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RESUMEN

El presente trabajo trata de la realizacion de un plan de Negocio para la
Introduccion y comercializacion de Seguro Integral de canes de la Compaiiia
Vital Global Seguros en las ciudades de Guayaquil y Samborondén para el
afio 2019. Teniendo por objetivos el incrementar las ventas del Area de
Asistencia Médica de la empresa Vital Global Seguros, mediante una
investigacion de mercado para la creacion y comercializacion de un nuevo
seguro integral para canes. Para la obtencion de un mejor resultado en la
ejecucion del presente proyecto investigativo, se emplea un segundo
instrumento como método de muestra no probabilistico cualitativo, a través
de la entrevista a una Clinica Veterinaria del sector sujeto de estudio, con el
objeto de conocer las causas principales por la cual demandan sus servicios.
Es asi como la Clinica Veterinaria, de acuerdo a lo acotado por su
propietario, afirma que por cada 400 mascotas atendidas aproximadamente
de manera mensual, 360 son canes y los 40 restantes entre gatos, aves y
roedores. También se revela que del total mensual de estos clientes caninos,
56 de ellos acuden entre cada tres y seis meses a la veterinaria a
consecuencia de un accidente, y 66 clientes son frecuentes en sus visitas, a
través de las consultas con su veterinario, lo cual demuestra el resultado
aproximado de forma positiva, finalizando la viabilidad del negocio con un
Valor Actual Neto de $119,903.50 mientras que la tasa interna de retorno es
de 51% siempre, estos resultados se veran reflejados cumpliendo a
cabalidad con las proyecciones de ventas.

Palabras clave: PLAN DE NEGOCIO, SEGURO INTEGRAL, CANES,
SEGUROS DE VIDA, COMPANIA.
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ABSTRACT

The present work is the realization of a business plan for the introduction and
marketing of Comprehensive Insurance canes of the Vital Insurance
Company Global in the city of Guayaquil and Samborondon for the year
2019. Having objectives increase sales in the Area of Medical Assistance of
the vital undertaking insurance, through a global market research for creating
and marketing a new comprehensive insurance for dogs. To obtain a better
result in the execution of the present research project, a second instrument is
used as a method of qualitative, non-probabilistic sample, Through the
interview to a veterinary clinic in the sector study subject, in order to know the
main causes for which demand their services. It is as well as the Veterinary
Clinic, according to the bounded by its owner, says that for every 400 allowed
served approximately on a monthly basis, For every 400 allowed met
approximately monthly, 360 are dogs and the remaining 40 between cats,
birds and rodents. It also reveals that of the monthly total of these canine
customers, 56 of them go between three and six months to veterinary
medicine as a result of an accident, and 66 clients are frequent in their visits,
through consultations with your veterinarian, which shows the approximate
result in a positive way, At the end of the viability of the business with a net
present value of $119,903.50 while the internal rate of return is 51% of the

time, these results will be reflected fully carrying out sales projections.

Keywords: KEY WORDS: BUSINESS PLAN, COMPREHENSIVE
INSURANCE, CANES, LIFE INSURANCE, COMPANY.
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INTRODUCCION

Dentro del capitulo I, se efectuara la descripcion de las actividades que
realiza la empresa, identificando su misién y vision finalizando con la

descripcion del producto o servicio que se va a comercializar.

Capitulo Il. Se procede a desarrollar el estudio de mercado, el cual abarca
la descripcion de la poblacion y muestra, seleccionando el método muestral
a utilizar en el proyecto, con las técnicas de recoleccion de datos, al obtener
toda esta informacién se procede a presentar los resultados a través de
tablas y graficos con su respectivo andlisis e interpretacion de la informacion

recaudada.

Por otro lado se efectuara el analisis externo el mismo que se desarrollara
el andlisis PESTA, el estudio del sector y dimension del mercado, la
competencia, analisis de las fuerza de Porter, el mercado meta y perfil de
consumidor, posterior a esto se presenta el analisis interno el cual tiene la

cadena de valor el diagnostico donde se realiza las conclusiones finales.

Capitulo 1ll. Se detalla el plan estratégico, con sus respectivos objetivos
comerciales, plan comercial y de marketing este contiene las estrategias de
ventas, la funciones del direccion de ventas, la organizacion de la
organizaciéon de la estructura de ventas, las previsiones y cuotas de ventas,
organizacion del territorio y de las rutas, realizacion de las estrategias de
ventas, remuneracion de los vendedores, seguido del control de ventas y los

vendedores, las ventas especiales, finalizando con el marketing mix.

Capitulo IV. Se detalla el estudio econdmico y financiero en la cual se
desarrolla la hipétesis de partida, el presupuesto de ingresos, el andlisis de
punto de equilibrio, el presupuesto de gastos, la factibilidad financiera,

finalizando con el cuadro de mando integral.

Capitulo V. Este incluye la responsabilidad social, base legal, medio
ambiente, identificacion de los beneficiarios directos e indirectos y las
politicas que atribuyen a una responsabilidad social. Finalizando con las

conclusiones y recomendaciones del proyecto.



JUSTIFICACION

Por muchos afos se ha escuchado decir, que el perro es el mejor
amigo del hombre, ademéas de ser excelentes mascotas y una maravillosa
compaifia. Lamentablemente con el transcurrir de los afios, muchas
personas los han convertido en objetos costosos, exclusivos de exhibicion y
en ocasiones hasta con fines terapéuticos. Dejando a un lado la verdadera
responsabilidad que trae consigo de tener a cargo un ser vivo, pero a la vez
sin romper el esquema natural del animal. Y es que para muchos sociélogos
el comportamiento del hombre ante éstos animales, dependera de sus
necesidades, sean éstas por seguridad, sociales o del ego. Por citar un
ejemplo, muchas familias tienen la idea que el adquirir un perro “Guardian”,
sustituira en gran medida, un sistema de vigilancia, pudiendo generarles
inclusive un mayor ahorro en sus economias, sin embargo siempre queda la
interrogante, en saber hasta cuando les sera util dicho perro, y que pasara
con el cuando no pueda seguir cumpliendo dicha funcién, ¢ sera acaso que

tendra su merecido retiro o abandonado?

Y es precisamente a éste maltrato animal, lo que sin lugar a duda es
una problematica de responsabilidad y educacion social, y debemos estar
conscientes que es necesario compartir dicha responsabilidad entre
ciudadanos, gobierno y sector empresarial privado, y asi evitar un problema
ambiental debido al abandono de estos animales. Actualmente el maltrato
animal en muchos paises del mundo, es considerado un delito penal, aun
asi el incremento en sus cifras a diario, se vuelve alarmante. Sin embargo,
en la ciudad de México, varios analistas y defensores de los Derechos de los
animales, coinciden en la necesidad de llevar una corresponsabilidad social
y una legislacion adecuada para afrontar este inconveniente. Tanto es asi
que en DF el 70% de los perros, se encuentran en sus calles sin duefios

responsables, esto significaria 800 mil perros sin hogar.

Sin embargo éstas alarmantes cifras non son mas que la punta del
iceberg, por otra parte varios psicoélogos, han calificado a este tipo de
comportamiento del ser humano, no solo como irracional de una persona

con el firme objetivo de causarle sufrimiento, estrés o hasta llevarlo a su
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propia muerte, sino que ademas, estos mismos expertos a través de
diversos estudios demuestran que los asesinos tienen algun precedente de

maltrato animal en su infancia.

Es por ello que cada afo segun cifras oficiales de grupos defensores
y protectores animales, confirman la muerte de millones de perros, a
consecuencia de maltrato. Y en vista de estos antecedentes muchas
naciones han establecido a través de sus legislaciones, prohibir el sacrificio
de animales y el abandono de los mismos. Al contrario, son muchos los
paises que regulando sus propias leyes promueven la adopcion de éstos

animales.

En Guatemala por ejemplo, se esta tratando la Ley de Bienestar
Animal, presentada por el Consejo Superior Universitario ante el Congreso
de la Republica, y en donde una de sus maximas exponentes, la Veterinaria
Claudia Hernandez, quien forma parte de la comisién que designé dicho
Consejo, expone que algunas formas de maltrato que se reporta en este
pais son: los golpes, lesiones fisicas, abandono, restriccion de movimiento al
atarlos o0 hacinarlos, no darles alimento o agua, no resguardarlos de la
intemperie o no facilitarles la atencion veterinaria. Sin estar tan alejado de
esta dura realidad, en Colombia se estima que alrededor de 900 mil perros
se encuentran en situacion de abandono en las calles, de los cuales 120 mil
estarian en Bogota. Su ley 1774 del 2016, contra el maltrato animal, sefiala
gue el abandono es una forma de maltrato que debe erradicarse, junto con

campanfas de tenencia responsable y la esterilizacion.

Finalmente como ejemplo de lo que sucede alrededor del mundo;
Ecuador también ha enfrentado escenarios de esta misma indole, como el
pasado 11 de Junio del 2016, en la ciudad de Loja, donde su Alcalde, José
Bolivar Castillo, anuncié en uno de sus programas televisivos que tomaria
medidas contra los perros que deambulan sin duefio por las calles de su
ciudad, desapareciéndolos para siempre. Lo cual causo un rotundo rechazo
e indignacion entre sus habitantes. Al punto de generarse una consternacion
de dominio publico a nivel nacional. Sin embargo, aunque la postura del

Alcalde lojano no fue la mas apropiada, también es muy cierto que no



debemos alejarnos de la dura realidad, por la que muchas ciudades de
nuestro pais, también se encuentran atravesando, debido al desaseo en
los espacios publicos, la trasmision de enfermedades por las heces de los
animales abandonados hacia seres humanos, o el no llevar el control de
vacunacion, e inclusive, se puede citar que culturalmente el ecuatoriano
desecha a su perro muerto en cualquier basurero como si fuese un objeto,
sin concientizar las serias repercusiones que esto implica al exponernos

colectivamente a un grado de insalubridad extremo.

Y es que precisamente en el articulo 123 de la Ley Organica de Salud

manifiesta que

Es obligacion de los propietarios de los animales domésticos
vacunarlos contra la rabia y otras enfermedades que la autoridad
sanitaria nacional declare susceptibles de causar epidemias, asi
como mantenerlos en condiciones que no constituyan riesgo para la
salud humana y la higiene del entorno. El control y manejo de los
animales callejeros es responsabilidad de los Municipios, en

coordinacion con las autoridades de salud.

Cabe recalcar que para el mismo afio 2016, a raiz de este episodio,
dos entidades publicas, realizaron un censo en la ciudad de Guayaquil, para
conocer cuantos animales se encuentran abandonados en la urbe portefia,
a cargo de la Coordinacion Zonal 8 de Salud; obteniendo por primera vez,
datos muy preocupantes, demostrandose que existen 332.674 perros
callejeros. Esta cifra revela la emergencia de tratar a tiempo esta gran
problematica. No obstante, quienes caminan por la ciudad de Guayaquil,
también podran observar la gran cantidad de perros sin hogar o quizas, en
casos mas dolorosos, muchos de ellos fallecidos en las aceras o vias de

rapido acceso por deshidratacién, desnutricion o atropellamiento.

Por todas las causas anteriormente mencionadas, es de vital
importancia, la implementacion del plan de negocio propuesto a través de un
seguro médico y vida integral para perros, el cual contribuird a contrarrestar

esta situacion critica social.



OBJETIVO GENERAL

Incrementar las ventas del Area de Asistencia Médica de la empresa Vital
Global Seguros, mediante una investigacion de mercado para la creacion y
comercializacion de un nuevo seguro integral para canes, a partir del afo
20109.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Establecer los procesos que se implementaran al plan de negocio de
la compaiiia Vital Global Seguros.

2. ldentificar el nivel de demanda y la aceptacién del nuevo servicio a
ofertar en el mercado asegurador a través del Seguro Integral para
Canes.

3. Disefiar estrategias comerciales enfocadas en cubrir las necesidades
del mercado a través de la capacidad instalada de la empresa Vital
Global Seguros.

4. Estimar la inversion requerida para la ejecucion de la actividad
comercial del nuevo proyecto y obtener un margen de rentabilidad
prospero para la empresa.

5. Aportar al desarrollo econémico y social de la ciudad de Guayaquil a
partir del cumplimiento de las obligaciones medioambientales dentro

de la Organizacion.



LINEAS DE INVESTIGACION

El presente plan de negocio se enmarca dentro de la linea de Facultad # 01:
Tendencias de mercado de Consumo final. Y por linea de Carrera #01:
Estudio del comportamiento de ventas en el sector de bienes tangibles e
intangibles en la zona 5 y 8 en los dltimos 5 afios; al tener por objeto la
introduccidon y comercializaciéon de Seguro Integral para canes, por lo que al
ser un servicio intangible, cumple con los pardmetros de las lineas de
investigacion de mercado anteriormente mencionadas. El estudio se

realizara en la zona 8 especificamente Guayaquil y Zamborondon



1.1

CAPITULO |
DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Actividad de la empresa Vital Global Seguros

Vital Global Seguros S.A. surgié como una opcioén innovadora
en el mercado asegurador y del trabajo en conjunto de sus socios
accionistas fundadores, buscan dejar una gran huella en el corretaje
mediante el nivel de asesoramiento de seguros en todos sus mas
altos niveles de calidad. Precisamente la preparacion y capacidad, no
son casualidades en este giro del negocio, es asi como buscan
posicionarse en el mercado y lograr mantenerse como la empresa
namero uno en servicios de asesoria de Seguros en todos sus ramos,

lo cual impulsa el desarrollo econémico y empresarial de nuestro pais.

Dentro de su plataforma de servicios, se enlazan entre si las
siguientes unidades de negocio: Presidencia Ejecutiva y Gerencia
General; Operaciones y Tecnologia, Administracion de Siniestros,
Administracion de Riesgos, y las Unidades de Asistencia Médica y
Vida, lideradas cada una por la Gerencia Comercial Regional y sus
ejecutivos de cuenta respectivamente. La  Organizacion
adicionalmente cuenta con mas de 20 profesionales para brindar el
mejor servicio de asesoramiento, a través de sus 2 oficinas ubicadas
en Guayaquil (Matriz) y Quito ofreciendo cobertura a nivel nacional

en: Guayaquil, Quito, Cuenca y Manta.

Vital Global Seguros inicia sus actividades el 1 de Julio del 2018 con
las diferentes Aseguradoras nacionales y extranjeras del pais, como
sus mas grandes aliados estratégicos y sus respectivos proveedores,
para obtener la mayor comercializacion de sus productos. A
continuacion en el siguiente grafico, se refleja el Ranking por
comisiones de los 5 primeros corredores en Ecuador para el ejercicio

econdémico 2015, segun cifras otorgadas por la revista Ekos:



TOP 1

PARTICIPACION DE VALOR DE COMISION

NOVA ECUADOR S.A. MERCADO PERCIBIDA
NOVA 23.793.507,72

ASESORES PROOUCTORES DE SEGUAOS

Fuente: Superintendencia de Compaifiias, Valores y Seguros (2015)

TO0P 2

VALOR DE COMISION
PERCIBIDA

PARTICIPACION DE
MERCADO

TECNISEGUROS S.A.

() TECNISEGUROS

Nunca te detengas

15.215.096,66

Fuente: Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros (2015)

TOP 3

ECUAPRIMA CIA. PARTICIPACION DE VALOR DE COMISION

LTDA. MERCADO PERCIBIDA

4,5% 8.621.307,76

Fuente: Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros (2015)

TOP 4

VALOR DE COMISION
PERCIBIDA

8.256.512,18

Fuente: Superintendencia de Compaifiias, Valores y Seguros (2015)

PARTICIPACION DE
MERCADO

VALOR DE COMISION
PERCIBIDA

PARTICIPACION DE
MERCADO

SERVISEGUROS S.A.

@
#%:§9!\!.l§egur05

5.730.753.40

Fuente: Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros (2015)

Figura 1. Ranking por Comisiones de Corredores del Ecuador - 2015



1.2.

1.3.

Mision, vision

La Compafiia Vital Global Seguros tiene como filosofia, basada
en tres ejes fundamentales: su Mision, colaborar con la sociedad
mediante la formacién de un personal altamente especializado en
Seguros, y entregar al mercado, nuevos actores que fomenten una
adecuada cultura sobre la mitigacion de sus riesgos.

Su Vision, ser la mejor alternativa para los ejecutivos
comerciales dentro del mercado de seguros, un lugar donde el
compromiso de cada uno de ellos, se manifieste como su crecimiento
y consecucién de obijetivos, sintiendo un ambiente justo y lleno de
oportunidades.

Y finalmente sus Valores, arraigados en la honestidad y
responsabilidad, haciendo las cosas con pasion y manteniendo un
compromiso con la excelencia, valorando ademas a las personas y

estando comprometidos con la Responsabilidad Social Corporativa.
Descripcién del servicio

De acuerdo al presente trabajo investigativo, se propone
desarrollar un nuevo Plan de Negocios, en la compafia Vital Global
Seguros, incorporandolo en la Unidad de Asistencia Médica y Vida, a
través de un Seguro Integral para canes. Es por ello que de alcanzar
los objetivos planteados del proyecto, no solo contribuira en dar
solucién a una problematica social, sino ademés en dejar asentado el
posicionamiento de la marca de la empresa en la mente de todos sus
consumidores y futuros clientes, siendo pioneros ademas en esta
nueva linea de negocios, y en dar asi un paso por delante de la

competencia, a través de la innovacion y la creatividad.

En base a los antecedentes expuestos y por el estudio
preliminar realizado, se presenta a continuacion el desglose de los
beneficios y caracteristicas con las que contara el presente seguro

integral para canes:
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Tabla 1

Descripcion del servicio

Seguro Vital Clasico

BENEFICIO

COBERTURA

Limite Maximo Anual

$1,000

Atencion Hospitalaria Clinicas Veterinarias

Cirugias por Accidente

Cirugias por Enfermedad

UCl

$50 por evento en Red de clinicas

Veterinarias.
$50 por evento en Red de clinicas
Veterinarias

$25 diarios dentro de Red.

Méaximo de dias por UCI

40 dias

Servicios Ambulatorios Clinicas Veterinarias

Consultas Veterinarios

$50 Libre Eleccion por Reembolso.

Tope de Consulta

$30

Medicamentos

80% Aplicacién Reembolso.

Ambulancia Terrestre

Si Aplica.

Veterinario a Domicilio

$50 en Red.

Atencion por Parto

Dentro y fuera de Red

$25 libre eleccion.
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Control de cachorros 3 consultas al afio en red de clinicas

Vacunas Si Aplica todas registradas por MSP.

Beneficios Adicionales

Aseo y Peluqueria 100% / 6 eventos al afio Red de

Veterinarias.

Teléfonos de consulta veterinarias Sin Limite.

Paseo de Mascotas 3 eventos al aino/ Red entrenadores..

Asistencia Exequial

Cobertura 100% Solo Red de Funerarias

Call Center del Manejo del Siniestro ~ 24/7 -365 dias del afo.

Levantamiento del cuerpo Si  Aplica Solo Red de
Funeraria.

Traslado del Cuerpo 100% Solo red de Funeraria.

Orientacion psicolégica a nifios Si Aplica / Red de Funeraria.

para manejo del duelo, en el

momento de la pérdida

Servicio de Cremacion 100% Red de Funerarias.
Cofre para depdsito de cenizas 100% Red de Funeraria.
Decoracioén sala de velacién 100% Red de Funeraria.

Nicho a perpetuidad  100% Red de Funeraria
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Entrega de Certificado de cremacion Si Aplica.

Condiciones

Deducible Anual $100

Preexistencias no Declaradas Carecen de cobertura.
Periodo de Carencias 30 dias

Periodo de Carencias por Preexistencias 6 meses

Periodo de Carencias por Accidentes o No Aplica.

Enfermedades infecciosas

Primas

Anual

$300

Condiciones Particulares y Exclusiones:

Condiciones de Seguro de Asistencia Médica con cobertura Nacional,
modalidad abierta.

Eleqibilidad

Afiliacion : Desde los 3 meses de edad y hasta el dia en que cumpla
9 afos, 11 meses, 29 dias (desde su fecha de nacimiento) excepto aquellos

cachorros que provienen de maternidad cubierta.

Permanencia: Los perros gozaran de cobertura y tendra

financiamiento del plan contratado hasta los 18 afos, 11 meses y 29 dias.
Atencidn Hospitalaria por accidente o enfermedad

Se cubrira aquellos eventos fortuitos ocasionados por un accidente o

enfermedad dentro del hogar o por fuera del mismo, siempre y cuando la

13



mascota (perro) se encuentre acompafnado de su duefio (Atropellamiento);
excluyendo aquellos diagnosticados medicamente por maltrato o negligencia
por parte del propietario. El plan contempla libre eleccion de clinicas y
veterinarias a nivel nacional, no obstante aquellas que estén sujetas a los
convenios existentes con la aseguradora gozaran del beneficio al 100% a
través de crédito hospitalario, mientras que los centros que se encuentran
por fuera de la red, el propietario asumira el 20% del total de los gastos
incurridos hasta los topes arancelarios razonables y regulados del mercado,
al dada de alta de la mascota (perro). Se excluye la cobertura en aquellas
enfermedades preexistentes no declaradas y que segun por su evolucién

son consideradas preexistentes a la adquisicion del seguro.
Consulta Veterinaria

Con un tope de consulta de $30 mediante aplicacion de reembolso al
100% a través de la red de Prestadores, y al 80% libre eleccion de clinicas y
veterinarias. Adicional todos los medicamentos adquiridos dentro o fuera de
la red de los centros veterinarios, seran sujetos previa auditoria médica en
relacion al diagnostico con toda la documentacidbn completa requerida y

liquidados al 80%, una vez asumido el deducible anual.
Visita de Veterinario a domicilio y Ambulancia Terr  estre

El servicio de Veterinario y Ambulancia en casa al 100% con el
prestador de servicios, dentro del perimetro urbano y por emergencia. Sin
embargo por libre eleccidn se liquidara por reembolso al 100% hasta el tope
de consulta del plan contratado, y los gastos incurridos de ambulancia hasta

$100 por 4 eventos al afio.
Vacunas

Todas las registradas por el MDP al 100% hasta el tope de consulta del plan

contratado.
Servicio Exequial

Dentro de la red de prestadores por convenio, se brinda la cobertura a

nivel nacional a través del servicio al 100% en todos sus beneficios, no
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aplica reembolso por fuera de red y, por cumplimiento en regulaciones de

los Organismos de control, la cremacion obligatoria.

Para concluir este primer capitulo, es importante mencionar que el

disefio y estructura de los beneficios que se pretende incluir en el presente

estudio se basa en 3 etapas principales:

En la primera etapa, le permitird al duefio del perro, tener la
tranquilidad mediante el respaldo financiero, ante todos los gastos
incurridos a consecuencia de una emergencia ambulatoria u
hospitalaria, con cobertura dentro de las mejores clinicas veterinarias

del pais.

Mientras que la segunda etapa, se fundamenta en la confianza que
puedan depositar los clientes actuales y futuros consumidores del
plan integral para perros, hacia la compafia Vital Global Seguros,
durante los afios venideros de su mascota, generando asi una

relacion a largo plazo.

