de venta 13,39% 51
Pagina web 17,04% 65
Prensa 2,17% 8
Redes sociales 13,04% 50
Television 4,35% 17
Ninguno 18,70% 72
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Total general

100,00% ‘

384 ‘

éPor cual de los siguientes medios ha obtenido informacion
sobre aseguradoras, broker y pdlizas de seguro?

2,17%

4,35%

13,04%

8,70%

llustracion 11 Pregunta 9

= Amigos
= Asesores de venta
= Otros
Pagina web
® Prensa
= Redes sociales

m Television

En cuanto a los canales por los cuales los encuestados han obtenido informacion sobre

aseguradoras, broker y polizas de seguro se encuentra en primer lugar: amigos, con lo

cual se puede deducir que la publicidad de boca en boca es bastante eficaz en este

mercado. Sin embargo, es importante observar como el uso de publicidad en medios

digitales como paginas web o redes sociales empieza a ganar importancia, razén por la

cual las empresas cada vez utilizan mas estos medios.

9. ¢Conoce el broker "Seguros del Valle"?

Si
No

Tabla 17 Pregunta 9

Pregunta 9 Porcentaje | Cantidad
No 88,02% 338
Si 11,98% 46
Total general 100,00% 384
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éConoce el bréker "Seguros del Valle"?

llustracién 12 Pregunta 10

Acorde a las respuestas indicadas por los encuestados se observa que la mayoria de
encuestados desconoce la existencia de Seguros del Valle lo que refleja la ineficacia de
los canales de comunicacion y las estrategias de posicionamiento de la empresa, por lo

tanto, estas son areas de importancia en las cuales se requiere trabajar para obtener la

efectividad del plan de marketing.

10. ¢Por cual medio conocid la existencia del broker "Seguros del Valle"?

Television
Radio

Prensa

Redes Sociales

Paginas web

Asesores de ventas

Amigos
Otros

Ninguno

Tabla 18 Pregunta 10

Pregunta 10 Porcentaje | Cantidad
Amigos 4,95% 19
Asesores de venta 2,08% 8
Otros 1,04% 4
Pagina web 1,56% 6
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Prensa 0,00% 0
Redes sociales 2,34% 9
Televisioén 0,00% 0
Ninguno 88,02% 338
Total general 100,00% 384

éPor cual medio conocid la existencia del

broker "Seguros del Valle"?

llustracion 13 Pregunta 10

Esta pregunta refleja la falta de gestion de marketing y publicidad que se esta presentando
en el broker Seguros del Valle, ya que, de la poblacion encuestada solamente un 12%
conoce sobre el mismo. De estos, un 5% ha sido recibido informacion por medio de
amigos o conocidos. En esta pregunta, puede extraerse como un punto a trabajar el

refuerzo que se debe tener con los asesores de ventas en los cuales deberia ser uno de los

1,04%

2,08%
| - 1,56%

_

principales medios de informacion y fuerza de ventas.
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2,34%

= Amigos
= Asesores de venta
m Otros
Pagina web
m Prensa
= Redes sociales
m Television

= Ninguno



4. PLAN DE MARKETING

“La mercadotecnia es, indudablemente, una de las areas mas importantes para generar
mejorias que refieren al posicionamiento de todas las empresas. Constituye una
herramienta para que los dirigentes de la misma puedan planear, establezcan metas,
promuevan y distribuyan los bienes y servicios para satisfacer deseos y necesidades a los
clientes actuales y potenciales” (Fischer & Espejo, 2004).

La mercadotecnia fusiona sus caracteristicas para llegar a su fin principal que es
determinar quiénes son sus clientes, es decir, quiénes toman la decisién de qué productos

0 servicios pueden satisfacer sus necesidades, analizando sus puntos de vista.

En ese mismo sentido, el Plan de Marketing, es un manual para la mercantilizacion que
nos da pautas de lo necesario para hacer rentables a los productos o servicios que se
brindan y generar una imagen positiva de estos y de la empresa productora. Por tal motivo,
se lo considera necesario para todo tipo de empresa, sin distincién en tamafio, productos,

servicios o filosofias.

Por todo lo dicho, en el caso de Seguros del Valle, se pretende manejar sus recursos
materiales y su talento humano para puntualizar las diferentes acciones a tomar con el fin
de comercializar de forma eficiente sus servicios y obtener una mayor participacion

dentro del mercado.