Finalmente la tercera etapa y quizads la de mayor impacto para
nuestro medio ambiente es el servicio de Asistencia Exequial, donde
le permitira a la organizacion, adherirse en un cambio cultural,
orientando a la sociedad, creando conciencia en no desechar a su
perro en el momento del fallecimiento, sino todo lo contrario,
reemplazar esa mala costumbre por un acto benéfico con nuestro
ecosistema precisamente a través del servicio de exequias que

ofrece el seguro integral.
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CAPITULO I
ESTUDIO DE MERCADO Y LA EMPRESA

2.1. Poblacién, muestra

Segun datos oficiales otorgados por el INEC en su ultimo censo
poblacional al afio 2017; Guayaquil cuenta con un total de 2,644.891
Habitantes; de los cuales, para efectos de la muestra a utilizar en el
presente plan de negocios, se consideré a la poblacion econémicamente
activa de categoria A y B de la ciudad de Guayaquil y del cantén de
Samborondon, lo que permitird identificar el poder adquisitivo de los futuros
clientes; obteniendo asi una cifra de 1'932.105 personas en la Ultima
encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU)

elaborada el pasado 1 de Marzo del 2015.

El presente estudio contempla ademas el sector urbano de
Samborondon que segun datos del INEC para el afio 2017 tiene 101,234
habitantes ubicando al 63% de su poblacion total en el sector urbano, es
decir 63,777 habitantes. Motivo por el cual de los dos sectores sujetos de
estudio, da como resultado una muestra total poblacional de 1°995.882

habitantes.

Se empleard un muestreo aleatorio simple, implementado una
muestra representativa del universo a analizar con un promedio de 387
encuestas, cifra con la cual se validara obtener un indice de confiabilidad del

95% y con un margen de error del 5%.

La muestra a utilizar a través de la formula para la obtencién de los
datos extraidos, se levantara el sector norte de la ciudad de Guayaquil, y
sector urbano del canton Samborondon como base del estudio inicial. Para
efectos del presente trabajo de investigacion, se emplea una muestra
representativa del universo a analizar, como muestra infinita, aplicando la

siguiente formula: Nz2 p (1-p)

(N-1) ez + z2 p(1-p)
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Donde:

n = es el tamafo de la muestra

N = es el tamafio de la poblacién.

z = vale 1,96 para una confiabilidad del 95 % y 2,58 para un 99 %.

F = es la proporcion poblacional que deseamos estimar. La muestra piloto
aplica aqui también.

e = el error maximo que estamos dispuestos a cometer en la estimacién (en

forma de proporcion).

Cabe destacar que para la implementacion y ejecucién del método

muestral, se aplicard la formula de poblacién infinita.

2.2. Seleccion del método muestral
Tipos de muestreos:

El tipo de muestreo utilizado en el presente proyecto investigativo es

de orientacién probabilistico y no probabilistico.

Muestra Probabilistica: se ha seleccionado este tipo de muestreo al
emplearse la encuesta ya que a través de éste método permitira calcular la
probabilidad de extraccion de manera cuantitativa sobre los datos obtenidos
en dicho instrumento, permitiendo especificar y delimitar las variables de
cada pregunta tabulada, relacionada a la poblacién de los sectores de

Guayaquil y Sector urbano de Samboronddn elegidos aleatoriamente.

Técnicas de Muestreo Probabilistico:  Segun datos oficiales por el INEC,
del dltimo censo realizado en el 2010, Guayas cuenta con una poblacién
total de 3"645.483 habitantes, de los cuales, a Marzo del 2017, la tasa de
empleo adecuada en Guayaquil es del 51,3%, dando una poblacién
econdmicamente activa de 1°932.105 habitantes, y para efectos del
presente plan de estudio, se contempla ademés al sector urbano de
Samboronddn con una poblacion de 101,234 habitantes y su economia gira
alrededor de los 63,777 habitantes. Motivo por el cual de los dos sectores
sujetos de estudio, da como resultado una muestra total poblacional de
17995.882 habitantes.
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2.3. Técnicas de recoleccion de datos

Se utilizd como instrumento del presente trabajo investigativo, la
encuesta con un total de 5 preguntas, entre ellas formuladas con preguntas
cerradas de tipo poli opcionales y biopcionales con opciones de respuestas
simples y multiples. Esta herramienta se la ejecutdé de enfoque global entre
las familias de Guayaquil y el sector urbano de Samborondén como objeto
de estudio. Segun el tipo de preguntas empleadas en el cuestionario, su
contenido es de informacion y opinion, ya que se pretende conocer la
apertura de los encuestados que tendran frente al nuevo producto a ofrecer.
Adicional para el estrato a considerar se ha utilizado emplear un segundo
instrumento como la entrevista con un formato estructurado de preguntas
abiertas, para los duefios de dos clinicas veterinarias ubicadas a su

alrededor.
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2.4. Presentacion de los resultados

A continuacion se detalla cada pregunta realizada, como soporte del

instrumento empleado en la encuesta:
1. ¢Posee usted algun Can de mascota en su domicili  0?

Tabla 2

Posesion de Can como Mascota
Opciones Encuestados Porcentaje

Sl 387 84%
NO 73 16%
Total 460 100%

S|
mENO

Figura 2 Posesion de can como mascota.

Se realizdé una muestra de filtracion de datos a 460 familias con la
primera pregunta, de las cuales se descarté el 16% de la misma para
efectos del margen requerido en el plan de estudio, obteniendo como
resultado que 387 personas posee al menos un can de mascota en su
domicilio; generando como una oportunidad el nuevo plan de negocios, a
través de la compafia Vital Global Seguros mediante la comercializacion del

nuevo producto sujeto de estudio (Seguro Integral para Canes).
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2. ¢,Conoce usted de algun seguro para canes? De ser afirmativo

detalle cual y quienes lo comercializan.
Tabla 3

Seguro para Canes

Familias

Opciones Encuestadas Porcentaje
SI 34 9%
NO 353 91%
TOTAL 387 100%

S|
mENO

Figura 3 Seguro para Canes

De los 387 encuestados, en torno a la tercera pregunta realizada:
¢ Conoce usted de algun seguro para canes? , el 91% de los encuestados
manifesté desconocer de algun producto para sus mascotas, mientras que el

9% de ellas, afirmé tener opciones de seguros para canes.
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Cabe destacar que de este mismo 9% de personas encuestadas;
afirmaron conocer el prestador de servicios que comercializa el seguro de
canes; dando como resultado las presentadoras de servicios que identifican
a 34 personas.

QUIENES COMERCIALIZAN EL SEGURO PARA
CANES

® Clinicas Veterinarias

Personas

m Seguros del Pichincha

1" Otras Aseguradoras

Figura 4 Prestadores que Comercializan Seguros para Canes.

De las 34 personas que conforman el 9% de los encuestados de los
que afirman conocer al menos un prestador que comercializa este miso
producto; ubican a Seguros del Pichincha en primer lugar con el 65%,
seguido por las propias clinicas veterinarias con el 29% a través de sus
paquetes promocionales y finalmente el 6% a través de Aseguradoras como
un plus adicional dentro de sus coberturas de pdlizas individuales. Esto
demuestra sin duda alguna, la oportunidad de introducir el nuevo producto
sujeto de estudio dentro del mercado asegurador con la compafia Vital
Global Seguros.
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3. ¢, Cuenta usted con algun seguro para su Can?

Tabla 4

Posesion de Seguro para su Can

Opciones Encuestados Porcentaje
Sl 7 2%
NO 380 98%
Total 387 100%

2%

LN
ENO

Figura 5 Seguro de Asistencia Medica y Vida Individual

Estratégicamente se incorpora en el instrumento investigativo, la
segunda pregunta: ¢ Cuenta usted con algun seguro para su Can? Con
la finalidad de identificar el conocimiento de los encuestados en relacion a la

existencia de Seguros para Canes.

Obteniendo asi como resultado que del 100% de los encuestados,
apenas el 2% tiene un seguro para su mascota, tal como se refleja en la
figura 3, mientras que el 98% de los encuestados no poseen seguro de
canes. Cabe destacar del 2% de los encuestados considera mantener un
seguro de mascotas, sin embargo son beneficios adicionales de un producto
ya adquirido como plus. Actualmente no existen seguros completos, ya que

son beneficios adicionales de los mismos planes de seguros para personas.

Por lo tanto con esta data, queda demostrado la oportunidad de

introducir el nuevo producto sujeto de estudio “Seguro Integral para Canes”.
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4. Detalle la Frecuencia de Servicios utilizados pa  ra sus canes

Tabla 5

Servicios Utilizados para Canes

Opciones Mensual Trimestral Semestral Anual
Alimentos 384
Veterinario 89 298
Banos y 214 170
Peluqueria
Farmacia 86 298
Ambulancia 0 0 7 76
Emergencias 0 0 6 60
Cirugias 0 0 2 64
Alumbramiento 0 83 27
Total 387

Porcentaje 100%

SERVICIOS UTILIZADOS PARA CANES

l J n JV_V_WW76_O_O_6‘GO_O_O_2‘64_O_O‘8327‘

ov oV” ¥

# MENSUAL @ TRIMESTRAL SEMESTRAL ANUAL

Figura 6 Servicios Utilizados para Canes
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De la encuesta realizada, se formulé la cuarta pregunta con la
finalidad de conocer, los servicios mas requeridos por los propietarios hacia

sus canes, obteniendo los siguientes resultados:

El 23% de los propietarios de canes, afirman emplear sus recursos
econdmicos una vez al mes en las consultas veterinarias por control;

mientras que un 77.5%, requieren estos mismos servicios una vez trimestral.

Adicional el 55.5% han requerido algun tipo de servicio entre bafio y
peluqueria con visita frecuente 1 vez por mes y un 44.5% del mismo servicio
cada tres meses. Mientras que en temas de Salud se obtienen datos

interesantes clasificados de la siguiente manera:

Farmacia : (El 22.5% de los encuestados realizan el consumo de este

servicio de manera mensual y el 77.5% de frecuencia Trimestral)

Ambulancia: (2% confirman su uso semestral y el 20% anual.

Emergencias: (el 1.5% demanda su uso semestral y el 16% anual)

Cirugias:_(El 0.5% han presentado este servicio semestral y el 17% anual)

Alumbramiento:  (El 22% demando este servicio semestral, mientras el 7%

de manera anual)

Como resultado de esta cuarta pregunta, en el instrumento utilizado
del plan sujeto de estudio, se puede considerar la existencia de una gran
demanda insatisfecha al no tener ninguna oferta de merado que puedan
brindarles los servicios requeridos. Por consiguiente, de la introduccion de
este nuevo producto como Seguro Integral para canes, se estima tener una

amplia aceptacion de consumo y lograr satisfacer dicha demanda.
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5. ¢ Usted estaria dispuesto en adquirir un seguro p  ara su Can?
Tabla 6

Contrataria usted un Seguro para su can

Opciones Encuestados Porcentaje
S 329 85%
NO 58 15%
Total 387 100%

m Sl
mNO

Figura 7. Servicios de mayor importancia para Encuestados

En la pregunta N°5 de la encuesta realizada, se percibe que un 85%
de los encuestados priorizan la necesidad de mantener un seguro para su
can y estarian dispuesto en adquirirlo, mientras que el 15% de la muestra
destinaria su presupuesto en otras prioridades, anteponiendo la posibilidad

de contratar un seguro integral para canes.
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6. Si  éste seguro incluyera los servicios anteriorm ente
mencionados ¢Qué precio estaria dispuesto a cancela r

anualmente?
Tabla 7

Precio preferencial a cancelar por los nuevos consumidores

X:ﬂ Cantidad Porcentaje
$ 300 83 25%
$ 600 232 71%
$ 900 14 4%
Total 329 100%
4%

= $ 300
= $ 600
$ 900

Figura 8. Precio Preferencial por los posibles Consumidores

Con la finalidad de poder identificar la capacidad de pago por parte de
los nuevos consumidores, a través del nuevo producto a implementar en el
presente plan de negocios, se establece que el 25% de la muestra total de
los encuestados optan por un pago de prima anual de $300, seguido con el
71% de preferencia por un valor anual de $600, y un 4% con la capacidad
de compra anual por $900. Logrando con estos resultados el disefio del
presupuesto de ventas adicionales para el afio 2019 de la empresa Vital
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Global Seguros, mediante la comercializacion del Seguro Integral para

Canes.

7. (A través de qué medios le gustaria ser notifica do ante este

nuevo servicio de Seguro para su Can?
Tabla 8

Medios de notificacién seleccionados por los futuros consumidores

Valor Cantidad Porcentaje
Correo 95 29%
Electrénico
Redes Sociales 156 47%
Volantes 23 7%
Medios de 55 17%
Comunicacion
Total 329 100%

m Correo Electrénico

m Redes Sociales

Volantes

m Medios de
Comunicacion

Figura 9 Medios de Notificacion del Seguro Integral para Canes

Para concluir la interpretacion de resultados de la muestra
seleccionada, en la pregunta N°7, se identifica que el 47% de los
propietarios de canes en los sectores de la ciudad de Guayaquil y Zona
urbana de Samborondon, prefieren ser notificados ante cualquier estrategia
de Marketing relacional a través de redes sociales; otro 29% de los
encuestados optan por correos electronicos, seguidos de un 17% por

medios de comunicacion tradicionales y finalmente un 7% a través de
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volantes, lo cual permite reducir los gastos de inversion que pueda incurrir
la compaifiia Vital Global Seguros, utilizando estas nuevas herramientas de

comunicacion.
Entrevistas a Profesionales

Para la obtencion de un mejor resultado en la ejecucion del presente
proyecto investigativo, se emplea un segundo instrumento como método de
muestra no probabilistico cualitativo, a través de la entrevista a una Clinica
Veterinaria del sector sujeto de estudio, con el objeto de conocer las causas
principales por la cual demandan sus servicios. Es asi como la Clinica
Veterinaria, de acuerdo a lo acotado por su propietario, afirma que por cada
400 mascotas atendidas aproximadamente de manera mensual, 360 son
canes y los 40 restantes entre gatos, aves y roedores. También se revela
que del total mensual de estos clientes caninos, 56 de ellos acuden entre
cada tres y seis meses a la veterinaria a consecuencia de un accidente, y 66
clientes son frecuentes en sus visitas, a través de las consultas con su
veterinario, lo cual demuestra el resultado aproximado de la pregunta 4 de

la encuesta realizada.

Bajo otro esquema, los costos de atenciéon por emergencia accidental
son de $120 en promedio, existiendo entre 8 0 15 casos anuales, cuyos
gastos asciendes a $450 por cirugias requeridas. Sin embargo cabe
mencionar que el valor por consulta veterinaria oscila entre los $20 a $30
respectivamente. Lo cual sustenta la capacidad econdmica que presentan
los propietarios caninos, en poder asumir una prima anual de Seguro por
$300, que diferida al mes daria una inversion de $25. Finalmente los
administradores de ésta clinica Veterinaria, confirmaron la aceptacion de
trabajar dentro del proyecto, como prestadores de servicios, ya que su
interés es incrementar su cartera de pacientes por la eficacia que implica la
derivacion por parte de las Aseguradoras a traves de sus clientes afiliados y
por sobre todo, les resulta de mayor interés al ser un producto innovador en
el sector, donde coinciden que por volumen de rotacion, se veran mas

beneficiados al prestar dicho servicio.
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2.5. Analisis e interpretacion de los resultados

De acuerdo a los resultados obtenidos del primer instrumento
utilizado en el presente trabajo investigativo se determina que el 100% de
las familias encuestadas, poseen al menos un can de mascota en sus
hogares y el 9% de la muestra conoce de algun prestador que ofrece los
servicios de atenciones para sus mascotas, de acuerdo a los resultados de
la pregunta 3 de la encuesta realizada, no obstante cabe recalcar ademas
qgue el 85% de la muestra sujeta de estudio, estaria dispuesta en adquirir un
seguro para sus canes, lo que permite identificar el nivel de Demanda y la
Aceptacion del nuevo servicio a ofertar, dando asi cumplimiento al segundo

objetivo especifico presentado en el presente trabajo sujeto de estudio.

Adicionalmente se determina que los servicios de mayor frecuencia,
empleados en los canes por sus propietarios, van en relacion con los
servicios que desean se incorporen en el nuevo producto de
comercializacién, de acuerdo a la pregunta 4 de la encuesta realizada. No
obstante en la pregunta 7 del instrumento empleado en el presente trabajo
sujeto de estudio, se identifica ademas que los medios de comunicacion por
los cuales los clientes prefieren ser contactados a través de publicidad o
notificaciones en torno al seguro Integral para canes, sean a través de redes
sociales con el 47% de la encuesta empleada, dejando atras los medios
tradicionales como los volantes, permitiendo justificar asi, el tercer objetivo
especifico mediante la elaboracion de nuevas estrategias comerciales
enfocadas en cubrir las necesidades del nuevo nicho de mercado

Asegurador.

Finalmente de acuerdo la pregunta 6 del instrumento empleado a las
387 familias, se permite identificar el target socioeconémico del cual se
apunta a ejecutar en el presente plan de negocios, y bajo el segundo
instrumento empleado mediante la entrevista, se logra estimar la inversion
requerida para la implementacion del nuevo proyecto y asi dar cumplimiento
al primer objetivo especifico de establecer los procesos requeridos para la

implementacion del nuevo producto en la compafiia Vital Global Seguros.
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2.6. Andlisis externo

Para la realizacion del presente plan de negocios, es de vital
importancia poder identificar la situacién actual del entorno pais, asi como
también sus respectivas variables de tipo econémico ya que de esta manera
permitira minimizar los riesgos y evitar repercusiones directas del mercado
meta que se pretende atacar, siendo los sectores de Guayaquil y
Samborondoén, por lo cual se considera analizar las cuatro variables méas

importantes tales como: Econdmica, Politica, Social y Tecnoldgico.

2.6.1. Analisis Pesta

Factores Politicos

La Comision de Salud de la Asamblea Nacional se reunio el pasado 5
de Octubre del 2016, con la finalidad de tratar el veto del Ejecutivo al
proyecto de Ley de Medicina Prepagada, en la cual surgié el principal
cambio sefialando que: “Las aseguradoras y empresas de medicina
prepagada reembolsen al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) o
al Ministerio de Salud cuando los afiliados que tengan seguros privados
opten por la red de salud publica”. Lo cual sigue generando preocupacion en
este sector debido a que sin tener soporte por parte de la entidad publica
obliga a tales empresas a pagar una deuda adquirida a través de sus
usuarios, causando pérdidas econOmicas y baja rentabilidad, llegando
inclusive en muchos casos a la eliminacion de varios canales de

comercializacién de sus productos del portafolio dirigidos hacia sus clientes.

Dada a las circunstancias de este nuevo escenario econémico y
politico se pretende a través del presente plan de negocios, disefiar un
nuevo producto dirigido a un nuevo nicho de mercado, siendo éste “los
canes” a través de un servicio personalizado y enfocado al cuidado de ellos,
creando un seguro de medicina integral para canes, debido a la demanda
existente e interés por parte de las familias de Guayaquil y Samborondon

respecto al cuidado y proteccion adecuada hacia sus mascotas (canes).

Y es precisamente porgue no existen leyes que regulen actualmente

este nuevo segmento, lo que se vuelve mas atractivo para las empresas de
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medicinas prepagadas, el poder introducirlo en el mercado asegurador, sin
correr tantos riesgos econdémicos, sino todo lo contrario, tener un bajo
impacto en sus pérdidas a través de un producto innovador como el Seguro

Médico Integral para canes.

También es importante acotar que la necesidad de hacer frente a una
nueva problematica social, como la proliferacion de perros callejeros en
nuestras ciudades principales como Guayaquil y Samborondon, han
despertado el interés publico de controlar y manejar adecuadamente las
medidas de control y apoyo para contrarrestar las multiples consecuencias.
Por tal motivo se han creado varias leyes que amparan y protegen a las
macotas, como lo es la Ley Organica de Bienestar Animal (LOBA), creada
en el afio 2014, la misma que se fundamenta en 5 ejes principales siendo
uno de ellos el bienestar animal con la finalidad de precautelar la seguridad

de todos los animales para evitar asi el maltrato hacia ellos.

Entre otros puntos que se trata en el mencionado documento, esta en
definir obligaciones también para con los propietarios de los animales
domeésticos y establecer las obligaciones que le compete al Gobierno
Central y de los Municipios. Este Gltimo particular, enfocado en los perros
callejeros que existen en el pais, ya que de manera enfatica y definitiva,
LOBA establece que los canes no deben deambular por las calles, en busca
de alimentos por los basureros, dafiando la imagen de las ciudades a través
de sus deposiciones y muchos de estos animales, volviéndose agresivos
para la sociedad, atacando a las personas, y en su lugar enfocarlo en la
adopcion de canes y evitar asi estos lamentables episodios y una

reproduccion descontrolada.

De hecho en el Art. 123 de la Ley Organica de Salud, puntualiza que:
“El control y manejo de los animales callejeros es responsabilidad de los
Municipios, en coordinacion con las autoridades de salud”. Cabe destacar
que desde 1963 el Ecuador también forma parte de la Organizacion Mundial
de Sanidad (OIE), organismo que a partir del 2001, impulsa en todo el
mundo, el bienestar animal como ente importante de la Salud Publica

Veterinaria, esto precisamente con la finalidad de precautelar el equilibrio
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de los ecosistemas urbanos, asi como evitar accidentes con animales mal
custodiados, enfermedades de transmision de animales a humanos Yy otros

problemas de salud publica.

Es asi como Guayaquil también cuenta con la Ordenanza de Apoyo a
la Proteccion Integral de los Animales de Compafia, que establece entre
sus normas un detalle bastante amplio de las principales regulaciones para
el cuidado de las mascotas en la Urbe portefia, pero también las multas
econOmicas por las contravenciones que impliquen la mismas; por ejemplo:
en la venta ambulante de perros y gatos en locales no Autorizados, se
establece una sancion del 50% del salario basico y en casos de

reincidencia con la multa de un salario basico unificado.

Finalmente a partir de Agosto del 2014 en el Ecuador se otorgd la
vigencia del Codigo Orgéanico Integral Penal (COIP), donde hasta en la
actualidad segun en sus articulos establecidos 249 y 250, prohiben el
maltrato animal estableciéndose como contravencion las lesiones fisicas o

muerte de los mismos (animales).

Factores Econdmicos

La decreciente participacion de las empresas de Medicina
Prepagadas, han abierto un abismo real existente de la verdadera situacion
econdémica por la que atraviesa el Ecuador; muchos son también los
factores que influyen como agravantes secundarios de tal problematica,
tales como el precio que implica cada programa de afiliacion de seguros, la
economia global, los niveles de servicio del sector de la salud publica, los
costos de medicina, y el desempleo; tienen sin lugar a duda, relacién

directa con los indicadores econémicos.

La inflacion es otro de los posibles factores que afecta a los diferentes
planes de seguros existentes en el Ecuador, debido al aumento sostenido en
sus precios de bienes o servicios, lo cual genera que los precios de los
Seguros se encuentren por encima de la demanda y sin contar la liquidez de

los mercados, lo que impide el acceso de los consumidores ya que por sus
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diferentes actividades de negocios, ésta demanda se encuentran paralizada

al momento de tener que elegir un seguro de asistencia médica individual.

Otro de los posibles factores son los impuestos cargados al Sector
Asegurador, lo cual castiga seriamente no solo al consumidor final sino
también a las compafias de medicina prepagada a través de la adquisicion
de un seguro médico particular, a tal punto de tener que muchas
aseguradoras extranjeras cerrar sus puertas e intentar abrir nuevos
mercados en paises vecinos y muchos clientes abstenerse de tomar un
seguro individual. Sin embargo la reciente Recesion econdémica e
inestabilidad politica del pais luego de las ultimas elecciones presidenciales,
fueron sin lugar a duda, otros de los puntales por los cuales, desaceleraron
la comercializacion de seguros médicos durante el primer trimestre del afio
2018.

No obstante es importante citar ademas que las empresas de
medicina prepagada son consideradas actualmente como actores
importantes dentro del mercado asegurador y de servicios en el Ecuador.
Ademas que la actividad aseguradora se puede enfocar desde la
perspectiva de la oferta y la demanda, ya que ambas lineas, integran el
mercado de Seguros. También es indiscutible como en otros sectores
econdémicos del pais, tales como el Asegurador, ha iniciado cumpliendo las
nuevas exigencias de una nueva demanda, al punto de reajustar o modificar
sus propios productos a los riesgos y demandas reales de sus propios
clientes potenciales.

También es prioritario mencionar que con los nuevos cambios que
establece la nueva ley de medicina prepagada para los clientes y empresas
de Seguros, ha generado grandes dificultados para el desarrollo y
crecimiento en este ramo, ya que a inicios de la vigencia de la nueva
normativa, todas las empresas prepagas, tienen la obligacién de incrementar

su capital, reformar sus estatutos y realizar alianzas en un afio.

Por tal motivo, desde que la Superintendencia de Compariias aprob6
dichas regulaciones y lineamientos, todas las empresas enfocadas dentro de

este campo, se han visto seriamente perjudicadas, al punto de tener que
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cerrar varios canales de comercializacion, como por ejemplo, dejando de
brindar cobertura a los clientes corporativos o inclusive cediendo su cartera
de clientes a otras compafiias, lo cual revela la agonizante situacion

econdémica por la que atraviesa el pais.

Factores Sociales

Otro de los grandes problemas presentados que giran en torno al
presente plan de negocios, es la Poblacibn Econémicamente Activa, por lo
que datos oficiales del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), la
tasa de empleo se ubicO a nivel nacional en el 38.5% para fines de Marzo
del 2017. Muchos también han sido los indicadores estructurales de peso
para la proteccion social de la nacion y erradicacion en escenarios de la
pobreza, ya que el Ecuador también sufrid una desaceleracion econémica

por diversas variables de connotacion local e internacional.

También es importante citar otros factores externos como los ultimos
cambios climaticos sufridos en territorio nacional, como el terremoto ocurrido
el pasado 16 de abril del 2016, lo que conllevé a un cambio cultural por
parte de los habitantes en temas de prevencién, motivo por el cual el
mercado asegurador se fortaleci6 plenamente al comercializar seguros de
riesgos, de vida, de asistencia médica, entro muchos otros. Sin embargo
durante los rescates que implicaron tal desastre natural, muchos canes
rescatista sufrieron las consecuencias del mismo, inclusive hasta llegar a dar
su vida por salvar a un ser humano. Y aun asi nadie ha pensado en la

necesidad de tomar un seguro para estos héroes de cuatro patas.

A pesar de que no existe ninguna normativa que regule o ampare a
estos animales, durante su jornada de trabajo frente a estos escenarios, se
debe tomar los correctivos necesarios 0 medidas sustitutas como la
adquisicion de un seguro meédico integral para cubrir las necesidades
basicas como minimo, a consecuencia del trabajo riesgoso que aquello

implica.
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Factores Tecnoldgicos

Actualmente se habla mucho del famoso y conocido termino 10T
(Internet de las cosas), que para varias personas solo es considerado como
una conectividad de internet en la cual, les permite interrelacionarse
globalmente mediante el uso de redes sociales; sin embargo la realidad
termina siendo otra; ya que probablemente se trata mas bien, de una red
que interconecta objetos fisicos valiéndose del internet, lo que ha
despertado el verdadero interés en los diferentes actores del mercado de
consumo; como por ejemplo en el sector de la salud, donde cada vez mas
centros hospitalarios a nivel mundial, apuestan a sistemas que les permitan
monitorear y controlar a los pacientes de manera ambulatoria y no invasiva;

es decir, la finalidad es llevar una operacién remota.

Esta tendencia también se encuentra sustentada, de acuerdo a un
articulo publicado el pasado 23 de marzo del 2017, en una de las
investigaciones realizadas por Best Doctors Insurance, una de las
Compafias Multinacionales en Asistencia Médica, donde se calcula que en
el 2020 habra 30,000 millones de dispositivos conectados alrededor del
mundo para continuar en la siguiente fase de evolucion tecnolégica. Lo cual
muy probablemente es cuestién de tiempo para que se vuelva viral la gran

explosion del IOT en los hogares familiares.

Motivo por el cual partiendo de este nuevo concepto y estando a la
vanguardia de la nueva era tecnologica, como empresa Vital Global
Seguros, apunta a brindar un servicio de élite personalizado a través de su
plataforma tecnoldgica que, enlazara a todos sus clientes a la socializacion
el nuevo producto sujeto de estudio “Seguro Médico Integral para Canes” y
lo que esto implicara socialmente a través de las diferentes campafias de

comunicacion social.

A continuacion se detalla Matriz PESTA con la grafica de las
Oportunidades y Amenazas que presenta el presente plan de Negocios a
través de su nuevo producto de comercializacion “Seguro de Asistencia

Médica y Vida Integral para Canes”
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Tabla 9
Matriz PESTA

VARIABLES

Ley de Medicina Prepagada

MP | PO

IN | NE | MN

11

Muy Positivo Mp VALORACION
Positivo PO 0-5 POCO IMPORTANTE
Indiferente IN 6 - 10 IMPORTANTE
Negativo NE 11 - 15 MUY IMPORTANTE
Muy Negativo MN

VALORACION

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Ley Loba

15

Cambios y regulacién en la legislacion
de Seguros

15

Ley Organica de Salud Publica
Veterinaria

COIP (Codigo Organico Integral Penal)

12

Ordenanza de Apoyo y Proteccion
Animal

ECONOMICO

Decrecimiento econémico en los ultimos
afios, afecta la capacidad de compra

15

Decreciente Participacion de Empresas
de Medicina Prepagada

Poblacion Econdmicamente Activa

12

Demanda del producto
SOCIAL
Programas Educativos Publicos de

13

TECNOLOGICO

11 A

Conciencia Social
Adopciéon de Canes Abandonados 12 (o]
Nivel Cultural de Prevencion en Ecuador 12 (0]
Campaiias por Dia Mundial de los

. 15 (0]
Animales
Fundaciones Rescate Animal 11 (0]

Producto

Desarrollo Tecnoldgico (10T) 7 (o]
Velocidad y transferencia de informacion

del nuevo producto en nuevos canales 11 (o]
de comunicacién

Informacién y comunicacién del nuevo 10

Producto Innovador en el Mercado
AMBIENTAL

14

|

Politicas y Programas Publicos 13 (o]
CEPAL (Politicas Ambientales y 12

Desarrollo Sustentable)

Campafiia Planeta Verde 3
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OPORTUNIDADES AMENAZAS
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OPORTUNIDADES AMENAZAS
Figura 10 Oportunidades y Amenazas
Tabla 10
Oportunidades y Amenaza
OPORTUNIDADES VALORACION AMENAZAS VALORACION
Poblacion Econdmicamente Activa 5 Ley de Medicina Prepagada 11
Demanda del producto 13 Ley Loba 6
. L i . Cambios y regulacion enla
Programas Educativos Publicos de Concienci 15 . . 15
legislacion de Seguros
Adopcidn de Canes Abandonados 12 Ordenanza de Apoyoy Prot 6
Decrecimiento econdmico
. ) ) ) en los ultimos afios,
Campafias por Dia Mundial de los Animales 15 o i 2
disminucidn de capacidad
de compra
Fundaciones Rescate Animal 13 Decreciente Participacion dg 6
o MNivel Cultural de
Desarrollo Tecnoldgico. 7 . 8
Prevencion en Ecuador
Velocidad y transferencia de informacidan deg 7 Producto Innovador en el M 5
Informacion y comunicacion del nuevo Prod 10 Politicas y Programas Publicd 5
CEPAL [Politicas Ambientale 7
Campafia Planeta Verde 3
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OPORTUNIDADES

16 15 15

Figura 11 Valoracion Oportunidades
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AMENAZAS

16

[y
op

Figura 12 Valoracion Amanezas

2.6.2. Estudio del sector y dimension del mercado

Con el presente estudio del mercado se estima demostrar que existen

nuevos clientes para el servicio ofrecido en el presente plan de negocio.

En el pais son muchas las personas que consideran a sus canes
como parte de su familia, y si a éste factor se le adiciona el tema de la salud,
sin lugar a duda se vuelve una preocupacién desde las consultas
veterinarias por control en su primera etapa de vida, hasta tratamientos de
muy alto presupuesto, que pudieran requerir en la edad avanzada de estos
pequefios consentidos. Frente a esta situacion, muy pocas compafias han
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podido ofrecer servicios completos para esta finalidad; ya que por economia
o falta de conocimiento, aun el mercado ecuatoriano carece de una cultura
de prevision en humanos, que no decir en animales, por lo que desconocen

muchos beneficios a los que pudieran adquirir para su can.

De hecho en el Ecuador existen 29 compafias de seguros registradas
oficialmente por la Superintendencia de Compariias, Valores y Seguros en
su ultimo informe del afio 2016 y de las cuales, segun revista EKOS, cinco
de ellas ocupan los primeros lugares por varios indicadores reflejados en la

tabla a continuacion:
Tabla 11

Top 5 Aseguradoras del Mercado — EKOS 2017

PRIMA DEUDORES
TOTAL UTILIDAD NETA  COSTO DE POR PARTICIPACION
RANKING NOMBRE ACTIVOS NETA  EMITIDA SINIESTRO PRIMA DE MERCADO

CUENTA 2015 2015 2015 2015 2015
Seguros
1 Sucre 320,2 15,6 208,3 17,7 121,9 15,9%
Seguros
2 Equinoccial 231,6 0,1 170,6 50,0 52,8 11,5%
3 QBE 166,9 2,4 157,9 53,4 44,6 8,3%
4 CHUBB 127,4 5,2 135,0 29,2 29,8 6,3%
Seguros del
5 Pichincha 92,7 8,6 104,5 30,8 2,8 4,6%

Es importante aclarar que a pesar de posicionarse éstas 5 empresas
aseguradoras en el mercado, existen muchas otras que mantiene presencia
segun su giro del negocio, como por ejemplo dentro del ramo de vida, la
empresa Equivida ocupa el primer lugar seguida por Colvida y Palig,
mientras que en asistencia médica BMI, Bupa y otras de renombre ocupan

los primeros lugares también.

Dentro de este mismo mercado, sin lugar a duda no se puede dejar
de lado a los Corredores de Seguros, quienes aportan significativamente no
solo por la asesoria brindada a sus clientes sino que mas alla, los asesores

son quiénes técnicamente, guian, asisten y analizan el mercado general a
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través de la demanda existente. Ekos también califica y posiciona a los Tops

20: Brokers en Ecuador:

Tabla 12
Comisiones total del Mercado Asegurador 150.703.98

NOMBRE VALOR (USD miles) SHARE
1 TECNIEGUROS 15,215.10 10,10%
2 NOVAECUADOR 15,056.39 9,99%
3 ECUAPRIMAS 8,621.31 5,72%
4 ASERTEC 8,256.51 5,48%
5 SERVISEGUROS 5,730.75 3,80%
6 ACOSAUSTRO 4,534.23 3,01%
7 ALAMO 4,309.67 2,86%
8 AON RISK 4,075.71 2,70%
9 RAUL COKA 3,879.57 2,57%
10 Z.H.M. 3,393.67 2,25%
11 CIFRASEG 2,786.46 1,85%
12 MULTIAPOYO 2,757.77 1,83%
13 KERYGMASEG 2,593.15 1,72%
14 INTERBROQUER 2,553.18 1,69%
15 GMANCHENO 2,402.78 1,59%
16 ROSENEY 2,115.16 1,40%
17 CIDESCOL 2,055.85 1,36%
18 CLAVESEGUROS 2,053.01 1,36%
19 DIRECTSEG 1,645.80 1,09%
20 UNISEGUROS 1,541.83 1,02%

Cabe mencionar que todas estas empresas productoras vy
comercializadoras de seguros son una competencia potencial para el
proyecto, ya que poseen bases de datos de clientes, clasificados muchos de
ellos segun sus perfiles, ingresos y otras caracteristicas, sin dejar de
contemplar ademas que al ser empresas legalmente constituidas y en
funcionamiento por varios afios, poseen una imagen ya establecida en el

mercado.

En otro aspecto, la existencia de empresas como Vets Care o Armony
Pet, quienes brindan servicios en ésta misma linea, siendo las primeras en

su clase han marcado un posicionamiento en la mente de sus
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consumidores; sin embargo también es debatible que no ofrecen cobertura
integral, sino todo lo contrario, son servicios de tipo estético, muchos de
ellos con beneficios similares pero con coberturas y montos irreales de los

acostumbrados en el mercado.

También se debe citar a las clinicas veterinarias que suelen tener
planes con beneficios y descuentos incluidos a través de una membresia
dentro de sus instalaciones. Ante todo este escenario es importante que se
logre previamente patentar este producto de servicio intangible y afianzando
alianzas estratégicas con una de las dos aseguradoras mas fuertes segun
su linea de negocios, como lo es Sucre y Seguros Pichincha, con la
exclusividad de llevar a cabo la comercializacion de este nuevo producto a
cargo de la empresa Vital Global Seguros, asi como también la inclusion de
los prestadores mas importantes entre clinicas veterinarias y camposantos o
cementerios de mascotas, integrando ambos servicios y planificando
estratégicamente estas alianzas, de tal modo que se reduzcan las
posibilidadesde ingreso a nuevos competidores. También es Optimo
aprovechar la publicidad que recibira este nuevo servicio en la introduccién
del mercado, resaltando la marca Vital Global Seguros como compaiiia, a
través de un servicio de calidad, logrando asi mantener una larga relacion

comercial con los clientes en el tiempo.

Para efectos de la implementacion del presente plan de negocios, se
desarrolla la Matriz de los potenciales competidores que giran alrededor de

este mercado.

Se establecen los siguientes indicadores de valoracion para

interpretacion de los resultados:
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BROKER

INDICADORES NOVA
Participacion en el Mercado 3
Clima QOrganizacional 3
Escuela de Formadores 2
Relaciones Comerciales 3
Servicio Personalizado 3
Servicio Post Venta 3
Agentes Externos Aliados 2

19 21

Figura 13 Grupo Estratégico a nivel de Empresa
Indicadores de evaluacion

1. Bajo
2. Medio
3. Alto

Rangos

1- 3 Negativo
4 — 6 Por Mejorar

7 — 9 Muy Positivo

Considerando que el sector de seguros se encuentran integrado por
varios actores, entre los cuales se puede considerar a empresas
Aseguradoras, Corredores de Seguros, Socios estratégicos y Prestadores
de Servicios, se considera analizar dos grupos estratégicos entre los
principales competidores: Por Empresa y por Producto. En la Figura 12 el
principal competidor por la participacién de mercado que posee, se cita a
Nova Ecuador en relacion a Vital Global Seguros como empresa sujeta de

estudio. .
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POR PRODUCTO - SEGURO DE CANES

00 Y

2
1
2
2
1
3
1
2
1

INDICADORES

Precios Competitivos

Coberturas Integrales

Publicidad

Medios de Comunicacion

Manejo de Requerimientos

Servicio 24/7

Canales de Atencion

Respaldo de Marca

WIWIN|W W= W]l ]W
WIWIN W WWwIWwIWwIN

Diversidad de Prestadores de Servicio
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Figura 14 Grupo Estratégico por Producto

Mientras que a nivel de producto se grafica en la figura 13 a los dos
potenciales competidores como Seguros del Pichincha y aquellas Clinicas
Veterinarias que puedan ofertar un producto para mascotas de similares
caracteristicas como el “Seguro Integral para Canes” que pretende el

presente plan de negocios.

2.6.3. Competencia - Analisis de las Fuerzas de Por ter

Del presente analisis se estima identificar claramente la competencia
directa dentro del giro de negocio al cual se pretende introducir el nuevo
producto de Seguro Integral para Canes. Dentro de este mismo capitulo se
proyecta evaluar distintas variables, permitiendo asi determinar el grado de
participacion y dominio de la competencia en el mercado; identificando
ademas los competidores directos que pudieran bloguear la entrada del
producto a ofertar en el presente plan de estudio. Cabe recalcar que
considerandose ésta una herramienta para examinar el entorno competitivo,

se empleara cinco fuerzas descritas a continuacion:
La Amenaza de los Nuevos Entrantes

Hoy en dia el poder contar con un producto que logre satisfacer
todas las necesidades de los canes como la de sus propietarios, es cada
vez mas cercana a la realidad, con productos genéricos que buscan restar

competitividad en el ramo asegurador, lo que ha logrado despertar un gran
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interés en quienes poseen mascotas en sus hogares. Por lo que cabe
mencionar que, la amenaza de los nuevos competidores es Alta, debido a
que los deméas corredores pueden lanzar productos de similares
caracteristicas, sin contar que la sociedad actual estd tomando conciencia
de las diferentes problematicas de tipo social por lo que se prevé que
muchas empresas aseguradoras apuesten por este nuevo nicho de
mercado, convirtiéndose asi en nuevos competidores, por lo que la empresa
Vital Global Seguros debera realizar constantes monitoreos e implementar
nuevas estrategias logrando fidelizar a sus clientes, a través de la
diferenciacion de su servicio y asi poder estar siempre un paso delante de la

competencia.
El Poder de Negociacion de los Clientes

Debido a la crisis economica por la que atraviesa actualmente el
Ecuador, existe un promedio Bajo de Demanda porque no existe un oferta
alta en el mercado lo que sin duda alguna obliga a las empresas
aseguradoras a tener que modificar sus productos y reajustar sus precios de
mercado, logrando como objetivo mantener su cartera actual de clientes a
través de sus renovaciones, ya que debido a lo expuesto anteriormente, el
cliente final decidird invertir su dinero priorizando responsabilidades, y sin
alejarnos de la realidad, un seguro para canes quedaria en un segundo
plano. No obstante los clientes por ello forzosamente amenazan al sector a
través de la Guerra de Precios para mantenerse en el mercado con su
portafolio sostenible en el tiempo, fomentando asi la rivalidad entre los

competidores.
El Poder de Negociacién de los Proveedores

El indicador dentro de la negociacién de los proveedores es bastante
Alto por lo que se depende Unicamente de un solo prestador que puedan

brindar servicios y coberturas para efectos del nuevo producto.
Productos Sustitutos

Dentro del mismo sector Asegurador, claramente se identifica

productos o servicios genéricos que pretenden captar la atencion de sus
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actuales y futuros clientes, como las clinicas veterinarias, peluquerias
caninas, aseguradoras de vehiculos, empresas privadas, entre muchas otras
que a través de sus planes internos mediante paguetes promocionales,
brindan algun tipo de servicio para sus mascotas. Es por ello que el
indicador es Alto ante la posible sustitucion de estos servicios por otros de
caracteristicas muy similares y replicadas en otros sectores del mercado

como se cité anteriormente.
Rivalidad Entre Competidores

Del presente andlisis sectorial a través de la matriz EFI, arroja un
resultado favorable para la empresa sujeta de estudio como Vital Global
Seguros, dado a que tiene una calificacion de 3.95 segun el indicador, lo
cual quiere refleja que la empresa esta en condiciones de afrontar el entorno
de manera adecuada, utilizando las oportunidades para enfrentar las

amenazas.

Se analiza la matriz por producto a SDP y como empresa a Nova
Ecuador Solo el EFI

46



Tabla 13

Matriz por Empresa

MATRIZ EFI
(FACTORES INTERNOS)
NOVA ECUADOR
e g Calificacion
Factores Peso  Calificacion Ponderada
Debilidades 50% 0,84
1 Relaciones con Free Lanz 0,16 1 0,16
2 Pago de comisiones 0,17 2 0,34
Trabajo  directo  como 0.17 2 0,34
3 preferencia con un solo
prestador
Fortalezas 50% 1,87
1 Participacion en el Mercado 0,15 4 0,6
2 Clima Organizacional 0,22 4 0,88
3 Alta Inversién en Marketing 0,13 3 0,39
Total 100% 2.71

Calificar entre 1y 4

RN WS

Fortaleza Mayor
Fortaleza Menor
Debilidad Mayor
Debilidad Menor

Bajo el analisis sectorial del presente pan de negocios, se elige llevar

a cabo la matriz EFI por empresa, la misma que arroja como resultado lo

siguiente:

De una calificacion de 2.71 se establece que
seleccionada como competidor principal en el presente plan de negocios, se
encuentra en condiciones adecuadas, donde los factores de fortalezas

principales son:

» La amplia participacion del mercado, la misma que le ha otorgado el
primer lugar dentro del ranking ecuatoriano de asesores de seguros
desde el afio 2013 hasta la fecha actual.

a7

la empresa



* Clima Organizacional altamente reconocido, logrando obtener

la

Certificacion por parte del Instituto Great Place to Work en el séptimo

lugar de 250 empresas para el afio 2015.

También se presenta la Matriz de Factores Internos por producto:

Tabla 14

Matriz por Producto

MATRIZ EFI

(FACTORES INTERNOS)

PROTECT PET

Factores Peso Calificaciéon %?gg:rggg

Debilidades 50% 0,83
1 Coberturas Sublimitadas 0,16 2 0,32
2 Un Solo Prestador Directo 0,17 1 0,17
3 Cobertura Solo Regional 0,17 2 0,34
Fortalezas 50% 1,72
1 Servicio Exequial Completo 0,15 3 0,45
2 Precio Competitivo 0,22 4 0,88
3 Alta Inversion en Marketing 0,13 3 0,39
Total 100% 2.55

4 Fortaleza Mayor

Calificar entre 1y 4 3 Fortaleza Menor

2 |Debilidad Mayor

1 Debilidad Menor

Partiendo del andlisis sectorial por producto basado en la matriz EFI

arroja el siguiente resultado:
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De una calificacion del 2.55% se considera que el producto no se encuentra
en condiciones adecuadas por sus debilidades que afronta actualmente en

relacion a las variables sujetas del mercado actual:

« El producto que presenta la empresa A como principal competidor en
relacion el producto sujeto de estudio, tiene coberturas sublimitadas y
dirigidas principalmente al propietario del can y no a la mascota como

se estima cubrir.