4.1.  Objetivos estrategicos del Plan de Marketing

En este punto, lo primero que se procede a realizar es definir cual es el objetivo que se
desea lograr y cuando seran alcanzados dichos resultados. Cabe agregar que es
imprescindible determinarlos partir de las variables manifestadas en el analisis FODA,

es decir, de una amenaza, una oportunidad, una fortaleza o una debilidad. A partir de
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ellos se debe establecer una accion para solucionar o sacar provecho la variable
descrita, sin dejar de lado que deben estar alineados con la mision, vision y filosofia

de la empresa.
El presente plan de marketing, posee los siguientes objetivos:

e Determinar un mercado meta que facilite la orientacion de recursos y un
adecuado margen de utilidad.

e Incrementar el volumen de ventas de los servicios ofertados por Seguros del
Valle.

e Posicionar a Seguros del Valle en la mente del consumidor de manera positiva y

a largo plazo.

4.2.  Propuesta de Imagen Corporativa

Se considera como imagen corporativa a aquella representacién mental que el cliente
genera en su mente sobre una organizacion, la misma que incide en la creacion de un
criterio positivo o negativo que influya en su decision de compra (Pintado & Sanchez,
2013).

Para el presente trabajo se propone una actualizacion de la imagen principal la cual es el
disefio con el que los clientes tienen el primer acercamiento y sirve para la identificacién
de la marca. Por tal razon, se establece el presento logotipo para el broker Seguros del
Valle:

Figura 10 Propuesta de Logotipo Seguros del Valle

Seguros del Valle
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Fuente: Autor

4.3.  Estrategias del Plan de Marketing

4.3.1. Definicién del mercado meta

El mercado meta es el conjunto de personas u organizaciones al que la empresa decide

servir satisfaciendo una o varias necesidades que tengan en comun.

Segun (Fernandez, 2007), los conceptos de segmentacion han evolucionado y deben ser
analizados desde una perspectiva mucho méas psicolégica que demografica pues, aunque
la demografia nos permite determinar el target no conduce a determinar la conducta

nuestro consumidor.

Teniendo en cuenta lo antes mencionado, se debe considerar que Seguros del Valle es
una empresa que se desenvuelve en un entorno compuesto por una pluralidad de
interesados que poseen diversas caracteristicas y necesidades, en tal sentido resulta
imposible que la organizacion satisfaga todas sus exigencias debido a la falta de recursos
necesarios para atender o cubrir dicha demanda, por tal motivo es preciso encaminar los
esfuerzos y recursos a un determinado grupo de interesados mantengan cierta similitud

en caracteristicas o necesidades.

Dadas las condiciones que anteceden se determind, tras la aplicacion de la encuesta, el

siguiente mercado meta: pobladores del Valle de los Chillos

Sexo: Hombres y mujeres
Nivel socioecondmico: Medio
Nivel de instruccion: Superior

Edad: 30-45 afios

4.3.2. Estrategias genéricas

Segun (Porter, 1985) las estrategias genéricas son tres y pueden ser utilizadas individual

0 conjuntamente. Estas son:
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e Diferenciacion: El bréker de seguros se dispone a ofrecer un servicio o producto
adicional a la contratacion de una pdliza lo cual le permita ser percibido en el
mercado como Unico. Por lo general, esta exclusividad conlleva un costo
adicional, lo cual significa un precio superior al de la competencia.

e Liderazgo en costos: Pretende que Seguros del Valle sea el asesor productor de
seguros que ofrezca el menor costo en el sector de broker de seguros. Esto, se
daria al identificar en la cadena de valor las actividades en las cuales se puedan
alcanzar ventajas en costos.

e Enfoque o concentracion: Seguros del Valle opta por una estrategia 6ptima que
responda a las necesidades de un grupo especifico de clientes elegidos.

Figura 11 Estrategias genéricas

Ventajas Estratégicas

Singularidad percibida Posicién de
por el consumidor bajos costos
Objetivo
Estratégico Todalls Diferenciacién Liderazgo en costos
9 industria 9
Soloun Enfoque (segmentacion o especializacion)
segmento

Fuente: (Porter, 1985)

El desafio mas importante que conllevan estas estrategias genéricas es la sustentabilidad
a través del tiempo.