« Como consecuencia de lo anteriormente expuesto, solo mantiene
cobertura regional en tres ciudades principales: Guayaquil, Quito y
Cuenca, lo cual dificulta la expansién de la comercializacién del

producto

2.6.4. Estimacién de mercado potencial y demanda gl obal

De acuerdo a datos oficiales del Servicio de Estudios de Mapfre Atlas
sobre “El mercado asegurador latinoamericano en el afio 2016” (Madrid, 14
de septiembre del 2017), afirma que en el 2016 , el mercado asegurador de
la region latinoamericana ascendiéo a 146,7 millones de délares, de los
cuales el 54,8% correspondié al segmento de Seguros Médicos Individuales
y el 45,2% al segmento de los seguros de Vida. De manera global los
mercados aseguradores en latinoamerica, siguen teniendo una presencia
muy baja en concentraciébn , lo cual genera una alta competencia y

canibalizacion en dicho giro del negocio.

Adicionalmente, a consecuencia de los diferentes hechos que han ido
marcando la historia de cada pais del continente americano, se ha abierto
una brecha no tan distante entre el ramo de Asistencia Médica y Vida,
marcando una pauta entre todas las empresas de este mercado, en tener

gue replantearse a satisfacer una nueva demanda.

Manteniendo el andlisis de la investigacion realizada en el presente
plan de negocios, se puede exponer ademas que, durante estos 3 ultimos

afios, el crecimiento de algunos paises latinoamericanos en el mercado
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asegurador ha sido significativo, tal como se representa en la figura 16.0

detallada a continuacion:

Crecimiento (En USD)

Venezuela
Costa Rica
Rep. Dominicana
Chile
Nicaragua
Brasil
Guatemala
Puerto Rico
Honduras
Bolivia
El Salvador
Panama
Uruguay
Colombia
Ecuadog
Paraguay.
Mexico
Peru

e Argenting I

-10 (0] 10

m-40% mM-20% mM0% m20%

Figura 15 Crecimiento de primas de Seguros en Latinoamérica (Afio 2016)

En la figura # 15, se puede apreciar que paises como Venezuela, aun
teniendo los problemas econdmicos y sociales que actualmente enfrentan,
es el pais que mas demanda seguros médicos y de vida. Dando a la
reflexion de que en este giro del negocio, no siempre el factor econémico
es lo que determina la decision de compra, sino la necesidad que presente
una poblacion, e inclusive ante los factores externos no predecibles, como

por ejemplo el terremoto en Ecuador, el pasado 16 de abril del afio 2016,
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donde no solo se tuvo un crecimiento en el ramo de seguros de vida, sino
que se descubri6 un nuevo nicho de mercado, y existi6 a raiz de lo

acontecido, un cambio de cultura en temas relacionados a seguros.

Cabe destacar que segun datos oficiales por la Superintendencia de
Compaifiias, Valores y Seguros del Ecuador, para el afio 2016, el pais se
encuentra integrado por tres sectores econémicos, los mismos que forman
parte del Producto Interno Bruto, detallados a continuacion:

1. Sector Primario (Agropecuario y Minero)

2. Sector Secundario (Industria)

3. Sector Terciario: (Servicio) estableciéndose en este Ultimo sector, el

presente plan de negocios, sujeto de estudio; ya que en el mismo, se
establece gestiones destinadas a servicios tales como: seguros ,
comunicaciones, electricidad, transporte, entre otros.
De acuerdo a la revista Ekos, se detalla a continuacién el Ranking
Empresarial del afio 2017, segun el sector de la Salud en el area de
Medicina Prepagada y Seguros de Salud, el mismo que posiciona a

Salud S.A. por sus ventas como el primer productor de Seguros.
Tabla 15

Tabla de Crecimiento de Seguros Individuales - Ecuador

EMPRESAS VENTAS UTILIDAD IMPUESTOS
SALUD S.A 151,821,624 19,637,668 3,944,223
ECUASANITAS 58,204,300 4,480,232 967,7
CRUZ BLANCA 15,128,960 NR 572,251
INMEDICAL 8,268,662 86,408 18,922
MEDEC NR NR NR
BMI IGUALAS MEDICAS DEL ECUADOR 87,891,897 1,199,750 353,79
HUMANA S.A. 39,300,028 716,296 229,16
BEST DOCTORS S.A. 31,035,011 NR 442,282
BUPA ECUADOR S.A 20,875,954 2,852,634 227,068
CONFIAMED 15,987,972 1,012,176 159,319
MED.I.KEN S.A. 7,096.192 170,542 13,936
ASISKEN 6,638,718 204,315 49,517
PANAMERICAN LIFE S.A. 1,604,501 NR NR

También es importante considerar datos oficiales de la Superintendencia

de Compafia, Valores y Seguros del Ecuador, donde existe una cifra
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bastante interesante en torno al Ranking de Aseguradoras especializadas en
Seguros de Vida Individual y Colectivo; el mismo que se detalla a

continuacion para un mejor analisis:

Ventas Seguros de Vida
Individual

e
4% "7% '

BMI DEL ECUADOR m INTEROCEANICA
m COLVIDA m EQUIVIDA
PAN AMERICAN LIFE

Figura 16 Ranking de Aseguradoras /Seguro de Vida Individual

Ventas Seguros de Vida
Colectivo

0,
43% y s

AIG METROPOLITANA m CHUBB SEGUROS

W SEGUROS SUCRE H EQUIVIDA

PICHINCHA

Figura 17 Ranking de Aseguradoras /Seguro de Vida Colectivo

Partiendo de esta data, se puede reafirmar entonces que el nuevo
Seguro médico y Vida integral para canes, debe poseer una cobertura en

este ramo, y dado el porcentaje de participacibn que mantiene una de las
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Aseguradoras lideres del mercado nacional, sera el referente como uno de
los principales competidores.
Ahora bien, para determinar el mercado potencial es necesario estimarlo
y clasificarlo claramente en una poblacion especifica y determinada y asi
lograr definir la cantidad de venta del producto que se requiere introducir en
el mercado localizado geograficamente en un tiempo determinado. Para
efectos de la muestra sujeta de estudio, se considera a la poblacion
econdmicamente activa de los sectores de Guayaquil, comprendido desde
Barrio Centenario, Urdesa, Ceibos y via a la costa, mientras que del Sector
de Samboroddn se estima todas las urbanizaciones privadas del sector
urbano. No obstante del 100% de la muestra de estudio, el 15% no estaria
dispuesto en adquirir el plan de seguro integral para canes por 3 factores
principales como lo demuestra en la figura # 9 del instrumento utilizado.
Arrojando como resultado una muestra real de 329 habitantes.
Considerando que se tomé una muestra de 387 personas que
exclusivamente mantienen mascotas, es importante recalcar que un
porcentaje minusculo de estos sectores sujetos de estudio, no contemplan la
idea de adquirir el producto por distintos factores, como por ejemplo:
(Adultos Mayores), los mimos que por su edad alcanzada no todos se
encuentran en condiciones de mantener y cubrir las necesidades basicas
que requieren estos animales; algunos porque no les gustan los canes
como mascotas o les repercuten alergias presentadas por los animales,

entre otros.

No consumidores absolutos

Considerando que se tomO una muestra de 387 personas que
exclusivamente mantienen mascotas, es importante recalcar que un
porcentaje minusculo de estos sectores sujetos de estudio, no contemplan la
idea de adquirir el producto por distintos factores, como por ejemplo:
(Adultos Mayores), los mismos que por su edad alcanzada no todos se
encuentran en condiciones de mantener y cubrir las necesidades basicas
gue requieren estos animales; algunos porque no les gustan los canes
como mascotas o les repercuten alergias presentadas por los animales,

entre otros.
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No consumidores relativos

En dicho segmento se asocian las personas que por el momento no
desean comprar o adoptar un can debido a factores, tales como:

- Factor econdmico.

- Cuentan con hijos muy pequeios.

- No le permiten en el lugar donde alquilan.

- No cuentan con el espacio suficiente para mantener a su mascota.

Mercado Planificado

De las poblacion total de 1°995.882 habitantes registrados en los
sectores sujetos de estudio; se tom6 como muestra 387 personas, las
mismas que tienen la apertura no solo de adquirir el nuevo producto a
introducir en su mercado, sino la posibilidad de adoptar un can, mejorando
asi la calidad de vida de la mascotas y aportando a la problematica social de

reducir la proliferacion de perros callejeros.

Mercado actual de la competencia

Dentro de los competidores directos registrados en los sectores de los
Guayaquil y Samborondon; se encuentran: 84 peluquerias caninas
registradas, 6 Clinicas Veterinarias, 1 Camposanto de mascota aledafio a la
Av. Martha de Roldés y dos oficinas de corredores de seguros, que podrian
captar nuevos nichos de mercados a sus clientes actuales, a través de
paquetes promocionales, con productos genéricos de este nuevo segmento

del mercado asegurador.

Mercado actual de la empresa

Para Vital Global Seguros, todos los afiliados que al momento forman
parte de la cartera de clientes, en los diferentes ramos de seguros, como
asistencia médica y vida, patrimoniales, masivos y vehiculos, son
definitivamente clientes prospectos para la adquisicion del nuevo producto

sujeto de estudio.
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Con la finalidad de poderle extender un seguro integral para canes
satisfaciendo asi las necesidades requeridas de los mismos, ademas con
ésta estrategia, se pretende rentabilizar la cartera de clientes ya existentes
para la empresa.

2.6.5. Mercado meta

Partiendo que el Mercado Meta del presente plan de negocios de
Seguro Integral para Canes, son las familias que habitan en los sectores de
Guayaquil y zona urbana de Samborondon, la empresa Vital Global Seguros
decide ganar y satisfacer dicha demanda, por las caracteristicas de este
grupo de personas, como sus estilos de vida, antecedentes y niveles
socioecondémicos, logrando asi ejecutar el cumplimiento de los objetivos

planteados y obtener la utilidad esperada para la Compaiiia.

El plan piloto consiste en la realizacién de un seguro destinado para
canes, sin embargo la oferta va destinada a los duefios de los mismos quien
mantienen un poder adquisitivo de categoria A, puesto que cuenta con la
solvencia necesaria para adquirir este tipo de servicios sera destinado por el

momento para los habitantes de la ciudad de Guayaquil y Samborondon.
2.6.6. Perfil del consumidor
Para conocer a los futuros consumidores es importante establecer

algunas pautas que permitan identificar el perfil de los mismos.

El comprador de Planes de Sequro Integral para Canes es:

En base a las decisiones de los consumidores que pretenden adquirir
el Seguro Integral para Canes, se establecen los siguientes procesos segun

su comportamiento de compra:
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Geogréficas

Pais Ecuador
Region Costa
Provincia Guayas
Ciudad Guayaquil y Samborondon
Demograficos
Edad 20 Afnos en Adelante
Sexo Indiferente
Mercado Laboral Seguros
Nacionalidad Empresas Ecuatorianas
Socioecon6mica
Ingreso Promedio Mensual $1,200
Instruccion Superior
Ocupacion Cualquier Actividad
Psicogréficos
Clase Social Media Alta - Alta
Casados/ Solteros/
Estado Civil Divorciados y Viudos

Estilo de Vida y Valores
Personalidad

Normas de convivencia
personal, social, laboral y
normativas de entes
reguladores
Propietarios de Mascotas
Conductuales

Beneficios Buscados
Tasa de uso

Nivel de Confianza

Nivel de Lealtad

Brindar Seguro Integral para
Canes

100%

50% ldentifica a Socios Vital
Global Seguros
1.69% Interesa hacer
negocios con Vital Global
Seguros

Figura 18 Perfil del Consumidor del Seguro Integral para Canes
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2.7. Andlisis Interno

2.7.1 Cadena de Valor

En el aflo 1985 Michael Porter estableci6 como herramienta para las

empresas inmersas en un mismo mercado “La Cadena de Valor”, lo cual les

permite hasta en la actualidad a que éstas empresas promuevan una

actividad adicional en su misma linea y de aporte en el margen global de su

giro de negocio, generando en el cliente inclusive, la recepcién de un

beneficio adicional, diferente de lo que pueda encontrar en el mercado.

Motivo por el cual de éste valor adicional que se refiere Porter, Vital Global

Seguros incorpord entre sus modelos de Actividad Integral, un sistema de

valor interno que le permite denotar su margen de diferencia entre el valor

total y el costo colectivo que representa, detallado a continuacion:

Empresa: Vital
Global Seguros
o = =
Administracion a
y Recursos <
Humanos Tecnologia Certificaciones E
Sistema Socios Estratégicos E
Integrado/ y/o Cliente Nacional o
Infraestructura y Servicio E L
Personal Personalizado Internacional 9
(=]
Gestion del Administracién de
Programa de Siniestros y
Salud y Vida Operaciones Riesgos Venta Servicio
Gerencia
Comercial
Convenios de Trabajo en Sinergia
Operatividad con Aseguradoras Ejecutivos Postventa
Clientes con Locales e de y
Internos Proveedores Internacionales Cuentas Renovaciones

Actividades Primarias

Figura 19 Cadena de Valor de Vital Global Seguros

Administracion y Recursos Humanos

La Compaiia cuenta con el personal altamente calificado

para

brindar el mejor servicio acorde los estandares de excelencia regidos a nivel
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internacional. En la ciudad de Guayaquil sus oficinas quedan ubicadas en
Urdesa Calle Victor Emilio Estrada, C.C. Plaza Triangulo, Edificio
Professional Center Oficina 6; conformado por 12 colaboradores entre
Gerentes, Asesores Comerciales y personal administrativo.

Tecnologia

Entre los pilares de Servicio con los que cuenta la empresa Vital
Global Seguros, se encuentra el area de Comunicacién — Operaciones y
Tecnologia, la misma que provee servicios interactivos a los clientes tales
como: Charlas en linea, Programas de Capacitacion Preventiva, consultas
telefénicas de 1800 Tu Ayuda; Buzon Movil, lo cual le permite al consumidor
final permanecer dentro de un Plan de notificaciones permanentes, por lo
cual de éste ultimo servicio se pretender priorizar el enfoque del nuevo nicho
de mercado al que se apunta dirigir en el presente plan de negocios, a
medida en que los propietarios de canes, reciban semanalmente tips de los
cuidados y/o las ultimas novedades de este nuevo segmento.

Certificaciones

Bajo este campo, se busca concretar la alianza estratégica de Marsh
& McLennan como asesor lider en el mundo y posicionada como empresa
namero uno en el ranking de servicios de corretaje de seguros por mas de 4
décadas, y asi adquirir a través de la transferencia de conocimientos, la
solvencia de poder manejar cualquier tipo de eventualidad ante los clientes,
brindandoles la tranquilidad de que a través de sus informes de auditorias

meédicas o de inspeccion minimizan en gran medida los riesgos a futuro.

Gestidn del Programa de Salud y Vida

La compafiia con el firme propdsito de poder mantener sus altos
estandares de control de calidad, se preocupa de que el personal sea
altamente calificado, brindandoles la mayor preparacion en temas de
productos, asesoria y operatividad, y asi alcanzar un decélogo de servicio
rapido y eficaz para con los clientes, el mismo que a través de las alianzas

estratégicos con las seguradoras locales e internacionales, persiguen
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también obtener un resultado favorable, tanto cualitativa y cuantitativa de

riesgos a futuro, a los que estaria expuesta la empresa como tal.

Operaciones

Manteniendo los servicios operacionales de la compafiia, cabe
recalcar que cada Unidad de Negocio, como la Unidad de Asistencia Medica
y Vida, cuenta con una ejecutiva operativa, la misma que de forma paulatina
y consecutiva, se encarga de llevar el control y dar seguimiento a todos los
requerimientos presentados por los clientes; desde el proceso de emision de
las polizas y entrega de tarjetas, revision de facturas, gestion de reclamos;
hasta el soporte al afiliado ante la presencia de un reclamo no resuelto por
factores externos y ajenos a la compaifiia, pero que, pudieran generar una
mala experiencia, por lo cual es de vital importancia, el lograr solventar
dichas eventualidades, para medirlas a través de los indicadores de la
permanencia y lealtad de los consumidores para con la compaiiia Vital

Global Seguros.

Administracion de Riesgos y Siniestros

Aplicando el trabajo en sinergia junto con los aliados estratégicos de
la compafia, como las Aseguradoras, los prestadores de servicios, red de
clinicas y hospitales, se realiza una Auditoria preliminar del programa de
asistencia meédica o vida, segun el ingreso de la aplicacion del cliente
solicitante (Propietario Canino); de este primer filtro, se previene las posibles
preexistencias que pueda presentar el can, como prevencion de incurrir en
riesgos a corto plazo, lo cual pudiera generar pérdidas econdmicas no solo
para a empresa prepaga sino para el corredor de seguros. Sin embargo en
la actualidad no existe una ley que regule las condiciones del can como
riesgo asegurable, motivo por el cual de este primer proceso, dependera

cuan permanente y satisfactorio podra ser el cliente para la empresa.

Venta y Servicio
El servicio de Vital Gloabl Seguros S.A. es la venta de productos
intangibles y como actividades primarias dentro del grafico de Cadena de

Valor de la compafia, ésta dos areas, concadenadas, son el pilar
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fundamental de la Organizacién, porque de éstas dependen la rotacion y
permanencia a través de sus renovaciones, el Seguro Integral para Canes.
Por todo lo anteriormente expuesto, Vital Global Seguros a través de toda su
plataforma de cadena de valor garantiza el servicio a una distinguida cartera
de clientes individuales a los que se pretende seguir rentabilizando a través

de ventas cruzadas e ir colocandoles todos los productos del portafolio.
2.7.2. Benchmarking

Partiendo de que éste es un proceso continuo de medicion de
productos, servicios y practicas contra los competidores; se ha llevado a
cabo un analisis general de los procesos internos de la Compafia Vital
Global Seguros , en relacion a los diferentes actores del mercado o aquellas
comparfias reconocidas como lideres en su industria o ramo de
comercializacién. Clasificandose asi en 3 principales competidores:

- Por Corredor de Seguros (Broker)

- Por Empresas de Seguros de Asistencia Médica (Individual)

- Por Empresas de Seguros de Vida (Colectivo).

Cabe destacar que bajo este nuevo enfoque administrativo, se lograra
implementar mejores practicas dentro de la compafia Vital Global Seguros,
permitiendo ser mas competitivos dentro de un mercado cada vez mas
dificil.

Manteniendo este mismo esquema es importante revisar 3 aspectos

de Brenchmarking:

Por su Calidad en Servicio

BROKER

NOVA

—— 0

$15,215.10

Figura 20. Primer Competidor Vital Global Seguros por Servicio.
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Aungue la revista Ekos posiciona a Tecniseguros en el primer lugar
dentro de los corredores mas fuertes del mercado nacional, por las primas
percibidas, para efectos del presente plan de negocios, se considera no
obstante a Nova Ecuador por su participacion de mercado con el 12,5%,
de acuerdo, a datos oficiales de la Superintendencia de Compaiiias, Valores
y Seguros en el afio 2015, en relacion al 8% que posee Techiseguros.

Dentro de este aspecto del benchmarking, se identifica al primer
competidor directo como Broker a Nova Ecuador, dando a conocer la forma
en que esta empresa maneja la calidad y servicio que ofrece a sus clientes.
También es importante mencionar que se han mantenido en el primer lugar
desde el 2013, dentro del ranking de asesores de seguros y son lideres en
la actualidad entre las empresas asesoras productoras de seguros. Ademas,
esta empresa ha sido reconocida por parte del Instituto Great Place to Work,
certificandola en el séptimo lugar de 250 empresas en el afio 2015, como el

mejor clima organizacional.

Por su Productividad

SEGUROS DE ASISTENCIA MEDICA INDIVIDUAL

0
Saud gsican

. Gl Ayt e Lo Wi g Par g Fevran

$151,821.624
Figura 21. Segundo Competidor Vital Global por Productividad.

Para efectos de poder medir y comparar las diferentes variables que
pudieran influir en la comercializacion del nuevo producto sujeto de estudio,
se debe considerar dos componentes, por los cuales se encuentra disefiado
el nuevo Seguro Integral para Canes; siendo el primer componente, el ramo
de Asistencia Médica por el cual se brindara atencibn a los canes,
considerandose asi el segundo aspecto del Brenchmarking por
productividad, logrando obtener como resultado a Salud S.A., empresa de

Medicina Prepagada como el Segundo Competidor directo, la misma que a

61



través de la diversificacion del portafolio de sus productos, se mantiene
como lider en ventas dentro del Ramo de Seguros Médicos Individuales.

Esta Organizacién cuenta con una trayectoria de 25 afios, la misma
que pretende también enamorar a sus clientes mediante el servicio en la
proteccion de la salud. Cabe destacar ademas, que pertenece al Grupo
Futuro, un Holding de empresas muy reconocido en el mercado Asegurador,
lo cual le ha permitido mantener el posicionamiento de marca entre sus
consumidores.

Finalmente el tercer aspecto del Brenchmarking, corresponde al
estudio del tiempo ya que el desarrollo de programas enfocados en el
tiempo, simboliza la direccion del desarrollo industrial en los afios recientes.
Precisamente es en éste campo, donde el segundo componente por el que
se ecuentra disefiado el seguro para canes, corresponde al ramo de Vida,
se obtiene el tercer competidor directo: Seguros del Pichincha, donde
inclusive es el competidor mas fuerte dentro del presente plan de Negocios,
ya que dicha empresa, no sélo es lider con el 43% dentro de las ventas
colectivas en el ramo de Vida, sino que ademas posee dentro de su
portafolio de productos, un seguro de caracteristicas muy similares para los

canes; lo que permite llevar a cabo una comparacion con resultado reales.

SEGUROS DE VIDA COLECTIVO

QSegurus del Pichincha Q0 o —
Uing fomiha pova fo fomia %ms I c H

Yesgarn (e Roanbrr ek Mesde s Fars

$287,999,112
Figura 22. Tercer Competidor Vital Global por Tiempo.

Conocido como “Comparacion Referencial”, siendo Vital Global
Seguros la empresa sujeta de estudio en el presente plan de negocio y la
competencia “Seguros Pichincha”, desde un plano directo e indirecto, como
también las empresas privadas que brindan el servicio de asistencia
veterinaria y cremacion para mascotas, buscando obtener asi los resultados

de la comparacién para analizar las estrategias empleadas en dichas
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comparfias permitiéndoles ser competidoras en su ramo y de ser posible
aplicarlas, llevandolas a la practica en Vital Global Seguros.