La estrategia genérica que se ha planteado para el presente plan de marketing se basa en
la diferenciacion, puesto que para incrementar las ventas de Seguros del Valle es
indispensable crear ventajas competitivas con relacion a los demas broker, las mismas

gue se detallan a continuacién:

» Brindar una asesoria personalizada de forma de crear planes de seguros de acuerdo
a las necesidades del cliente, es decir, cubriendo las exigencias y carencias que

éste presente.
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» Crear alianzas estratégicas con diferentes empresas que sean de interés para el
cliente, con el fin de ofrecer un club de beneficios atractivo conformado por
servicios o productos que ofrezcan las empresas pertenecientes a la alianza.

» Ofrecer mejores tiempos de respuesta en el servicio, mediante la agilizacion en el
proceso de emision de polizas y entrega de las mismas.

» Adicionar un valor agregado al servicio del broker a través de la implementacion
de una app mavil la cual serd util para que el cliente obtenga informacion y pueda
acceder directamente a revisar las condiciones de su poliza de seguro,
recordatorios de vencimiento, detalle del club de beneficios, notificar siniestros y
un botdén de emergencia el cual puede ser utilizado para contactar a un asesor y

enviar la ubicacion actual en caso de requerir asistencia médica inmediata.

Figura 12 Aplicacion mavil Seguros del Valle

6 Seguros del Valle iﬁ

Recordatorios  Formularios Club de beneficios

Asistencia Siniestro Botén de auxilio

SINIESTRO
Describa su siniestro, identifique ubicacion,
darfios exteriores, dafos interiores, etc.

En caso de necesitar asistencia, envie su ubicacion.

Q

+ En caso de emergencia.

Fuente: Autor
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4.3.3. Estrategias de crecimiento

El crecimiento empresarial es uno de los objetivos principales perseguidos por los
administradores o directores de una actividad empresarial. Para determinar estrategias de
crecimiento se seguira la matriz de Ansoff. Este autor fundamenta la clasificacion de
estrategias de crecimiento en funcion a la relacion actual y futura de productos-servicios,
asi como de mercado en el cual se desarrolla la empresa. Visto de esta forma, se

identifican estrategias tales como:

- Penetracion de mercado al incrementar el volumen de ventas del mismo producto
en el mismo mercado,

- Desarrollo de productos-servicios con la oferta de nuevos productos a los actuales
clientes o incorporando nuevas caracteristicas a los productos existentes,

- Desarrollo de mercados mediante la introduccion de los productos ya existentes a
otros grupos de clientes o nuevos mercados geograficos o,

- Diversificacion lo que implica introducir nuevos productos en nuevos mercados,

se la considera esta opcidn a largo plazo (Penis, Rueda, & Benito, 2015).

Figura 13 Matriz de Ansoff

PRODUCTOS

PENENTRACION DESARROLLODE
AL DE MERCADOS NUEVOS PRODUCTOS
PRODUCTOS
DESARROLLODE DIVERSIFICACION
HUEVGS NUEVOS PRODUCTOS

Fuente: (Ansoff, 1957)

Para el caso en estudio, que se desarrolla en un mercado ya conocido ofreciendo productos
ya existentes, y después de realizar el analisis de Ansoff, se sugiere que “Seguros del

Valle” opte por la estrategia de penetracion de mercado.
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Una vez analizados los resultados de las encuestas aplicadas, se ha definido que el ramo
mas demandado, por ende, el ramo mé&s recomendable para enfocar los esfuerzos de

ventas es el ramo de personas, donde entran los seguros de vida, asistencia médica.

La penetracion de mercado en este caso, consistird en aplicar politicas de marketing
(4P’s), que le lleven a los clientes a incrementar el uso del servicio 0 a su vez a atraer

clientes de la competencia.

4.3.4. Mix de Marketing

4.3.4.1. Producto.

Como se ha mencionado en el punto que antecede, los productos-servicios que se propone
tomar como estudio para el presente trabajo son los que componen el ramo de personas.

A continuacién, se detallara cada uno:

Seguro de Vida: Cubre al asegurado en caso de muerte natural, supervivencia, o
incapacidad. En el caso de muerte, el monto asegurado sera entregado a los beneficiarios
del asegurado. En el caso de vida, la compafiia aseguradora paga al asegurado la suma
convenida, solo si vive al vencimiento de un periodo de tiempo determinado que debe

haber sido establecido en el contrato.