A continuacion se detalla la Matriz de Brenchmarking Funcional con
la finalidad de poder identificar a 3 diferentes competidores funcionales

previamente expuestos
Tabla 16

Indicadores de Evaluacion Competidores

Criterios Seguros Sgguro.s QBE Seguros
sucre equinoccial Pichincha
Imagen de la marca 3 5 4 5
Calidad percibida 4 5 4 5
Seguridad 4 5 4 5
Precio 3 5 4 3
Atencion personal 4 4 5 5
Tamano 3 4 3 4
Experiencia
profesional 4 5 4 5
Zona de influencia 4 4 3 4

Indicadores de evaluacién
1. Muy mala

Mala

Regular

Buena

Muy buena

ok owbd

2.8. Diagnostico
2.8.1. Andlisis DAFO

El Modelo FODA sin lugar a duda permite identificar, las Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas, haciendo frente a los futuros
acontecimientos de la Organizacion. Segun bajo estos parametros, se
permite identificar y cuantificar los resultados que tiene la compafia Vital
Global Seguros a medida en que ésta se vaya acercando o alejando de su
objetivo general. A continuacion se presentan los factores internos y

externos de la compafia sujeta de estudio:
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Tabla 17
Matriz EFI

MATRIZ EFI

(FACTORES INTERNOS)
VITAL GLOBAL SEGUROS

Calificacion

Factores Peso Calificacion Ponderada
Debilidades 20% 0,67
1 Empresa recién constituida 016 0,16
Vendedores Jr. 017 0,34
5 Carencia de renovacion de 0,17 017
cartera de clientes
Fortalezas 50% 2
Alta experiencia y fuertes 0,15 0.6
1 relaciones comerciales de
s5Us socios accionistas
2 Servicio Personalizado
3 Alianzas estratégica con 0,22 0,88
referidos de empresas
4 Escuela de Formacion de 0,13 0,52
Formadores
i}
Total 100% 2.67 )
4 Fortaleza Mayor
3
Calificar entre 1y 4 5 Fortaleza Menor
Debilidad Mayor
1 Debilidad Menor
70% -
60% -
50% - W Debilidades
40% - M Fortalezas
30% -
20% -
10% -
0% ;
Debilidades Fortalezas

Figura 23. Analisis Debilidades y Fortalezas — Vital Global Seguros
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En la figura # 23 se refleja un 69% en Fortalezas, frente a un 31% en

Debilidades lo cual confirma la fuerte estructura interna que posee la

Organizacion Vital Global Seguros frente a sus competidores.

Es importante también mencionar que los factores de Fortaleza mas

importantes son:

Vital Global Seguros posee una amplia experiencia entre sus socios
accionistas en temas relacionados al ramo Asegurador.

El segundo aspecto a considerar es la fuerte relacion comercial
existente entre los socios estratégicos empresariales.

Otro de los indicadores importantes es la Escuela de Formacion de
Formadores que tiene para con sus asesores comerciales In House y
Agentes externos.

Finalmente la inversion en Marketing a través de los diferentes
medios sociales por los que se pretende dar a conocer el nuevo

producto sujeto de estudio.

De los factores como Debilidades mas importantes se detallan a

continuacion:

Empresa recientemente constituida por lo que su marca se encuentra
poco posicionada en el mercado.

Existen nuevos Vendedores Juniors dentro del equipo de trabajo de la
empresa Vital Global Seguros.

Carencia de cartera de clientes por Renovacion.

El precio alto del nuevo producto sujeto de estudio en relacion a las
coberturas genéricas que ofrecen los competidores existentes del

mercado.
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Tabla 18

Matriz EFE
MATRIZ EFE
(FACTORES EXTERNOS)
VITAL GLOBAL SEGUROS
e Calificaciéon
Factores Peso Calificacion
Ponderada
AMENAZAS 50% 1,95
Competidores nuevos en el 0,05 3 0.15
mercado
Regulaciones de Variabilidad en 0.2 4 08
leyes de seguros
Crisis Economica 0,1 4 0,4
Precios bajos de competencia 0,15 4 0,6
OPORTUNIDADES 50% 2
0,18
Demanda de Servicio 4 0,72
0,2
Mercado potencial en expansion 4 0,8
. . . 0,12
Normativas Vigentes del cuidado 4 0.48
de canes '
Total 100% 3,95

Muy Importante

Calificar entre 1y 4 Importante

Poco Importante

RN Wb

Nada Importante

Segun el analisis sectorial a través de la matriz de los Factores Internos

de Empresa, arroja el siguiente resultado:
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Obteniendo una calificacion de 3.95 se considera que la empresa sujeta

de estudio, se encuentra en condiciones de afrontar el ambiente interno de

manera adecuada, empleando las Fortalezas para enfrentar las debilidades.

Se logra establecer que los Factores de Amenaza mas importantes segun

Su porcentaje son:

Los Nuevos Competidores que pudieran ingresar al mercado a traves
de productos sustitutos, los mismos que pudieran contrarrestar la
participacion de la demanda.

Las posibles regulaciones de variabilidad en seguros ante este nuevo
nicho de mercado como lo son las mascotas, que pudieran aparecer
como barreras de entrada, mediante normas o leyes pre
establecidas.

Concadenada del factor anterior, la Crisis Econdmica ocupa el tercer
lugar, sin embargo existen sectores que a pesar de aquello, siguen
manteniendo un nivel econémico alto en algunos sectores sujetos de

estudio de la ciudad de Guayaquil y Samborondén.

Amenazas

41%

Competidores nuevos  Regulaciones de Crisis Econdmica Precios bajos de
en el mercado Variabilidad de Leyes competencia
en Seguros

Figura 24. Analisis Amenazas — Vital Global Seguros

También se identifica que los factores de Oportunidades mas importantes

son:

Una nueva demanda del Nuevo Nicho de Mercado de Mascota.
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45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

Se estima un mercado potencial por expandir a traves del nuevo

producto suejto de estudio.

El favorecimiento de las nuevas normativas vigentes que amparan a

las mascotas en sus cuidados y proteccion.

Oportunidad

Demanda del Servicio 36% Mercado Potencial de Expansién Normativa Vigentes del Cuidado
40% Canino 24%

M porcentajes

Figura 25 Analisis de las oportunidades

Se logra establecer que los Factores de Amenaza mas importantes

segln su porcentaje son:

Los Nuevos Competidores que pudieran ingresar al mercado a través
de productos sustitutos, los mismos que pudieran contrarrestar la

participacion de la demanda.

Las posibles regulaciones de variabilidad en seguros ante este nuevo
nicho de mercado como lo son las mascotas, que pudieran aparecer
como barreras de entrada, mediante normas o leyes pre

establecidas.

Concadenada del factor anterior, la Crisis Econdmica ocupa el tercer
lugar, sin embargo existen sectores que a pesar de aquello, siguen
manteniendo un nivel econdmico alto en algunos sectores sujetos de

estudio de la ciudad de Guayaquil y Samborondon.
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Amenazas

Competidores nuevos Regulaciones de Crisis Econdmica Precios bajos de
en el mercado Variabilidad de Leyes competencia
en Seguros

Figura 26 Analisis Amenazas — Vital Global Seguros

También se identifica que los factores de Oportunidades mas importantes

son:
* Nuevo Nicho de Mercado de Mascota, resurge con el 40%.

e Seguido de los segmentos del mercado actual ge podrian estar

interesado en la adquisicién de este nuevo producto, con el 36%.

* Mientras que por consecuencia de los dos indicadores previos, la
posibilidad de expansién del portafolio de productos cuenta con el
24%, lo cual estimula la participacién activa de poder encaminar el

pan de negocios sujeto de estudio.
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Oportunidad

459
‘

35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

Nuevos segmento de mercado Nuevos nichos de mercado Posibilidad de expansién de
interesado (Ceibos) como el de mascotas portafolio de productos

Figura 27 Analisis Oportunidades — Vital Global Seguros

Tabla 139
Matriz DAFO Vital Global Seguros

DAFO

Fortalezas Debilidades
4 Alta experiencia y relaciones de sus 4

Empresa recién constituida

=d  socios fundadores.
E 2 Servicio Personalizado 2 Vendedores Jr.
=N . Alianza Estratégica con referidos de 3 Carencia de Carera de
empresas clientes para renovacion.
4 Escuela de Formacion de Formadores
OPORTUNIDADES AMENAZAS
Nuevo segmento de Mercado (Guayaquily 4 Competidores nuevos en el
Samborondon) mercado
B NMercado Potencial en Expansion Regulaciones de
]l 2 2 Variabilidad en leyes de
L Seguros
3 3 Normativas Vigentes del Cuidado a los 4

canes. Crisis Econdmica

4 Precios bajos de |Ia

4 Producto Nuevo Integral de Canes competencia
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2.8.2. Andlisis CAME

Tabla 20

Analisis CAME

FORTALEZAS "F"

DEBILIDADES "D"

1 Experiencia del mercado

2 Servicio Personalizado
3 Alianzas estratégicas con

1 Empresa Recién
Constituida
2 Vendedores Jr.
3 Carencia de Cartera de

empresas Renovacion
4 Escuela de Formaciénde
Formadores
OPORTUNIDADES "O" ESTRATEGIA OFENSIVA (F+O) =l lEs D

REORIENTACION (D+0)

1 Nuevos segmento de mercado
interesado (Guayaquil y
Samborondon)

2Mercado Potencial en
Expansion

3Normativas Vigentes del
Cuidado a los canes

4 Producto Integral de Seguros
para Canes

1 Campafias de comunicaciéone
informacién en medios modernos,
que permitan dar a conocer la
experiencia y conocimiento del
servicio del producto.

2 Aprovechar el descubrimiento del
nicho de mercado para brindar un
nuevo servicio a las mascotas.

1 Realizar convenios con
veterinarias reconocidas del
pais, para fortalecer la
imagen del nuevo producto.

2 Participar en ferias que
permitan exponer el portafolio
de productos que maneja la
empresa.

AMENAZAS " A"

ESTRATEGIA DEFENSIVA (F+A)

ESTRATEGIA DE
SUPERVIVENCIA (D+A)

1 Competidores nuevos en el
mercado

2 Regulaciones de Variabilidad
de Leyes en Seguros

3 Crisis Econdmica

4 Precios Bajo de la competencia

1 Cumplimiento de politica y
programas, mediante capacitaciéon
al personal de la organizacién.

2 Enviar mensajes de actualidad
relacionados a las mascotas
"Canes" via e-mail a los clientes
que cuenten con el producto seguro
integral para perros.

1 Ofrecer un producto integral
completo a diferencia de los
productos genéricos que
cuentan con coberturas
limitadas.

2 Posicionar a Vital Global
Seguros en el sector sujeto
de estudio a través de un
nuevo producto de seguro
integral para perros.

2.8.3. Matriz de crecimiento de Ansoff

La Matriz de Ansoff responde a los productos con los diferentes tipos de

mercados, clasificando al binomio producto-mercado en base al criterio de

novedad o actualidad. Como resultado se obtiene 4 cuadrantes con

informacion relacionada a las diferentes opciones de mercado, tales como la

estrategia de penetracion de mercados, estrategia de desarrollo de nuevos

productos, estrategia de desarrollo de nuevos mercados o estrategia de

diversificacion. Ubicando a S.I.C.A.N (Seguro de Asistencia Médica y Vida
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Integral para Perros) de la compaiiia Vital Global Seguros en el Desarrollo
de los Nuevos Productos, siendo éste un nuevo producto, dentro de un
mercado ya conocido y que guarda relacién con los productos del portafolio
de la Organizacién. Sin embargo no se puede descartar 2 cuadrantes
adicionales, los mismos que pueden dar soporte al presente trabajo sujeto

PRODUCTOS

de investigacion.

ACTUALES NUEVOS

wn
DESARROLLO DE

8 ACTUALES NUEVOS PRODUCTOS
<
&)
e DESARROLLO DE
g NUEVOS NUEVOS MERCADOS DIVERSIFICACION

Figura 28 Matriz de Crecimiento Ansoff — Vital Global Seguros

Por todo lo anteriormente expuesto, a continuacion se detalla, las siguientes
estrategias a implementar en el presente trabajo investigativo:

Estrategia de Desarrollo de Nuevos Productos:

Dado el grado de competencia que existe en el mundo, las
compafiias que no desarrollen nuevos productos, estan expuestas a
grandes riesgos; ya que éstos productos de su portafolio se veran sometidos
al cambio en los gustos, preferencias, necesidades y caprichos de los
nuevos consumidores; asi como también a las amenazas de las nuevas
tecnologias, a unos ciclos de vida cada vez méas cortos y a una
competencia nacional y extranjera creciente, a consecuencia de la
Globalizacion.

Partiendo de este dilema por el desarrollo de nuevos productos, se
propone crear una nueva linea de Seguro de Asistencia Médica y Vida
Integral para canes, especificamente del sector Ceibos y via a la costa de la
ciudad de Guayaquil debido a la necesidad creciente por parte de los
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propietarios de mascotas, en brindarles proteccion y cuidados que ellos
requieren, asi como contribuir al mejoramiento de una problematica social ya
anticipada, como es la proliferacion de perros callejeros.

Estrategia de Penetracion de Mercados:

Por ser la mas segura de las estrategias formuladas, estara
enfocada, en mejorar la atencién al cliente y obtener una mayor cuota de
mercado con la captacion de los propios clientes de la competencia, a través
de los productos que actualmente cuenta Vital Global Seguros siendo su

ventaja mas sobresaliente, la experiencia desarrollada a lo largo del tiempo,

Partiendo de ésta caracteristica como estrategia de crecimiento,
se plantea potencializar la marca de la compafiia Vital Global Seguros, a
través de los clientes ya existentes en el mercado de los Ceibos y via a la
costa, los mismos que ya cuentan con algun producto de su portafolio;
teniendo asi la oportunidad de introducir el nuevo Seguro de Asistencia

Médica y Vida Integral para Canes, del presente plan de Negocios.

Estrategia de Diversificacion:

Con la finalidad en desarrollar nuevos mercados con el nuevo
producto, se supone realizar un esfuerzo importante por identificar nuevos
nichos geograficos, nuevos segmentos de comercializacion y/o nuevos
canales de distribucion. Para lograr ejecutar esta estrategia de expansion
regional y nacional; se implementara posteriormente la venta y publicidad
del nuevo producto a través de redes sociales, canales en linea y de ser
necesario, afianzar nuevas alianzas con socios estratégicos para dar a
conocer las nuevas caracteristicas que ofrecera el nuevo producto de la

compaiiia Vital Global Seguros.
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Figura 29 Ubicacién de la linea de negocio de la empresa VG Seguros.

2.8.4. Mapa estratégico de objetivos

Perspectiva Financiera

La idea de crear un nuevo producto de Seguro de Asistencia Médica y
Vida Integral para Canes, surgio de la necesidad de llegar a cumplir el nuevo
presupuesto comercial asignado por parte de la direccion corporativa de
Vital Global Seguros, con la finalidad de expandir el crecimiento de la
Unidad 10 de Negocios de la empresa, generando ademas ganancias y

diversificando su gama de productos del portafolio.

Perspectiva de Clientes

La fuente principal de la compafiia Vital Global Seguros se basa en
las relaciones a largo plazo que pueda tener con sus clientes, motivo por el

cual se define 4 estrategias a sequir:

- Seleccionar Clientes

- Adquirir Clientes
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-  Retener Clientes

- Establecer Relaciones

Como resultado del analisis realizado en base a la seleccion de los
nuevos clientes, se identifica la necesidad de brindar cuidados adecuados y
preventivos a sus canes, al considerarlos parte de su familia. Posteriormente
la proliferacion de perros callejeros en la ciudad de Guayaquil también ha
generado en la estrategia de adquisicion de clientes definir el medio de
redes sociales como herramienta principal para dar a conocer el nuevo
producto sujeto de estudio y comunicar al nuevo segmento de clientes la

propuesta de valor que lograra satisfacer dichas necesidades.

También es una realidad que un cliente fiel y satisfecho, genera
nuevos clientes y nuevos ingresos para la compafiia, por ende la
implementacion de la estrategia de Retencion de Clientes esta enfocada a
través del servicio de postventa, socializando las nuevas promociones y
caracteristicas del nuevo producto de Asistencia Médica y Vida Integral para
Canes. Por otra parte efectuar ventas cruzadas sin duda alguna también
genera nuevos ingresos por lo tanto la consecucion de la estrategia de
aumento de clientes se basara en campafas de referencias entre los
clientes que actualmente maneja Vital Global Seguros en su cartera,
ampliando asi los servicios de la compafiia y dando a conocer el nuevo

producto del presente plan de negocios a implementar.

Perspectiva de Proceso Interno

Para mantener un alto grado de preparacion organizativo -
corporativo, se alineara tres componentes fundamentales como son: el
capital humano de la Region Costa y Region Sierra de Negocios de Vital
Global Seguros a través de la preparacion de sus asesores comerciales
mediante capacitaciones constantes; el capital de informacién, a través de
sus bases de datos y sus canales de comunicacién, es decir, la
infraestructura tecnolégica que la empresa posee, para dar a conocer a

través de todos estos medios, las nuevas caracteristicas del producto a
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comercializar del seguro de asistencia médica y vida integral para canes. Y
finalmente el capital organizativo, coordinando el trabajo en equipo y
llevando a cabo la gestion del conocimiento con el apoyo de los programas

mensuales implementados por parte del Area de Recursos Humanos.

Perspectiva de Aprendizaje

En las responsabilidades del personal interno de la organizacién, se
incorporara sistemas de medicion de indicadores para identificar la
efectividad de sus gestiones durante el proceso de introduccion del nuevo

producto a comercializar.

PERSPECTIVA OBJETIVOS
Incrementar el 15% de
las ventas de la Penetrar el 5% de los
Compaiiia Vital Global | sectores de Guayaquil y
FINANCIERA Seguros, mediante la | Samborondén, a través
comercializacién del del nuevo producto
nuevo seguro integral sujeto de estudio.
para canes.
Efectuar Alianza
Diversificar el portafolio Estratégica con
de productos enun 5% | Aseguradora Nacional
CLIENTE a través de los clientes | para ejecutar el nuevo
activos de la empresa producto de seguro
Vital Global Seguros | médico y vida integral
para canes.
Implementar nuevas
Capacitar a la Fuerza estrategias de
Comercial de la ciudad | publicidad y promocion,
PROCESOS de Guayaquil durante el através de la
primer trimestre del afio innovacion para el
2019 segundo semestre del
afio 2019
Implementacién de Aportar el desarrollo
nuevos indicadores econémico y social de
para la medicién de la [la ciudad de Guayaquil y,
APRENDIZAJE Y efectividad de Io§ ) samborqnd@n a partir
CRECIMIENTO asesores (_en_la g_e,stlon del cumphm@nto de las
de comercializacion del obligaciones
nuevo producto durante medioambientales
el segundo semestre dentro de la
del afio 2019. Organizacion.

Figura 30 Matriz Estratégica de Vital Global Seguros.
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2.8.5. Conclusiones:

De acuerdo al estudio de mercado y de la empresa realizado en el
presente capitulo, es posible concluir que existe factibilidad para la
introduccion y comercializacion de seguros integral de canes de la compaiiia
Vital Global Seguros, considerando que segun la investigacion de campo se
identific6 que en su mayoria los encuestados del sector determinan que el
100% de las familias encuestadas, poseen al menos un can de mascota en
sus hogares y el 9% de la muestra conoce de algun prestador que ofrece los
servicios de atenciones para sus mascotas, es decir, existe la demanda y la
aceptacion para los productos.
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CAPITULO 1l
PLAN ESTRATEGICO

3.1. Objetivos Comerciales

3.1.1. Objetivo General:

Incrementar el 90% de las Ventas de la Compaiiia Vital Global Seguros en

la ciudad de Guayaquil Y Samborondén, a partir del afio 2019.

3.1.2. Objetivos Especificos:

» Diversificar el portafolio de productos en un 30% a través de los clientes
activos de la Compaiiia Vital Global Seguros durante el afio 2019.

e Penetrar el mercado de Guayaquil con un 30% de clientes nuevos de la
compainiia Vital Global Seguros, mediante el nuevo producto de Seguro
Integral para Canes durante el afio 2019.

» Captar el 30% de clientes de la competencia mediante la colocacién del

nuevo producto a partir del segundo semestre del afio 2019.

3.1.3. Objetivos Operacionales:

» Efectuar alianza estratégica con una Aseguradora Nacional para otorgar
la cobertura del nuevo Seguro Médico Integral para Canes en el mes de
Enero del 2019.

e Capacitar a la Fuerza Comercial de la Ciudad de Guayaquil, durante el
primer trimestre del afio 2019.

* Implementar nuevas estrategias de publicidad y promocion mediante la
innovacion para el segundo semestre del afio 2019.
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3.2. Plan Comercial y de Marketing

3.2.1. Estrategias de Ventas

El disefio del Plan Estratégico del presente plan de negocios se
sustentara en la selecciéon de un conjunto de actividades en las que Vital
Global Seguros resaltard su marca de empresa, para establecer una
diferencia sostenible en el mercado de seguros. Motivo por el cual se llevara
a cabo una estrategia de tipo horizontal, ya que se estima posicionar el
nuevo seguro médico y vida integral para canes en la ciudad de Guayaquil y

Samboronddn a partir de Enero del afio 2019.

3.3. Funcion de la Direccion de Ventas

La compafia Vital Global Seguros mantiene en su Organigrama al
Presidente de la empresa y al Gerente General, ambos con funciones por 5
afos; adicional la Organizacion se conforma por dos Unidades de Negocios
Comerciales entre Costa y Sierra, lideradas por dos Gerentes Comerciales
respectivamente, en las cuales se comercializara el nuevo producto del plan
de negocios “Seguros Integral para Canes”. Cada equipo contard con 4
Asesores Comerciales y una Asistente Operativa, para llevar a efecto dicha
introduccién del nuevo producto en el Mercado. Por lo tanto entre las

funciones destacadas, se detallan las siguientes:

Gerente Comercial Regional Costa / Sierra

- Elaboracion de Presupuesto para Ventas Nuevas y Renovaciones.

- Cumplimiento de  Presupuestos Nuevos Negocios Yy
Renovaciones.

- Afianzar las relaciones comerciales con todas las aseguradoras
del mercado.

- Monitorear y controlar las actividades de los asesores
comerciales.

- Aprobar las Comisiones de Ventas.
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- Crear planes de incentivo para el area de ventas en conjunto con
las aseguradoras.

- Obtener nuevos referidos.

- Ejecutar ventas cruzadas con las demas unidades de negocio.

- Realizar 1 Comité Comercial Semanal.

Ejecutiva Operativa

- Receptar toda la documentacién completa de los nuevos negocios
por parte de los asesores comerciales.

- Crear los nuevos clientes en el sistema CRM.

- Gestionar el proceso de aplicacion de rembolso de todos los
clientes.

- Despacho masivo de todas las pélizas y credenciales de los
negocios cerrados.

- Gestionar la Cartera de Cobranzas a todos los clientes de la
Unidad.

- Realizar Servicio de Post Venta.

Asesores Comerciales

- Cumplimiento de presupuesto.

- Prospectar cartera propia de clientes a través de técnica de Tele
mercadeo.

- Agendamiento de tres visitas diarias como minimo a nuevos
clientes.

- Captar nuevos clientes del mercado a través del cierre de nuevos
negocios.

- Entregar documentaciéon requerida y completa a Ejecutiva
Operativa para el ingreso de nuevos negocios.

- Enviar reportes semanales a jefe inmediato (Gerente Comercial)
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- Asistir Obligatoriamente a los Comités de Ventas 1 vez a la
semana, cuando el Gerente Comercial Regional lo designe en la

agenda calendario.