Asistencia médica: consiste en el pago de un monto convenido cuando el asegurado
padezca de una enfermedad. Adicionalmente, ampara los gastos por asistencia médica y
por los productos farmacéuticos que necesite a consecuencia de esa enfermedad. La
cobertura del seguro brinda proteccion al asegurado frente a las consecuencias de algln
estado anormal ya sea fisico o mental. Dicho estado deberad ser comprobado mediante
experticia del médico tratante o de uno autorizado por la aseguradora. De esta forma, la
persona asegurada recibira la prestacion consistente en una cantidad de dinero por cada
dia de enfermedad. Ademas, esta indemnizacion serd durante el plazo hasta cubrir los
limites maximos previamente establecidos. En determinados casos esa indemnizacion se
circunscribe a la compensacion de los gastos por concepto de asistencia quirdrgica o por

hospitalizacion.
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Accidentes personales: cubre el riesgo de que las personas sufran dafos a su integridad
fisica, como resultado de un accidente imprevisto, por tanto, ampara las lesiones
corporales ocasionadas. Esencialmente, dafio corporal es aquel que es generado por causa
externa, violenta, subita y ajena a la voluntad del asegurado. Adicionalmente, que el
mismo provoque invalidez temporal o permanente, incluyendo también la muerte. Incluye

indemnizacion por gastos médicos o desmembramiento.

4.3.4.2. Precio.

La determinacion del precio de una pdliza de seguros estd determinada en general por el
mercado y es definido por las tendencias, tipos de riesgos, aspectos, técnicos, etc.
Ademas, el precio esta relacionado también con factores como las caracteristicas del
servicio, los precios de productos-servicios similares o sustitutos, la capacidad de pago

del cliente y las proyecciones de ingresos de la empresa.

Sin embargo, al ser un brdker de seguros la (Superintendencia de Compafiias, valores y
seguros, 2019) especifica lo siguiente: “Los asesores productores de seguros tienen
derecho a pactar libremente sus comisiones y forma de pago con las compafiias de

seguros, las que deben constar en los contratos de agenciamiento. ~

Por lo anteriormente mencionado, se propone mantener los precios con los que se trabaja
actualmente ya que, la Presidenta Ejecutiva Lorena Morales afirmé que para
determinarlos se realizd un analisis de los servicios de broker ofertados por la

competencia de mercado a fin de ofrecer un precio competitivo.

4.34.3. Plaza.

Para el caso de estudio, se propone la creacién de una plataforma web (pagina web) que
permita a las personas interesadas acceder facilmente a la adquisicién del servicio de
broker, con el fin de implementar la modalidad de venta virtual. Cabe aclarar que para
casos que se encuentren en la etapa de inicio de negociaciones se realizara visitas a las
ubicaciones proporcionadas por el cliente que se encuentren dentro del Valle de los
Chillos o se agendaran citas en las oficinas de Seguros del Valle, como el cliente lo

prefiera.
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Figura 14 Pagina Web Seguros del Valle

6 Seguros del Valle

Quienes somos? Seguros Siniestros Club de beneficios Formularios

MAS QUE TU AGENTE,
SOMOS TU AMIGO.

NUESTROS PRODUCTOS

Seguro de Salud Seguro del Hogar ~ Seguro de Vehiculos Seguro de Vigjes

- Aseguramos tu futuro
6 y el de tu familia.
Seguros del Valle
Recordatorios - Estamos contigo en cada
Formularios kildbmetro recorrido

Club de beneficios

Asistencia personalizada

R—— - Recorre el mundo
# ot deausiio 100% protegido

Inicia una chat con un asesor g

Trabajamos con:

6 Seguros del Valle

Fuente: Autor
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4.3.4.4. Promocion.

Para la promocion de los servicios ofertados se utilizaran los siguientes medios:

- Venta y atencion personal: se propone la contratacion de personal especializado
en los productos previamente mencionados, 1 ejecutivo comercial, quien se
encargara de manejar la relacion pre venta hasta la firma de la p6liza de seguro; y

un ejecutivo técnico, el cual estara a cargo de la relacion post venta con el cliente.

- Publicidad: emplear material P.O.P, flyers e invertir en publicitar a Seguros del

Valle en las redes sociales mas concurridas por el target definido.