Cabe destacar que previo a la comercializacion del nuevo producto de
seguro médico y vida integral para canes, es necesario tener en
consideracion las siguientes pautas para ser ejecutadas por el Gerente

Comercial a su equipo de Ventas:

* Implementar un nuevo Sistema de Medicion de Resultados por
Eficiencia y Eficacia a cada Asesor Comercial.
* Ejecutar clinicas de Ventas a los Asesores Juniors.

* [Ejecutar acompafiamientos a los Asesores Comerciales Juniors.

/ - \
/¢  Implementacion de
I N

| Estrategias

(Diversificacion de
Portafolio) /;'

. ',_;_,;x. /

Introduccion de e
Seguro para Canes

(Penetracién de Fuerza de Ventas
Mercado)

Meonitoreo y Control de Calidad i
Evaluacion de

Resultados

Figura 31 Esquema Circuito de Trabajo Area Comercial VGS Seguros
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3.4. Organizacion de la Estructura de Ventas
El Organigrama Organizacional de Vital Global Seguros se encuentra

confirmado de la siguiente manera:

Presidente

Gerente
General

——

Gerente Gerente

Asistente

Comercial Comercial Overativa
Costa Sierra P
II II
I | [ ]
' 2l ' &
v
Asesor Asesor Asesor Asesor
Comercial 1 Comercial 2 Comercial 1 Comercial 2
| | [ [
Asesor Asesor Asesor Asesor
Comercial 3 Comercial 4 Comercial 3 Comercial 4

Figura 32 Estructura Matricial Nacional — Vital Global Seguros

3.5. Previsiones y cuotas de venta

El Gerente Comercial de la Region Costa, como responsable de la
ciudad de Guayaquil y Samborondon dentro de la Organizacién Vital Global
Seguros, establecera dos tipos de Ventas:

A) Las Ventas Globales que representa a la Empresa.

B) Las Ventas por cada Asesor Comercial.

Bajo estos dos parametros se pretende definir los lineamientos de

participacion de mercado y el potencial de ventas en relacion a la demanda

que éste proyecta.
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3.5.1. Potencial de mercado, de ventas y clases de  previsiones

La empresa Vital Global Seguros S.A. no presenta una data historica
de nivel de Ventas, ya que la compafia inici6 sus actividades en poco
tiempo, sin embargo, por la diversificacion de su portafolio de productos,
mediante la penetracion del seguro Integral para Canes, se estima un
crecimiento del 90% de ventas en relacién a productos empaquetados que
algunas aseguradoras del medio local ofrecen en la actualidad.

A continuacion se detalla el presupuesto de ventas con primas
mensuales y anualizadas; ya que en este giro del negocio, las aseguradoras
facturan la comision al bréker, sobre la prima anual del producto
comercializado; indistintamente como el cliente realice su frecuencia de
pago por tal producto, ya sea ésta de manera mensual, trimestral, semestral
o anual. Es decir que, si el cliente contratase el producto sujeto de estudio
del presente plan de negocios, Yy decidiera pagar su prima mes a mes, sin
que esto afecte; la Aseguradora de igual forma calculard y pagara la
comision al Broker sobre la proyeccion de prima anual percibida. Sin
embargo si por algun motivo el cliente dejara de aportar o cancela su seguro
antes de la terminacion de su contrato anual, la Aseguradora, realizara una
nota de débito al Broker y éste a su vez al vendedor en su comision, asi,

ninguna de ambas partes pierde.

No obstante como estrategia comercial, la empresa Vital Global
Seguros, gestionara la comercializacion del producto con el pago anual
anticipado de la prima, garantizando asi la Renovacion de sus clientes. A
continuacion se detalla el cuadro de ventas proyectadas al afio, distribuidas

por cada asesor de manera mensual:
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Tabla 141

Presupuesto de Ventas Mensual — Anualizado / 2019 VG Seguros

SEGURO INTEGRAL PARA CANES

CANTIDAD PRESUPUESTO MENSUAL PRESUPUESTO ANUALIZADO
14 prima de $300; 5 prima de $600y
VENDEDOR 1 2 primas de $900 Negocios = $9.000 $108.000.00
14 prima de $300; 5 prima de $600y
VENDEDOR 2 2 primas de $900 Negocios = $9.000 $108.000.00
14 prima de $300; 5 prima de $600y
VENDEDOR 3 2 primas de $900 Negocios = $9.000 $108.000.00
14 prima de $300; 5 prima de $600y
VENDEDOR 4 2 primas de $900 Negocios = $9.000 $108.000.00
TOTAL $36,000.00 $432,000.00

En base a lo anteriormente expuesto, se puede apreciar el grafico de

la tabla 20, el presupuesto de ventas mensual y anual por cada asesor, para

el nuevo producto a introducir del Seguro Integral para Canes.

3.5.2. Procedimiento para las previsiones

Entre los métodos mas destacados por prevision de ventas a utilizar

en el presente plan de negocios, sera el de cobertura, ya que el introducir

el nuevo Seguro Integral para Canes en un nuevo nicho de mercado, se

estima concretar 960 ventas nuevas Anuales dentro de la ciudad de

Guayaquil y Samborondén, a través de sus 4 Asesores Comerciales y

estimando alcanzar la cuota de mercado. Motivo por el cual se distribuye la

cantidad de ventas minimas requeridas del valor de prima anual por seguro,

para el nimero de vendedores destinados durante el afio 2019.
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Tabla 22
Prevision de Ventas 2019 por Cantidad de Vendedores

Cantidad de Venta Seguros Anual
960
Prima promedio Anual por Seguro
$9,000
VENTA DE SEGUROS (ANUAL) PRIMA DE VENTA
CANTIDAD DE VENDEDORES POR VENDEDOR ANUAL POR ASESOR
VENDEDOR 1 240 $ 108,000.00
VENDEDOR 2 240 $ 108,000.00
VENDEDOR 3 240 $ 108,000.00
VENDEDOR 4 240 $ 108,000.00
TOTAL VENTA SEGUROS ANUALES 960
TOTAL PRIMA ANUAL $432,000.00

Cabe destacar que con el pasar del tiempo, Vital Global Seguros, ha
desarrollado una postura de Integracion entre sus propios colaboradores,
con la finalidad de generar en ellos, un espacio de equilibrio entre el trabajo
y la vida familiar, constituyéndose en un verdadero reto para la
Organizacion.

Por tal motivo desde Julio del afio 2018, la compafia disefid una
estrategia motivacional para sus colaboradores, denominada “Tiempo de
Aguilas”, la cual le permite al cliente interno, emplear dos horas semanales
de su tiempo laboral en desarrollar actividades propias que edifiquen el
crecimiento profesional o personal del trabajador, como por ejemplo: clases
de canto, inglés, gimnasio, bailo terapia, entre otras. Logrando en ellos,
estimular el sentido de pertenencia para con la empresa y evitar asi, la
monotonia y estancamiento entre ellos. No obstante de existir la salida de
algun funcionario dentro del equipo comercial, se procedera con la
redistribucién del presupuesto asignado para el resto de los miembros del
equipo, cubriendo asi el posible déficit comercial existente.

3.5.3. Métodos de prevision de ventas

La comercializacion del nuevo Seguro Integral para Canes del
presente plan de negocios, se la efectuara con los 4 Asesores comerciales
de la ciudad de Guayaquil y Samborondén de la compafia Vital Global
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Seguros, mediante la distribucion del 90% adicional del presupuesto
asignado, a través de la introduccion del nuevo producto en la urbe portefia

y Samborondon.

Tabla 23
Método de Prevision de Ventas Mensual — Anualizado por Agente
PRESUPUESTO
CANTIDAD SEGURO DE CAN
DE PRESUPUESTO DE VENTA MENSUAL | SOBRECUMPLIMIENTO
VENDEDORES MENSUAL ASIGNADO ANUALIZADO POR VENDEDOR
VENDEDOR 1 $ 10,000.00 $9,000.00 $ 19,000.00
VENDEDOR 2 $ 10,000.00 $ 9,000.00 $ 19,000.00
VENDEDOR 3 $ 10,000.00 $ 9,000.00 $ 19,000.00
VENDEDOR 4 $ 10,000.00 $ 9,000.00 $ 19,000.00
TOTAL $ 40,000.00 $ 36,000.00 S 76,000.00
100% 90% 190%
Produccion realizada por Gestion de Cartera $10,000.00
Produccion realizada por Seguro para Canes $ 9,000.00

3.5.4. Cuotas de venta

En base al crecimiento proyectado en el presente plan de negocios
para la empresa Vital Global Seguros, se estima un cierre de 80 negocios
adicionales de manera mensual por los 4 vendedores y que en unidades
monetarias se refleja en $36,000 mensuales.
Tabla 24

Cuota de Venta Mensual por Asesor Comercial en Cantidad y Délares.

PREVISION MENSUAL POR VENDEDOR

CANTIDAD DE )
VENDEDORES DOLARES CANTIDAD
VENDEDOR 1 $ 9,000.00 20
VENDEDOR 2 $ 9,000.00 20
VENDEDOR 3 $ 9,000.00 20
VENDEDOR 4 $ 9,000.00 20

TOTAL $ 36,000.00 80

Con la finalidad de obtener una mejor distribucion de cuota que se le

asigne a cada vendedor, se lo ha establecido de manera mensual, la
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cantidad de cierres de Negocios de Seguros para Canes requeridos con su

unidad monetaria respectivamente.

Tabla 155
Ventas Mensuales y Anuales de Negocios por Agente.
CANTIDAD
CANTIDAD DE
VENDEDORES MENSUAL ANUAL
VENDEDOR 1 20 240
VENDEDOR 2 20 240
VENDEDOR 3 20 240
VENDEDOR 4 20 240
TOTAL 80 960

Tabla 166
Ventas Mensuales y Anuales en ddlares por Agente.

DOLARES
MENSUAL
CANTIDAD DE VENDEDORES (ANUALIZADO) ANUAL
VENDEDOR 1 $ 9,000.00 $ 108,000.00
VENDEDOR 2 $9,000.00 $ 108,000.00
VENDEDOR 3 $9,000.00 $ 108,000.00
VENDEDOR 4 $9,000.00 $ 108,000.00
TOTAL S 36,000.00 S 432,000.00

3.5.5. Método de Krisp.

Al no existir un historico dentro de la empresa sujeta de estudio para
efectos de la comercializacion del nuevo producto de Seguro Médico Integral
para canes, no se procede a ejecutar el Método Krisp.

3.5.6. Presupuestos de Ventas
Actualmente la empresa Vital Global Seguros mantiene una

proyeccion de ventas Mensuales - Anualizado por cada asesor comercial de

$10,000, el mismo que se encuentra regulado para el pago de sus
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comisiones a través de una tabla por cumplimiento desde el 8% hasta el
12.5%.

Tabla 177

Tabla de Comisiones para Vendedores Vital Global Seguros

PROYECCION DE VENTAS PORCENTAJE DE COMISION

De $4,000 hasta $6,000 8%
De $6,001 hasta $8,000 10%
M3ds De S8,000 12%

Cabe destacar que para el presupuesto establecido del afio 2019, se
estima incrementar un 90%  adicional de ventas, a través de la
comercializacion del nuevo producto sujeto de estudio, como es el Seguro

de Asistencia Médica y Vida Integral para Canes.

3.6 Organizacion del territorio y de las rutas
3.6.1. Establecimiento de los territorios

Vital Global Seguros S.A. ha determinado, llevar la comercializacion
del nuevo producto sujeto de estudio, en la ciudad de Guayaquil y
Samboronddén de la provincia del Guayas, con wuna poblacién
econOmicamente activa total entre ambos sectores de 1,995.882 habitantes;
segun datos oficiales del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
— Ao 2016; motivo por el cual se pretende ejecutar un plan piloto de ventas
en dos grandes sectores norte de la urbe portefia, tales como: Barrio
Centenario, Urdesa, Colinas de los Ceibos, Via a la costa y del sector de
Samboronddn, todas las Urbanizaciones del sector urbano. Ya que en base
a la investigacion realizada, se determina que existe una alta demanda de
familias que poseen canes y a su vez se encuentran dispuestas a destinar
parte de su alto poder adquisitivo en la contratacion de un seguro integral,

gue cumpla satisfacer las necesidades de sus mascotas.
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Figura 34. Localizacion de Sector Urbano de Samborondén

La venta de seguros para canes se la realizara a través del canal
directo hacia el consumidor final, sin la necesidad de intermediarios, por lo
cual la compafia Vital Global Seguros, cuenta con una fuerza de ventas
debidamente estructurada de 4 asesores comerciales para gestionar en la
ciudad de Guayaquil y Samborondén, y asi llevar a cabo la introduccién del
nuevo producto sujeto de estudio.
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Los asesores comerciales, seran los responsables de concretar 3
visitas diarias como minimo dando un promedio total de 15 visitas
semanales y 60 visitas al mes por cada vendedor; si esta cifra se multiplica
por los 4 vendedores de la compafia, da como resultado un total de 240
visitas mensuales como Equipo. De las 240 visitas al mes, se proyecta
concretar un 8% de cierres efectivos, dando como resultado previo entre 20
cierres de ventas mensuales entre los sectores sujetos de estudio de

Guayaquil y Samborondon, de la empresa Vital Global Seguros.

Cada Asesor debera generar 20 nuevos contratos del nuevo producto
sujeto de estudio, con una prima mensual de $9,000 (Anualizados), entre los
3 diferentes planes a comercializar, segun se detalla en la tabla 20.

Cabe destacar que con la finalidad de dar a conocer el nuevo
producto de Seguro Médico y Vida Integral para Canes, se pretende
rentabilizar la cartera de clientes, mediante la gestiébn de ventas cruzadas
entre las diferentes areas de la compafia, permitiendo ademas ofrecer otros

productos existentes del portafolio.

3.6.2. Gestion rentable y revision de los territori  0s

Con el propdsito de obtener una gestion eficaz y eficiente por parte de
los asesores comerciales, en su cronograma de reporte semanal, se
establecen varios parametros de medicion interna para identificar falencias y
mejoras por cada uno. A pesar de que cada ejecutivo comercial tenga un
presupuesto ya asignado de $10,000 mensuales, se adiciona el valor de
$9,000 Anualizado para la comercializacion del nuevo producto sujeto de
estudio como el nuevo Seguro de Asistencia Médica y Vida Integral para

canes.

3.6.3. Construccion de rutas

Para llevar una optima administracion del Tiempo y Territorio de los

vendedores, es necesario tener el manejo adecuado de los recursos en todo
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orden, por lo que éste puede ser un factor determinante en el logro de los

objetivos y metas que se planteen dentro del presente plan de negocios.

Entre las principales funciones del Gerente de Ventas de le empresa
sujeta de estudio, radica en la implementacion de todos aquellos sistemas y
técnicas que den como resultado una mejor eficiencia en la accion de la
organizacién de venta. Por lo tanto, para alcanzar este objetivo se plantea

esencialmente tres medios disponibles:

1. Aumentar el Tiempo Efectivo de venta.
2. Aumentar la Productividad del Esfuerzo de Venta.
3. Aumentar la Capacidad de la Zona de Venta.

También es muy importante llevar a cabo un andlisis de rentabilidad por
cliente, es decir que clientes son los mas rentables para el giro del

negocio y en donde se encuentran ubicados.

Dentro del presente plan de negocios, trabajar con un territorio
definido de clientes entre los sectores de Guayaquil y Samborondon, de
una manera sistematicas, puede traer consigo, grandes beneficios, como
poder identificar el perfil global del tipo de cliente y de sus necesidades,
mediante el posicionamiento de marca en los sectores anteriormente
mencionados, creando una relacion de confianza entre cliente y
empresa (Vital Global Seguros), la misma que puede llegar a garantizar
inclusive en el mediano o corto plazo las compras futuras de otros

productos del portafolio de la compainiia.

En definitiva el territorio de Guayaquil y Samboronddn tendra las

siguientes caracteristicas como futura Zona de Venta:

1. El potencial de ventas asignado por cada vendedor sera de 20
negocios mensuales con una prima mensual (Anualizada) de $9,000.
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2. El tiempo invertido en desplazamientos y los costes de transporte
seran reducidos, al tener cada vendedor un perimetro asignado
dentro de una misma situacion geografica.

3. Los territorios asignados a cada asesor comercial proporcionaran las
mismas posibilidades de ventas, por lo que, de cada 10 familias, 7 de
ellas poseen canes.

4. La carga de trabajo guarda un equilibrio entre los diversos territorios
de las diferentes urbanizaciones existentes en ambos sectores
sujetos de estudio, como por ejemplo en Guayaquil: Los Olivos, Santa
Cecilia, Colinas de los Ceibos, Ceibos Norte, Barrio Centenario entre
otros. Mientras que en Samborondon: todas las urbanizaciones del

sector urbano que lo contempla.

Finalmente para edificar la ruta adecuada por cada asesor comercial, se
emplear4d el Método AIDA, a través del cual se planificar4 la correcta
distribucion del tiempo asignado a cada vendedor en torno a la cantidad de
visitas que efectle para la comercializacion del Seguro de Asistencia Médica

y Vida Integral para Canes (SICAN).
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Accién 10 Minutos

Deseo 10 Minutos

Interés 10 minutos

e

INTERES

Atencidn 10 minutos

Figura 35 Método AIDA para el Asesor Comercial Empresa VG Seguros.

Atencién: 10 minutos para captar la atencion en el producto.

Interés: 10 minutos para resaltar los beneficios que
Posee el seguro de Asistencia Médica y Vida Integral
para Canes.

Deseo: 10 minutos para determinar la necesidad del cliente en
torno a los dos planes por comercializar.

Accion: 15 minutos para cerrar la venta y obtener el pago

anualizado anticipado.

3.6.4. Métodos y tiempos: Productividad en ruta.

Entre las diversas dificultades que se presentan durante el proceso de
ventas, mediante los Asesores Comerciales, es la programacién de la
ejecucion y los tiempos de cierre comercial. Es por ello que durante la
programacion de las ventas se deberia contemplar 4 factores primordiales,

detallados a continuacion:
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1. El analisis de la gestion del vendedor, como las funciones, las
tareas, las dificultades que presenta, el estudio de tiempos y
métodos, es decir; que hace el asesor y como lo hace.

El empleo racional del tiempo de venta.
El espacio geografico de ventas
4. Y finalmente la asignacion del numero y del tipo de clientes

asignados a cada zona segun su agenda de trabajo.

Dentro de esta distribucion del tiempo a cada vendedor, se contempla
una carga horaria de 8 horas diarias de trabajo, comprendido entre las 8:30
am hasta las 17:30 PM, logrando obtener finalmente un total de 480 minutos

de trabajo por dia, de los cuales, se distribuye de la siguiente manera:

Tabla 188

Gestidon de Carga horaria por Vendedor VGSeguros.

ACTIVIDAD CARGA HORARIA
Gestién de Oficina 90 minutos
Agendamiento de Nuevas Citas 30 minutos
Desplazamiento por 4 visitas 120 minutos
Duracion de tiempo por 4 visitas 180 minutos
Elaboracién de Informe y Reportes 60 minutos
TOTAL 480 minutos

El vendedor de la empresa Vital Global Seguros, tiene por funcion el
cumplimiento de sus objetivos a través de un programa de actividades

descritas en la figura 25, detallada a continuacion:
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USO DEL TIEMPO DEL ASESOR COMERCIAL

= Tareas Administrativas
= Espera/ Viajes

= Con los Clientes

= Prospeccién

= Llamadas de Servicio

Figura 36 Uso del Tiempo del Asesor Comercial — VG Seguros.

3.7. Realizacién de las Estrategias de Venta

3.7.1. Reclutamiento de vendedores: localizacion, s  elecciéon e

incorporacion
Dentro del proceso sistematico de contratacion de los asesores

comerciales de la compafia Vital Global Seguros, consta de un total de 4

pasos descritos en el capitulo 3.3
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Tabla 29

Descripcién del Puesto por Asesor Comercial — VG Seguros.

Seguros de Vida y Asistencia
Meédica Individual

Corredor de Seguro
plenamente establecido

1.
DENOMIMACION

Ejecutivo de Ventas

Asesor Comercial Plaza Guayaquil

2. OBJETIVO
PRINCIPAL

Cumplir presupuesto mensual de ventas
establecido por el canal

Cierre de Nuevos Negocios a través de
cartera propia y clientes referidos por
la empresa

3. OBJETIVOS
SECUNDARIOS

Lograr minimo 20 nuevos clientes al mes,
cerrando 20 negocios mediante la
comercializacion del Seguro Integral para
canes.

Concretar 3 visitas diarias minimo,
dando un total de 15 visitas semanales,
con un promedio de cierre semanal de

1.5 negocios

4. SUPERIOR
JERARQUICO

Gerente Comercial de Seguros
Individuales

Gerente General de Seguros
Individuales

5. FUNCIONES

Concretar 15 visitas semanales, realizar
prospeccion de clientes diariamente,
desarrollar tareas administrativas entre
reportes e informes comerciales y asistir al
Comité semanal

Realizar cotizaciones a nuevos clientes,
elaborar presentaciones efectivas de
negocios por cada visita y dar
seguimiento al proceso de cierre de
ventas completo.

6. VALORACION
DEL
RENDIMIENTO

Realizar analisis de ventas reales con los
objetivos mensuales perseguidos por la
comparfiia y llegar al presupuesto asignado
por cada vendedor

Comparacion entre el nimero de
negocios ingresados en relacion a la
prima de venta anual colocada a cada
cliente

7. RETRIBUCION

Sueldo, Comision del 12% sobre todas las
ventas generadas dentro del cierre del
mes habil.

Sueldo, Bonificacion a través de los
planes de incentivos por parte de las
Aseguradoras

Elementos del Perfil Humano
El Gerente Comercial debe especificar al Area de Talento Humano de
la empresa sujeta de estudio, los niveles de aptitud requeridos para el cargo

a ocupar, conforme a los cuales es posible identificar en los futuros
candidatos. Estos factores son:

a) Edad: 18 a 35 afios de edad
b) Educacion Superior (Incluidos conocimientos profesionales
relacionados al area)

c) Experiencia: De preferencia en el giro del negocio de la empresa
(Seguros)
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d) Factores Especiales: Buenas Referencias laborales, buena presencia
personal, Conocimiento en Ventas.

e) Inteligencia: Alta (Con la aplicacion de pruebas y test psicolégicos)

f) Disponibilidad: Inmediata

g) Salud: Optimas condiciones Fisica y Mental.

Rasgos de Caracter

a) Estabilidad: Continuidad en trabajos anteriores e intereses personales
b) Proactividad: sobrecumplimiento de expectativas

c) Capacidad de Trabajar en Equipo (Llevandose bien con otros)

d) Lealtad: a la empresa Vital Global Seguros

e) Confianza en si mismo: Iniciativa y capacidad de decision.

f) Liderazgo: capacidad para influir positivamente en otros.

Motivaciones del Trabajo
En este punto se debe contemplar cuales han de ser las motivaciones

de los buenos candidatos:

a) Dinero b) Seguridad C) Servicio

d) Competitividad e) Crecimiento f) Status

Finalmente dentro del Proceso de Seleccién se establecen 4 etapas

adicionales:

1. Solicitudes de Empleo: El propésito es recopilar informacion sobre
las caracteristicas fisicas asi como también la historia personal del
aspirante, tales como: familia, educacion y objetivos personales.

2. Entrevista de Empleo: En ésta etapa aplica las técnicas de
neurolingiistica, induciendo al entrevistado a una conversacion
abiertamente.

Examenes Fisicos: Es un obligacion por parte de la empresa.
4. Test: Se agrupan en 3 categorias tales como Inteligencia, Aptitud

y Personalidad.
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Cabe destacar que entre las fuentes de reclutamiento en le empresa

Vital Global Seguros, se sustenta en 5 fuentes.

1. Anuncios en pagina web de empleos como Multitrabajos.

2. Empresas de seleccion: La compafiia mantiene convenios con
empresas especializadas para la bulsqueda de perfiles
comerciales segun lo estipulado por Vital Global Seguros.

3. Recomendacion de Vendedores o personal de la propia

compainia, e inclusive de clientes por varios afios.

3.8. Remuneracion de los vendedores

Vital Global Seguros S.A. sostiene que la remuneracion a los
colaboradores, y muy especialmente aquellos que forman parte de la
ndmina comercial, se sustenta en un sueldo fijo base de $400 para los
Vendedores, adicionalmente se considera el pago de sus comisiones

equivalente al 12% fijo del total de las ventas generales realizadas del mes.
Tabla 30

Ingresos del Asesor Comercial Vital Global Seguros.

VARIABLES COMPONENTES
SUELDO S400
COMISION 12% de la facturacién al Broker

Es importante mencionar que la compafia Vital Global Seguros asi
como administradores de venta también se caracteriza por ser excelentes

administradores de Talento Humano.

3.8.1. Sueldo fijo, comisiones e incentivos

Adicional al pago de comisiones del presupuesto asignado a cada
vendedor de la compaiiia Vital Global Seguros; se establece un plan de
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incentivos a través de las diferentes Aseguradoras, con la finalidad de que
los asesores comerciales, se encuentren motivados a cumplir las metas
establecidas.

Es importante también destacar que el pago del seguro de Asistencia
Médica y Vida Integral para Canes, es anual anticipado de acuerdo al plan
que elija el propietario del can: $300, $600 o $900; de esta manera, se prevé
la cancelacion del seguro durante la vigencia del contrato (1 afio) por
cualquier eventualidad y asi evitar desmotivar al vendedor, en tener que
aplicar la penalidad de re liquidar parte de una comision ya devengada con

anterioridad.

No obstante, a través de ésta alternativa de pago implementada en la
empresa, no solo se garantiza la continuidad del seguro, sino que ademas,
Vital Global Seguros como corredor recibe el 100% del pago de comision en
el segundo afio, a través de la “Renovaciéon”, viéndose reflejada asi, la
rentabilidad de la empresa.

3.8.2. Primas y otros incentivos similares

No aplica en Regional Costa de la empresa Vital Global Seguros.
3.8.3. Sistemas mixtos

No aplica en Regional Costa de la empresa Vital Global Seguros.
3.8.4. Sistemas colectivos

No aplica en Regional Costa de la empresa Vital Global Seguros.
3.8.5. Gastos de viaje

Tomando en consideracion que desde el inicio del proceso de

reclutamiento de los vendedores, la tenencia de un vehiculo propio, no es un

requisito indispensable y que; el producto a comercializar sera en los
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sectores de la ciudad de Guayaquil y Samboronddn, el concepto de gastos

de viaje para el presente plan de negocios a desarrollar, no procede.

3.8.6. Delimitacion de los gastos del vendedor

No aplica en Regional Costa de la empresa Vital Global Seguros.

3.9. Control de ventas y de vendedores

A continuacion se detalla la Tabla de Porcentaje en comision, en base
a la produccion efectuada por cada asesor comercial de la empresa Vital

Global Seguros.
Tabla 31

Comision por Punto de Equilibrio empresa VG Seguros.

CUMPLIMIENTO DE PORCENTAJE DE COMISION
PRODUCCION
Menos del 50% de produccion 0% de Comision
Del 50 al 70% 8% de Comision
Del 70 al 90% 10% de comision
Del 90 al 100% 12% de comision
Del 100 al 110% (+) 1% de comision
Del 110% en adelante (+) 2% de comision

3.9.1. Control del volumen de ventas

Dentro de la compafia Vital Global Seguros existen varios
indicadores de medicidn segun su canal de comercializacion, puntualmente
el asesor comercial de la Region Costa de Seguros en Asistencia Médica y
Vida Individual, sera evaluado por distintos factores que el Gerente

Comercial calificara trimestralmente sus resultados, y de su permanencia
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dentro de la compaiia dependera también, si logra superar la medicion
semestral.
A continuacion de detalla los indicadores de medicion conforme al

cumplimiento de su presupuesto global en gestién por cada vendedor:

INDICADORES DE MEDICION POR VENDEDOR

CUMPLIMIENTO PRESUPUESTO
NUMEROS DE VISITAS

REGISTRO DE CLIENTES POTENCIALES
RENOVACIONES

RESULTADOS

EFECTIVIDAD

EFICIENCIA _
EFICACIA |

0,5 1 1,5 2 2,5 3 3,5 4 4,5
W EFICACIA W EFICIENCIA
W EFECTIVIDAD B RESULTADOS

RENOVACIONES REGISTRO DE CLIENTES POTENCIALES

® NUMEROS DE VISITAS CUMPLIMIENTO PRESUPUESTO

Figura 37 Tabla de Medicién por Vendedor

* Presupuesto: Control y monitoreo de negocios ingresados a travées
de los Comités de Ventas semanales.

« NuUmero de Visitas: Concretar 15 visitas semanales por asesor
comercial.

* Registro de Clientes Potenciales: Ingreso diario de gestion a través
de la aplicacion CRM con la herramienta de “Clientes Potenciales”.

* Renovaciones: Mantenimiento de cartera de clientes y Servicio de
Post Venta.

« Caidos: Medicién de clientes cancelados o gestionados por traspaso
a otro corredor de seguros.

» Efectividad: Medir la cantidad de Cierres de negocios ejecutados
durante la semana en relacion a la cantidad de visitas efectuadas.

» Eficiencia: Cumplimiento del presupuesto por cada asesor en el

menor tiempo establecido.

101



e Eficacia: Cumplimiento Continuo del presupuesto de venta por cada

asesor Comercial.
3.9.2. Control de otras dimensiones de la venta

Manteniendo el mismo orden y control en los diferentes canales de
comercializacion con los que cuenta le empresa Vital Global Seguros,
existen otros indicadores de medicion para la Region Costa de Seguros

Individuales, como equipo de trabajo que se debe cumplir.

INDICADORES DE MEDICION PARA LA REGION COSTA
DE VITAL GLOBAL SEGUROS

= CUMPLIMIENTO PRESUPUESTO

- AREA

POTENCIALIZACION DE CARTERA

AN

10% 40%

APLICACION Y REGISTRO EN CRM

CLIMA ORGANIZACIONAL

= CERTIFICACIONES DE
CONCIMIENTO

5% = SERVICIO AL CLIENTE
° 5%, 10%

= TIEMPOS DE RESPUESTA A
RECLAMOS

Figura 38 Otras Dimensiones de Control por Region Costa de VG Seguros.

3.9.3. Evaluacion de vendedores

Posterior al seguimiento y control del volumen de ventas y la revision
de otras dimensiones, se procede con la estructura de elaboracién de los
asesores comerciales para confirmar el cumplimiento de la gestion comercial
asignada desde su reclutamiento por parte de la empresa Vital Global
Seguros, asi como también de monitorear el desempefio y el cumplimiento
de los reglamentos internos de la Organizacion. A continuacion se detalla el
monitoreo de control y seguimiento que se plantea ejecutar bajo el siguiente

esquema:
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REVISION

EVALUACION

PRODUCTIVIDAD

NOILS3D

b

PROSPECCION DE
CLIENTES

CONTROL DE AGENDA
COMERCIAL

ON3dIN3s3a

EFICIENCIA

HORARIO

AHORRO

z

NOIDVZINVDYO

IMAGEN CORPORATIVA

Visitas diarias = # Visitas/ # dias
trabajados
Visitas Efectivas = # de visitas eficaces/
# visitas programadas

Cantidad de clientes visitados/ Cantidad
de clientes contactados

Tiempo usado / tiempo programado
Numero de negocios nuevos/ prima

anual de cierre

Biométrico de Entrada y Salida

Material y Recursos de Oficina

Buenas presencia/ vestimenta
apropiada/ Tarjeta de presentacion

Figura 39 Estructura de Evaluacion de Vendedores Vital Global Seguros.

3.9.4. Cuadro de mando del Director de Ventas

El mando de la gestion comercial, en el &rea de Seguros Individuales
de la empresa Vital Global Seguros, se encuentra liderada por el Gerente
Comercial de dicha Unidad de negocios, quien ademas se encarga de
establecer las estrategias y lineamientos para llegar a cumplir, no sélo los
objetivos comerciales, sino ademas los presupuestos de ventas trazados

por el Directorio de la compaifiia.
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Para lograr con objetividad los resultados esperados, es fundamental
planear, ejecutar y controlar, todas las gestiones comerciales de los
vendedores a su cargo; por lo cual es imprescindible darles seguimiento,
con herramientas de trabajo que le permita obtener informacion rapida, clara
y concisa de todos los indicadores de ventas a través del Sistema On Base,

cumpliendo basicamente en dos parametros:

* Ventas Mensuales/ con primas anualizadas
Corresponde al cierre de los negocios nuevos con el de la primera
cuota, garantizado el pago de comisiones. Bajo este parametro se
permite llevar a cabo un analisis comparativo en relacion a los montos

de los meses anteriores.

* Renovaciones
Revela la evolucion de crecimiento de cartera afio a afio, con el
objetivo de poder rentabilizar un cliente actual de la empresa, a través
de la colocacion de un nuevo producto del portafolio, tal como se
pretende en el presente plan de negocios, con el Seguro de

Asistencia Médica y Vida Integral para Canes.

Cabe destacar que para llegar al cumplimiento de resultados, se
desarrollara un tablero de indicadores operacionales para la Gerencia
Comercial de la Regional Costa, en el cual se colocaran los objetivos
especificos y generales mediante colores de semaforo, lo cual permitird
revisar periddicamente durante la semana el cumplimiento del presupuesto
establecido y de ser necesario ir corrigiendo previamente para evitar

acumular déficits en ventas.

3.10. Ventas especiales

El nuevo producto que la compafia Vital Global Seguros pretende
introducir en su portafolio, es el Seguro de Asistencia Médica y Vida Integral
para Canes (S.I.C.A.N.), y tal como se menciona anteriormente, a través de
la ejecucion del primer plan piloto en los sectores de la ciudad de Guayaquil
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y Samboronddn; tomando en consideracion que, entre los dos sectores, el
85% de la muestra arrojada en el instrumento investigativo, estaria
dispuesta en adquirir un seguro para sus canes y por su alto poder
adquisitivo, sin lugar duda, se convierte en una oportunidad de compra

frente a una nueva demanda.
3.11. Marketing mix Personal / Gente - Procesos y E  videncia Fisica
A continuacion se detalla el proceso completo de la venta del nuevo

Seguro Médico y Vida Integral para canes, basandose inclusive en que el

presente plan de negocios se sustenta en la base de “Servicios”.

3.11.1. Producto

‘/7<T\
75S.1.G.A.N

' Seguro De Asistencia Médica Para Perros

Figura 40. Logo del servicio

Vital Global Seguros incorporara dentro de su amplio portafolio de
productos, un nuevo plan de Asistencia Médica y Vida Integral para Canes,
cuyo nombre comercial sera S.I.C.A.N. (Seguro Integral del Cuidado al
Amigo Noble), el mismo que brindara seguridad a los propietarios de canes
ante cualquier eventualidad que se les presente, tales como: enfermedad,
vacunas, accidentes, fallecimiento, emergencias de alumbramiento entre
otras, contando con las mejores redes en clinicas y veterinarias para cubrir

dichas emergencias.

Con la finalidad de captar la atencién de los clientes se propone

desarrollar un slogan con los colores mas representativos para el nuevo
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nicho al que se quiere atacar entre café y negro, colores caracteristicos de
algunos canes.

Adicionalmente una de las grandes diferencias que presenta el nuevo
producto frente al de la competencia, es que se caracteriza por ser un
producto completo y no genérico, es decir, un seguro similar al de sus
propietarios (humanos), pero acoplado a las necesidades que precisa el can
como mascota del hogar. Sin embargo lo mas importante es el respaldo de
una empresa solida en el mercado asegurador como Vital Global Seguros,
que por la experiencia y amplia trayectoria de sus socios accionistas, logran
dar tranquilidad a los propietarios de los canes de saber que cuentan con el

acompafnamiento y servicio personalizado frente a situaciones emergentes.

Cabe destacar también que se han sumado muchas veterinarias y
clinicas reconocidas de la ciudad de Guayaquil y Samborondon, para
formar parte de este nuevo proyecto y sumarse como prestadores
exclusivos del plan. Ente los beneficios que cuenta el presente producto se

detallan los siguientes:

e Seguridad Financiera para cubrir gastos hospitalarios por
enfermedades o accidentes.

» Comodidad en traslados de ambulancia.

* Tranquilidad para atenciones de parto y control de cachorros

* Acompafiamiento del dolor ante la pérdida del can.

COBERTURAS

» Atencion Hospitalaria en Clinicas y Veterinarias

» Cobertura al 100% en cirugias por accidentes y enfermedades.
» Atencion de Veterinario a Domicilio.

» Cobertura de Vacunas

» Servicio de Bafios Medicados y Peluqueria.

» Servicio de Ambulancia.

* Servicio de Alumbramiento.
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 Reembolsos de gastos ambulatorios incurridos

» Servicio Exequial.

Como tradicionalmente se han manejado los seguros médicos en
humanos, éste plan también cuentan con un valor de $100 en deducible;
el mismo que debera asumir el propietario del can antes de poder utilizar
las coberturas ofertadas en el presente producto. Finalmente entres las
condiciones de Suscripcion del contrato para canes, se detallan las

siguientes para ser tomadas en consideracion:

e Con cobertura Nacional y de modalidad abierta, es decir de libre
eleccion de Clinicas y Veterinarias.

» La elegibilidad para la afiliacién del can desde los 3 meses de edad,
hasta 1 dia en que cumpla 9 afios, 11 meses 29 dias (desde su fecha
de nacimiento).

e Y en la permanencia, gozaran aquellos perros hasta llegar a los 18
afos, 11 meses y 29 dias (desde su fecha de nacimiento).

« Para otorgar la cobertura de Asistencia Médica Veterinaria, es de
obligatoriedad, validar el estado de salud del can a través de un

Veterinario certificado para soporte entre ambas partes.
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Figura 41. Proceso del servicio
3.11.2. Precio

De acuerdo al estudio de mercado realizado en el presente plan de
negocios, se ha tomado valores referenciales de los siguientes seguros
existentes en el mercado, ofertado por las distintas empresas aseguradoras:
Tabla 192

Precios Competencia de Vital Global Seguros

COMPETENCIA 1 COMPETENCIA 2 VG SEGUROS

$102 anuales $720 anuales Desde $300
anuales
PROTEC PET VETS CARE S.I.C.A.N

En base a la tabla 31 de Precios, se construyen tres planes con
diferentes valores para el nuevo producto de la empresa Vital Global
Seguros entre:$300 - $600 y $900 Anuales, a pesar de que éste valor difiera
en gran escala frente a varios planes genéricos de la competencia, la
diferencia radica en que es un seguro Integral para satisfacer no solo las
necesidades de los canes sino también ser una fuente de apoyo y
acompafamiento para el propietario del can, a través de un servicio

personalizado a la hora de presentarse una eventualidad.
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No obstante para lograr establecer el precio final del producto SICAN,
se tomO en consideracion varios puntos importantes, tales como: el monto
de cobertura para el can y su propietario; asi como también la aplicacion de
los porcentajes de comision, por la comercializacion exclusiva del producto,
a través de la fuerza de ventas de la empresa Vital Global Seguros; y
finalmente los costos generados por publicidad como radio, redes sociales y

participacion en Ferias Caninas.

3.11.3 Plaza

Vital Global Seguros S.A. decide iniciar el primer plan piloto para la
comercializaciéon del nuevo producto, a los sectores de la ciudad de
Guayaquil y Samboronddn, perteneciente a la provincia del Guayas, para lo
cual se establecio como canal de comercializacion la Unidad de Negocios
Individuales de la Region Costa, conformada por 4 Asesores Comerciales,
permitiendo llegar hacia la nueva demanda del mercado asegurador

insatisfecha que se ha proyectado.

3.11.4. Promocion

Tomando en consideracion, que el nivel socioeconémico del nuevo
nicho de mercado para llevar a cabo la comercializacion del nuevo producto
es alto, se establece que la promocion y publicidad se la realizara a traves
de medios de comunicacion tales como radio, redes sociales, internet,
material POP y el disefio de la revista virtual SICAN dentro de un espacio en
la pagina web de la propia empresa Vital Global Seguros, dando a conocer
los beneficios del nuevo producto del portafolio incorporado, asi como
también los diferentes servicios que la Compafia ofrece en los demas

ramos.
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Figura 42. Publicidad de Material POP por Vital Global Seguros

Finalmente se empleara recursos a terceros mediante convenios para
la participacion dentro de eventos relacionados a canes, como por ejemplo,
ferias caninas, maratones, Stands Publicitarios y por sobre todo dejando una
huella en el recordatorio de la marca de la empresa Vital Global Seguros a
través de la implementacion de Dispensadores de alimentos y bebidas para
Canes, ubicados estratégicamente en los puntos de concentracién de los
sectores sujetos de estudio, como parques, comités, colegios, avenidas

principales, entre otros.

Estos dispensadores estaran disefiados bajo una estrategia de aporte para
erradicar una problematica social crénica, como la proliferacion de perros
callejeros y abandonados mediante la campafia de “Adopta a un amigo

noble”
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Figura 43. Dispensadores Campainas de Vital Global Seguros

3.11.5. Personas

Para la compafia Vital Global Seguros S.A. el cliente interno es lo
mas importante, motivo por el cual como lema de la Organizacion, todo
aguel que trabaja para la compafia debe ser el mejor referidor de negocios
nuevos, convencidos de los productos y servicios que ofrece la empresa. El
objetivo principal es la construcciéon de relaciones de sus clientes internos y

externos, para con la compaiiia Vital Global Seguros a largo plazo.
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3.11.6. Procesos

Es de vital importancia que la empresa Vital Global Seguros cuente
con una estructura adecuada en la cual le permita monitorear, evaluar y
corregir las gestiones comerciales de sus agentes. Si la compafiia ofrece
agilidad en los procesos operativos que implique la contratacion del seguro
meédico y vida integral para canes, asi como también la satisfaccion de sus
requerimientos ante ciertos eventos que pudieran suscitarse en los canes,
sin lugar a duda que generard en los clientes una experiencia de compra
muy satisfactoria. Cabe destacar que la medicion de la satisfaccion de los
clientes mediante la realizacion de encuestas, servicio de postventa y
apostando por el marketing de automatizacion, implicard también una

fidelizacion concadenada por los clientes.

3.11.7. Posicionamiento
Aplicando los recursos del neuromarketing en los clientes actuales y
potenciales, se creara un espacio propio de incremento en ventas y como

resultado la consecucion de los resultados planteados como Organizacion.

CONCLUSIONES

De acuerdo al desarrollo del Capitulo Il del presente plan de negocios, se
determina que existe una nueva problematica social de caracter humanitario
y de salubridad colectiva, por ende, la misma ha generado una nueva
demanda no satisfecha. Por lo cual se concluye que con la implementacion
de los objetivos especificos y operacionales, en el presente plan de
negocios, y con la aplicacion adecuada de estrategias comerciales, no solo
permitira la penetracion y posicionamiento del nuevo producto sujeto de

estudio, sino ademas la rentabilizacion de la cartera que posee la empresa.
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CAPITULO IV
ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

4.1. Hipotesis de Partida
4.1.1 Capital Inicial

El capital inicial de Vital Global Seguros se encuentra compuesto por
la inversion de los Activos que tiene que efectuar, como también el valor de
Activos Diferidos y capital de Trabajo, para lograr la introduccién del nuevo
producto, entre los diversos servicios que ofrece la compafia sujeta de
estudio.

Tabla 203

Detalle de capital inicial (Activos)

ACTIVOS FIJOS

VIDA UTIL
DESCRIPCION CANTIDAD P.U ($) P.T ($) (ANOS)
EQUIPO DE COMPUTACION $2,800.00 3
LAPTOS 2 $900.00 $1,800.00
TARJETA TECNI VIRTUAL 1 $1,000.00 $1,000.00
MOBILIARIO DE OFICINA $2,000.00 10
ESTACIONES DE TRABAJO 2 $1,000.00 $2,000.00
TOTAL $4,800.00
Tabla 34
Cuenta contable
CUENTA CONTABLE 2019 2020 2021 2022 2023
DEPRECIACION ANUAL $1,13333  $1,13333  $1,133.33 $0.00 $0.00
DEPRECIACION ACUMULADA $1,133.33 $2,266.67 $3,400.00 $3,400.00 $3,400.00
PENDIENTE POR DEPRECIAR $1,400.00
AF - GASTOS OPERACIONALES 2019 2020 2021 2022 2023
EQUIPO DE COMPUTACION $93333  $933.33 $933.33 $0.00 $0.00
MOBILIARIO DE OFICINA $200.00 $200.00 $200.00 $200.00 $200.00

$1,13333  $1,13333  $1,133.33 $200.00 $200.00
Tabla 35

Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO - COSTOS DESEMBOLSABLES

CUENTAS CONTABLES 2019 2020 2021 2022 2023
SALARIOS Y COMISIIONES $1,009.90 $1,040.19 $1,071.40 $1,103.54 $1,136.65
BENEFICIOS SOACIALES $1,396.84 $1,404.01 $1,411.39 $1,418.99 $1,426.82
SALARIOS Y COMISIIONES $25,532.21 $28,408.83 $29,261.10 $30,138.93 $31,043.10
BENEFICIOS SOACIALES $7,968.37 $8,648.69 $8,850.25 $9,057.86 $9,271.69
GASTOS DE PUBLICIDAD $4,600.00 $4,738.00 $4,880.14 $5,026.54 $5,177.34
GASTOS SERVICIOS BASICO $180.00 $185.40 $190.96 $196.69 $202.59
GASTO DE ALQUILER $250.00 $257.50 $265.23 $273.18 $281.38
COSTO DE VENTA $ 361,008.00 $ 379,058.40 $398,011.32 $417,911.89 $438,807.48
$401,945.32 $423,741.02 $443,941.78 $465,127.62 $487,347.05
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Tabla 36

Resumen de inversién inicial

TOTAL DE INVERSIONES USD
ACTIVOS FIJOS $4,800.00
ACTIVOS DIFERIDOS $8,340.00
CAPITAL DE TRABAJO $66,073.20

$79,213.20

Por lo tanto se menciona como resumen de la inversién inicial el valor de
$79,213.20 el mismo que se subdivide en activos fijos, diferidos y capital de

trabajo.