Figura 15 Perfil Facebook Seguros del Valle

Q Home  Create

6 Seguros del Valle f_ﬂ
6 6

Seguros del Valle MAS QUETU AGENTE, Seguros el Volle
SOMOSTU AMIGO. -

Seguros del Valle
@segurosdelvalle

~—

Home
Services W Like X Follow  Share - {© WhatsApp @ Messenger
About
Posts Our Stor

Seguro de Salud v
Photos Duration varies « Price varies Seguros de Valle,

constituye una empresa ecuatoriana

Shops Seguro para vehiculos livianos. Dafios fisicos dedicada a la industria aseguradora ...
Videos causados por accidente, pérdida yjo robo total

o parcia See more
Events
Community Community See all
Groups 2L Invite your friends to like this Page

Seguro del Hogar

Create a Page Duration varies = Price varies
a vehil ados

il 3,157 people like this

3 3,230 people follow this

AL Emi Leiva and 4 other friends like this or
have checked in

E0uE
About See all
R, 099917 9559

(») Send message

Seguro del Vehiculos

o~

30 minutes « Price varies @ www.sweadenseguros.com
43

Financial service - Insurance broker

Seguro para iculos livianos para el titular y \

N o Insurance Agent
conductor no o desde los 50 hasta los 70 y
afios de edad. Dafios ff sados por (D) Hours 08:30 - 17:30
Open now

accidente, pérdida yfo robo total o parcial

Fuente: Autor
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Figura 16 Publicidad Instagram Seguros del Valle
4:241 al 7T ] 4:24 a7 ' 10:57

< segurosdelvalle - © (lW:tﬂg’lﬂM ' segurosdelvalle

See Translation Sponsored - » Keep Watching

154 522 831 6
Posts Followers  Following Sponsored

SEGUROS DEL VALLE

Ofrecemos la administracion y asesoria de seguros, 6
enfocados en beneficiar a nuestros clientes. Seguros del Valle
linktr.ee/HoffenSeguros

Oriente E433 y Eloy Alfaro, Piso 1, Conocoto, Recordatorios Descargcl la
Pichincha, Ecuador , Formularios Nueva App
Followed by jorge.checa.p, 24paul98 and MAS QUE TU AGENTE, Ciub de beneficios
andres10melo Asistencia personalizada -
See Translation SOMOS TU AMIGO. Gaciodindbe
o Botén de auxilio T Db
Following v Message Contact v

Medidas C... Destacada

Descarga la nueva app de Seguros

del Valle, traemos lo mejor paras ti.
Q) W% Nl Mas que tu agente, somos tu amigo.
573,965 views

~ segurosdelvalle Conoce todos nuestros servicios y
productos. Mds que tu agente, somos tu amigo.

Fuente: Autor

- Promocion de ventas: implementar un 5% de descuento a las polizas que se
concreten mediante el uso de la pagina web de Seguros del valle. Ademas, crear
planes de seguros grupales o familiares a los cuales se les aplique hasta un 7% de

descuento en cada péliza adicional contratada para un integrante de la familia o

grupo.

4.4. Cronograma de ejecucion del Plan de Marketing

Para el presente plan de marketing se ha determinado un cronograma de cumplimiento

de actividades con el fin de distribuir las tareas y los costos de las mismas. Se ha
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segmentado el afio en seis periodos de dos meses cada uno, la planificacion es la

siguiente:

Tabla 19 Cronograma ejecucion de actividades plan de marketing

2
o

VIV IN[O(N|H|WIN |-

Actividad Primero Segundo Tercero Cuarto Quinto Sexto
Publicidad redes sociales X X X X X X
400 esferos ecoldgicos X
1000 Flyers X
200 stickers para vehiculos X
Disefio Pdgina Web Empresarial X
50 agendas X
Diseiio de aplicacion movil X

Contratacion de ejecutivo comercial X X
Contratacion de ejecutivo técnico X

Fuente: Autor

4.5.  Presupuesto del Plan de Marketing

El presupuesto que se necesitara para llevar a cabo el plan propuesto se detalla a

continuacion:

Tabla 20 Presupuesto para aplicacion de estrategias

. .., . L. : Gerencia General - Dptos.
Diferenciacion |Disefo de aplicacién movil . .
Marketing, Siniestros S 7.500,00
Material P.O.P S 530,00
50agendas . Dpto. Marketing S 210,00
400 esferos ecoldgicos S 140,00
200 stickers para vehiculos S 180,00
Promodién 1000 Flyers Dpto. Marketing S 80,00
Publicidad redes sociales S 720,00
Facebook Dpto. Marketing S -
Instagram S 720,00
Contratacion de ejecutivo comercial |Dpto. Administrativo $600 mensual [$ 1.200,00
Contratacion de ejecutivo técnico  |Dpto. Administrativo $600 mensual |$ 600,00
Gerencia General - Dptos.
Plaza Disefio Pdgina Web Empresarial Siniestros, Operativo, Cartera, S 1.700,00
Marketing

$ 12.330,00

Fuente: Autor



Como se menciond anteriormente, el cumplimiento de actividades fue distribuido de manera

uniforme para gue los cambios y los gastos no se causen un impacto demasiado grande al

bréker. La distribucion de actividades es la siguiente:

Tabla 21 Presupuesto actividades plan de marketing por periodos

No. Actividad Primero Segundo Tercero Cuarto Quinto Sexto
1 |Publicidad redes sociales $ 120,00|$ 12000($ 120,00|$S 120,00($ 120,00|$ 120,00
2 |400 esferos ecoldgicos S 140,00 $ - ]S - ]S - IS - IS -
3 |1000 Flyers $  80,00($ - |s S - S - 18 -
4 | 200 stickers para vehiculos S - |$ 180,00 S - |s - ]S -
5 |Disefio Pdgina Web Empresarial S $ 1.700,00| $ S - ]S - ]S -
6 |50agendas $ $ - |$ 210,00| % - S - 18 -
7 |Disefio de aplicacién movil S S S $ 7.500,00|S - s -
8 |Contratacién de ejecutivo comercial | $ S S S - |$ 60000[S 600,00
9 |Contratacion de ejecutivo técnico S - ]S - ]S - ]S - ]S - |$S 600,00
Total $ 340,00|$ 2.000,00|$ 330,00/ 7.620,00|$ 720,00|$ 1.320,00]$ 12.330,00

Fuente: Autor
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5.1

5.2.

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

En el Ecuador, la cultura en relacion a seguros es deficiente y se ha hecho presente
al momento de realizar el analisis de la encuesta aplicada a la poblacion. Esto se
da debido a la carente consciencia de la poblacion ecuatoriana sobre salvaguardar
su salud y patrimonio frente a cualquier circunstancia inesperada.

En el mercado asegurador, durante los ultimos afios, se ha presentado una falta de
conocimiento de las coberturas y beneficios que una pdliza de seguros puede
ofrecer.

Seguros del Valle lleva 15 afios brindando asesoria sobre todo tipo de pélizas con
lo cual ha logrado mantenerse en el mercado, sin embargo, no ha logrado despegar
en ningun ramo.

Existe un gran porcentaje poblacional que desconoce de la existencia de Seguros
del Valle, lo cual refleja la falta de eficacia de sus estrategias de posicionamiento
y su deficiencia en el manejo de los canales de comunicacion.

La cualidad mas apreciada por el consumidor al momento de contratar una péliza
es la disponibilidad de cobertura, es decir, los limites y los deducibles son los

factores que mas se analizan.

Recomendaciones

Se sugiere publicar y difundir las funcionalidades del broker de seguros con objeto
de informar sus actividades y beneficios adicionales que ofrece y diferenciarlo de
una empresa aseguradora.

Se propone que Seguros del Valle se especialice en los ramos de vida y salud ya
gue con los ultimos acontecimientos que se han dado en el Ecuador y en el mundo

se esta dando una gran oportunidad de concientizar a la poblacion.



» Se recomienda mantener alianzas estratégicas entre empresas que ofrezcan
diferentes servicios o productos de interés general, con el fin obtener beneficios
mutuos y de igual forma para los clientes.

» Se sugiere diseflar planes de salvaguardas ante posibles decisiones
gubernamentales que puedan llegar a afectar al sector de seguros.

» Se recomienda prestar atencién especial al momento de contratar el personal
comercial, debido que el éxito de las ventas se debe, en su mayor parte, a las
relaciones mantenidas entre las personas, por tal razén el talento humano es la

mayor capacidad a trabajar.
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