4.1.2 Politica de Financiamiento

Tabla 217

Financiamiento de la inversion

Inversion Inicial - USD 79,213.20

Recursos Propios $ 39,606.60 50%
Recursos de Terceros $ 39,606.60 50%

De esta inversion se tiene el 50% para la obtencion de los recursos sean
estos los recursos propios y los recursos obtenidos por terceros el cual se
efectué mediante condiciones de financiamientos a 60 meses por un pago
de $881.03 ddlares.

Tabla 228

Condiciones de financiamiento

CAPITAL 39,606.60

TASADE INTERES 12.00%

NUMERO DE PAGOS(MESES) 60
FECHADE INICIO

CUOTA MENSUAL 881.03
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Tabla 39

Tabla de amortizacion

Amortizaciones anuales del financiamiento

Afios 2018 2019 2020 2021 2022
Pagos por Amortizaciones $6,150.52 $6,930.56 $7,809.53 $8,799.97 $9,916.03
Pago por Intereses $4,421.80 $3,641.77 $2,762.80 $1,772.35 $656.30
Servicio de Deuda $10,572.32 $10,572.32 $10,572.32 $10,572.32 $10,572.32
SALDOS ANUALES $42,289.29 $31,716.97 $21,144.65 $10,572.32 $0.00
4.1.3 Costo de Capital
Tabla 40
Costo capital del COK
Calculo de la tasa de descuento  Indicadores Fuente
Tasa libre de riesgo 4% Duff & Phelps http:/Aww.duffandphelps.com/search-
Tasa premio del mercado 5.50% Duff & Phelps results?q=erp
- . http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home
Beta de senvicios Damodaran beta -
111 _Page/datafile/Betas.html
Riesgo pais 8.50% Banco Central del https://contenido.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ti

Tasa de descuento Ke 18.63% e= rf+ Beta * rm + riego pais

4.1.4 Impuestos

En cuando a los impuestos, Vital Global Seguros de acuerdo a las

normativas tributarias vigentes en el Ecuador, debe considerar el pago de

los siguientes tributos:

Tabla 41

Impuesto

IMPUESTOS

PARTICIPACION DE TRABAJADORES

IMP. RENTA

15%

22%

4.2 Presupuesto de Ingresos
4.2.1 Volumenes

Considerando que Vital Global Seguros pretende implementar la unidad

comercial de seguros para animales, se realiz0 una proyeccion de ventas

anuales de acuerdo a cada categoria de productos.
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En este caso, en el aflo 1 se espera un total de ventas anuales de
$432,000, la cual se incrementara gradualmente en un 5% cada afio, hasta
alcanzar un total de $525,098 en el quinto afio, segun se detalla a

continuacion:

Tabla 42

Estimacion de volumen de ventas afo 1

CUOTA DE VENTA ANO 1
SEGURO SEGURO SEGURO

MES VITAL VITAL VITAL usD
CLASICO GOLD PLUS

ENERO $ 5362 10.704 16.056 $32.112
FEBERERO $5.384 10.769 16.153  $32.307
MARZO $5420 10.841 16.261 $32522
ABRIL $ 5620 11.241 16.861 $33.723
MAY O $5618 11.236 16.854 $33.708
JUNIO $6.148 12.296 18444  §36.888
JULIO $6.109 12.217 18.326 $36.652
AGOSTO $6.285 12.571 18.856 $37.712
SEFTIEMERE $6.542 13.084 19626 $39252
OCTUBREE $6.516 13.033 19.549 $39.088
NOVIEMERE $ 6623 13.247 19.870 $39.740
DICIEMBRE $6.381 12.762 19.143 $38.286
TOTAL $432.000

Tabla 233

Estimacién de volumen de ventas afo 2

CUOTA DE VENTA ANO 2
SEGURO SEGURO SEGURO

MES cLASED AL witaLpus 03P

ENERO $ 5.620 11.239 16.859 $33.718
FEBRERO $ 5.654 11.307 16.961 $ 33.922
MARZO $ 5.691 11.383 17.074 $ 34.148
ABRIL $ 5.901 11.803 17.704 $ 35.409
MAYO $ 5.899 11.798 17.696 $ 35.393
JUNIO $6.455 12.911 19.366 $ 38.732
JULIO $6.414 12.828 19.242 $ 38.484
AGOSTO $6.600 13.199 19.799 $ 39,593
SEPTIEMBRE  $6.869 13.738 20.608 $ 41.215
OGTUBRE $6.842 13.684 20.526 $ 41.053
NOVIEMBRE  $6.955 13.909 20.864 $ 41,727
DICIEMBRE  $6.700 13.400 20.100 $ 40.201
TOTAL $ 453 599
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Tabla 244

Estimacién de volumen de ventas afio 3

CUOTA DE VENTA ANO 3

SEGURO VITAL SEGURO VITAL SEGURO
MES CLASICO GOLD VITAL PLUS Usb
ENERO % 5.901 % 11.801 $17.702 % 35.404
FEBRERO % 5.936 $11.873 $17.809 $ 35618
MARZO % 5976 % 11.952 $17.928 $ 35856
ABRIL %6.197 $12.393 $ 18.590 $37.179
MAY O $6.194 $ 12387 % 18.581 $ 37163
JUNIO % 6.778 % 13.556 $20.334 % 40.669
JULIO §6.735 $ 13.469 $ 20.204 $ 40.408
AGOSTO $ 6.930 $ 13.859 $ 20.789 % 41578
SEPTIEMBRE $7.213 $ 14.425 $ 21638 $ 43 276
OCTUBRE $7.184 $ 14.368 $ 21553 $ 43.105
NOVIEMBRE $7.302 $ 14.605 $21.907 $ 43814
DICIEMBRE $7.035 $ 14.070 $21.105 $ 42 211
TOTAL $ 476.279
Tabla 45
Estimacion de volumen de ventas afo 4
CUOTA DE VENTA ANO 4
SEGURO
SEGURO VITAL
MES RO e SEGURO JITAL - “viTaL usD
PLUS
ENERO $HE.196 $12.391 % 186587 37174
FEERERO $6.233 $ 12.466 % 18699 % 37.399
MARZO $6.275 $ 12.550 $£18.824 % 37.649
ABRIL $ 6.506 $13.013 $19.519 $39.038
MAY D $6.503 $13.007 $19.510 $ 39.021
JUNIO ST 117 $14.234 % 21.351 $ 42 702
JULIO $7.071 $14.143 $21.214 % 42 429
AGOSTO $7.276 $ 14 552 $21.828 % 43 BRT
SEFPTIEMEBRE $7.573 $15.146 $22720 $ 45.440
OCTUBRE $7.543 $ 15.087 $22630 $ 45261
NOVIEMBRE $ 7.667 $15.335 $23.002 $ 46.004
DICIEMBRE $7.387 $14774 %22 161 S 44 321
TOTAL $ 500.093

Se evidencia que las ventas para el afio 4 crecieron y se indican con un
valor de $500,093 dolares, de igual forma se menciona en el afio 5 un
crecimiento de 525,098.
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Tabla 46

Estimacién de volumen de ventas afio 5

CUOTA DE VENTA ANO 5

SEGURO
MES SVITAL VAl ooy VITAL usD
CLASICO PLUS
ENERO % 6.505 $13.011 $ 19516 $ 39033
FEBRERO $ 6545 $ 13.090 $ 19634 $ 39.269
MARZO % 6.589 $13177 $ 19.766 $ 39531
ABRIL $6.832 $ 13.663 $ 20495 $ 40990
MAYO $6.829 $ 13.657 $ 20486 $ 40972
JUNIO 7473 $ 14 946 §22419 § 44 837
JULIO $ 7.425 $ 14.850 § 22275 $ 44 550
AGOSTO $7.640 $15.280 $22920 $ 45839
SEPTIEMBRE $ 7.952 $ 15904 § 23856 $47.712
OCTUBRE $7.921 $ 15.841 $23.762 $ 47 524
NOVIEMBRE $ 8.051 $16.102 § 24152 $ 48 305
DICIEMBRE $7.756 $15.512 $ 23.269 $ 46.537
TOTAL $ 525.098
4.2.2 Precios
Tabla 47
Costos del Seguro Vital Clasico
SEGURO BASICO
Atencion Hospitalaria
Cirugia por accidente $50.00
cirugia por enfermedad $50.00
Unidad de cuidados intensivos $ 25.00
TOTAL $ 125.00
Servicio Ambulatorio
Consultas veterinarios $50.00
TOTAL $ 50.00
Atencidn por parto
Atencion veterinario $25.00
TOTAL $ 25.00
Asistencia Exequial
Traslado del cuerpo y cremacion $25.00
Cofre de urna $10.00
Entrega de certificado de cremacion $ 15.00
TOTAL $50.00
$ 250.00
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COSTO UNITARIO $ 250.00
PVP $ 300.00

El costo del seguro basico (Vital Clasico) es de $250 con el margen de
retribucion el P.V.P. es de $300.

Tabla 48
Costos del Seguro Vital Gold

SEGURO NORMAL

Atencién Hospitalaria

Cirugia por accidente $55.00
cirugia por enfermedad $55.00
Unidad de cuidados intensivos $55.00
TOTAL $ 165.00
Servicio Ambulatorio
Consultas veterinarios $ 107.00
TOTAL $ 107.00
Atencion por parto
Atencion veterinario $113.00
TOTAL $113.00
Asistencia Exequial
Traslado del cuerpo y cremacion $ 45.00
Cofre de urna $50.00
Entrega de certificado de cremacion $24.20
TOTAL $119.20
COSTO UNITARIO $504.20
PVP $ 600.00

El costo del Seguro Normal (Vital Gold) es de $504.20 con el margen de
retribucion el P.V.P. es de $600.

119



Tabla 49
Costo del Seguro Vital Plus

SEGURO PRIMIUM

Atencion Hospitalaria

Cirugia por accidente $ 150.00
cirugia por enfermedad $ 150.00
Unidad de cuidados intensivos $100.00
TOTAL $400.00
Servicio Ambulatorio
Consultas veterinarios $130.00
TOTAL $130.00
Atencion por parto
Atencioén veterinario $110.00
TOTAL $110.00
Asistencia Exequial
Traslado del cuerpo y cremacion $80.00
Cofre de urna $80.00
Entrega de certificado de cremacion $80.00
TOTAL $240.00
$ 750.00
COSTO UNITARIO $ 750.00
PVP $900.00

El costo del Seguro Premium (Vital Plus) es de $750 con el margen de
retribucion el P.V.P. es de $900.
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4.2.3 Ventas Esperadas

Tabla 50
Ventas esperadas
ANO 1
25%
ASESOR ASESOR
PRESUPUESTO 1/2 3/4
ENERO $8,028 $8,028
FEBRERO $8,077 $8,077
MARZO $8,131 $8,131
ABRIL $8431 $8431
MAYO $8,427 $8,427
JUNIO $9,222  $9,222
JULIO $9,163 $9,163
AGOSTO $9,428 $9,428
SEPTIEMBRE $9,813 $9,813
OCTUBRE $9,774 $9,774
NOVIEMBRE $9,935 $9,935
DICIEMBRE $9572 $9,572
TOTAL $ 108,000

Dentro de las ventas esperadas se espera por parte de los 4 asesores un
valor de $108,000 anuales.

4.3 Presupuesto de Costos
4.3.1 Materia Prima

Tabla 51
Ventas esperadas afio 1
COSTO DE VENTA ANUAL

PRODUCTO CANTIDAD  # deservicio C.U.(USD) C.T.(USD)
SEGURO BASICO 480 1 $ 250.00 $ 250.00
SEGURO MIDIUM 480 1 $504.20 $504.20
SEGURO PRIMIUM 480 1 $ 750.00 $ 750.00

Total $1,504.20

Para el calculo del presupuesto de costos se ha disefiado tres planes
a comercializar con 3 primas diferentes, y poderlos diversificar

estratégicamente.
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4.3.2 Mano de Obra Directa y costos indirectos de f  abricacion

En este items la empresa no incurrird en los costos, ya que la oferta de
servicio es de forma directa de parte de los encargados por ende no existira
mano de obra directa ni costos indirectos de fabricacion.

4.4 Presupuesto de Gastos

Tabla 52
Gastos administrativos
GASTOS OPERACIONALES
ADMINISTRATIVOS 2019 2020 2021 2022 2023
SALARIOS Y COMISIONES $5102.3¢  $542278 $5585.47 $5,753.03 $5925.62
BENEFICIOS SOACIALES $1978.70  $205449 $2,092.96 $2,132.59 $217341
DEPRECIACION $340 $340 $340 $60 $60
GASTOS SERVICIOS BASICO $180 $185 $191 $197 $203
GASTO DE ALQULER $250 $258 $265 $273 $281
Tabla 53
Gastos de ventas

GASTOS VENTAS 2019 2020 2021 2022 2023
SALARIOS Y COMISIIONES $7269.43 $7,08205 $7.296.23 $751693 $774433
BENEFICIOS SOACIALES $3,263.22 $321891 $3269.56 $3,321.75 $3,375.53
DEPRECIACION $793 $793 $793 $140 $140
GASTOS DE PUBLICIDAD $4,600 $4738 $4.880 $5,027 $5,177
TOTAL GASTOS OPERACIONALES $25,796 $26,112 $26,735 $26,443 $27103

De los presupuestos de gastos estos se subdividen entre gastos
administrativos y de ventas, lo cual da a un total de $25,796 en el primer afio
y con un incremento del 5% cada afio, en relacion al crecimiento de venta

gue se estima.

4.5 Factibilidad Financiera

4.5.1 Valoracion del Plan de Negocios

A continuacion se procede a detallar la valoracion econémica y financiera
que se abarcara dentro del presente proyecto, esta a su vez esta
relacionada con el costo de oportunidad de capital también denominado
COK, la misma gque se interpreta como aquel resultado alterno como el

riesgo econdmico que evidencia el accionista para poder invertirlo.

Al realizar el estudio financiero se identifica que el VAN (Valor Actual
Neto) supera con un valor de $57.704,12, la cual siendo mayor a cero,
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permite asegurar que el plan de negocios es viable; en cuanto a la Tasa

Interna de Retorno (TIR), que refleja un rendimiento del 51%, identificandose

como una tasa superior al costo de oportunidad de capital, por lo tanto este

plan de negocios se lo denomina viable econ6micamente y factible

financieramente.

Tabla 54

Valoracién econémica

FLUJO DE CAJA LIBRE

CUENTAS CONTABLES 2019 2020 2021 2022 2023
Flujo Anual $ 35,757 $ 35,015 $37,728 $ 40,612 $ 43,554
Flujo Acumulado $ 35,757 $70,773 $ 108,501 $ 149,113 $192,668
Pay Back del flujo -$43,456 -$8,441 $29,288 $69,900 $113,454
PAYBACK 27 MESES
VAN $57,704.12
TIR 51%

4.5.2 Cuadro de Mando Integral

Se procede a presentar el cuadro de mando integral, para evaluar como

intervienen los resultados de cada objetivo en el rendimiento del objetivo

principal ya planteado:
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Tabla 55

Mando integral

. FECHADE
OBJETIVO INDICADOR FORMULA REVISION META
© -
% Aumentar la cuota de % de cuota de mercado No. Clientes /Total 3 meses
< mercado del mercado
E
©
2
] Aumentar la liquidez de NOF/ Total de
g’_ la empresa 0 AR Ventas DE
e 1 mes
- N Clientes que
S Fidelizacion de clientes % de recontratacion de recontratan/No. 3 meses 90%
S o0 clientes -
29 Total clientes
o C
;‘J‘ % % de ingresos de Facturacion
S Captar nuevos clientes noe - gl'entes clientes nuevos 3 meses 0.5%
e uevos ¢l [Total facturacién
NO.
g Optimizar procesos % de reclamaciones Reclamaciones /
©
o § internos registradas Total de servicios 3 meses 5%
B o nractadnc
§‘ § Optimizar el proceso CRSIES (035
% = P Comer(‘:J'aI Eficiencia Comercial  Equipo Comercial 3 meses 15%
o ! / Total de Ventas
® Focalizacion en la % de empleados con  No. Empleados
z o o . 'Z., : " formacién en esta Formados / Total  Anual 100%
gge Orientaci6n al cliente competenci Emplead
g2 g p ia mpleados
a8 3 ”
Oy T f i Inversién en
& DESEIE O _de % de |lerS|on en formacion/ Total ~ Anual 100%
competencias formacién bruta . iy
inversion
4.5.3. Plan de Contingencia
Tabla 256
Flujo de caja del proyecto
ESTADOS DE RESULTADOS
2018 2019 2020 2021 2022
INGRESOS ORDINARIOS
VEMNTAS 5432.000 5453599 5476279 5500093 5 525098
INGRESOS MO ORDINARIOS
SERVICIOS SOCIAL $419.183 5 435.951 5453389 5471524 5490385
COSTO DE VEMNTA
COSTO DE VENTA 5 361.008 $379.058,40 5 393.011,32 5 417.911.89 543580748
UTILIDAD BRUTA EN VENTA 570992 574,511 5 78.268 582182 58629
GASTOS OPERACIONALES
ADMINISTRATIVOS 2019 2020 2021 2022 2023
SALARIOS Y COMISIONES 5510234 5542278 5558547 $5.753,03 5 5.925,62
BENEFICIOS SOACIALES $1.978,70 5205449 5209296 5213259 5217341
DEFPRECIACION 5 340 5 340 5340 560 560
GASTOS SERVICIOS BASICO 5180 5185 519 5197 5203
GASTO DE ALQUILER 5 250 5 258 5 265 5273 5 281
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GASTOS VENTAS 2019 2020 2021 2022 2023
SALARIOS Y COMISIONES 5 7.269.43 3708205  §7.296.23 57.516,93 5 7.744,33
BEMEFICIOS SOACIALES $3.263,22 5321891 $ 3.269,56 § 332175 $ 3.375,53
DEPRECIACION 5793 5793 5793 5140 5140
GASTOS DE PUBLICIDAD 5 4.600 54738 54.880 556027 56177
TOTAL GASTOS OPERACIONALES $ 25.796 $ 26.112 $ 26.735 $ 26.443 $27.103
GASTOS FINANCIERO $4.422 $ 3.642 $ 2.763 $1.772 $ 656
TOTAL GASTOS $ 30.218 $ 29.754 $ 29.498 $ 28.215 $ 27.760
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 40.774 § 44.787 $ 48.770 $ 53.966 $ 58.531
PARTICIPACION DE TRABAJADORE® 52039 $2239 $2.439 $2.698 $2927
UAI $38.735 342,548 $46.332 3 51.268 $ 65.605
IMPUESTO RENTA $1.937 2127 52317 $ 2.563 $2.780
UTLIDAD DEL EJERCICIO $ 36.798 $ 40.420 $ 44.015 $ 48.705 $ 52.824

1 2 3 4 5
VENTAS $432.000 $453.599 $476.279 $500.093 $5625.098
COSTOS VARIABLES $361.008 $379.058 $398.011 $417.912 $438.807
COSTOS FIJOS 340937 3 44.683 $45.930 347.216 $48.540
PUNTO DE EQUILIERIO 5249113 5 271.904 3279497 3 287.318 5295.374
% DE LA VENTA 58% 60% 59% 57% 56%
VAN $53,203.80
TIR 32%
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CAPITULO V
RESPONSABILIDAD SOCIAL

5.1. Base Legal

Segun datos oficiales otorgados por el INEC en su ultimo censo poblacional
del afilo 2010; Guayaquil cuenta con un total de 2,350.915 Habitantes; de los
cuales, para efectos de la muestra a utilizar en el presente plan de negocios,
se consider6 a la poblacibn econ6micamente activa de la ciudad de
Guayaquil, lo que permitira identificar el poder adquisitivo de nuestros
futuros clientes; obteniendo asi una cifra de 1.8 millones de personas en la
altima encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU)

elaborada el pasado 1 de Marzo del 2015

Dentro de este apartado, se toman en consideracion, leyes y reglamentos
establecidos para el sector asegurador del pais, asi como de las empresas
afines a la actividad, tomando en consideracion el contexto bajo el cual se

desarrolla el presente trabajo de titulacion:

La introduccidon a la codificacion de la ley general de seguros dispone la
presente “reforma efectuada por el numeral 1 de la disposicion reformatoria
décima sexta del Cdédigo Organico Monetario y Financiero, publicado en el
segundo suplemento del Registro Oficial No. 332 de 12 de septiembre del
2014” (2014).

Art. 7.-Son asesores productores de seguros:

a) 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; vy, 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 (2014).
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b) Las agencias asesoras productoras de seguros, personas
juridicas con organizacion cuya unica actividad es la de gestionar
y obtener contratos de seguros para una o 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 (2014).

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 de sus funciones,
obtener, mantener su credencial y registro ante Ila

Superintendencia de Bancos y Seguros (2014).

Nota General. - “A partir del 12 de septiembre de 2015 la
Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros, asume el
control y parte de la regulacion del sector de seguros privados,
mision que ha estado a cargo de la Superintendencia de Bancos”
(2015).

Dicha sustitucion “se origina en la reforma al articulo 312 de la
Constitucion, aprobada por consulta popular a inicios de 2011, la
que dispuso que las actividades financieras en el Ecuador debian
desvincularse de las no financieras, entre las que se encuentran

las del sistema de seguro privado” (2015).

Medio ambiente

Por lo consiguiente en el medio ambiente, se puede identificar que el
presente proyecto no perjudica ya que se mantienen politicas baja en
contaminacion, uno de ellos es el cuidado de los animales e incluso al

momento de su cremacion de mascotas.
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5.2. Beneficiarios Directos e Indirectos

Beneficiarios directos: Seran las mascotas que se beneficiaran de forma
directa ya que el seguro estd destinado para ellos, incluyendo todos los
beneficios asistenciales que se ofertan de acuerdo al paquete que el cliente

(duefio) desee adquirir.

Beneficiarios indirectos: En este caso los beneficiarios indirectos se
encuentran los duefios de las mascotas ya que tendran las facilidades de un

seguro asistencial y de vida para las mascotas.

¢ Vlascotas
(Perros)

B.directos

Sequro De Asistencia Médica Para

e Clientes
(Personas)

B.
indirectos

Figura 44. Beneficiarios directos e indirectos

5.3. Politicas de Responsabilidad Corporativa

e Cumplimiento de las leyes implementadas por los Gobiernos
descentralizados autonomos.

« Compromisos con la sociedad y con personal Interno generando de
esta manera confianza y credibilidad a los diferentes grupos de
interés.

« Promover la conservacion del Medio Ambiente
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CONCLUSIONES

La compainiia Vital Global Seguros S.A. nace con la vision innovadora
de poder ofrecer una nueva alternativa de asesoria en seguros
generales no solo a sus clientes, sino ademas la formacién altamente
calificada entre sus colaboradores. Motivo por el cual durante el
primer afio 2019, se estima diversificar el portafolio de productos en
un 30% a través de los clientes activos de la Compafia sujeta de
estudio, mediante el acercamiento y alianza estratégica con una de
sus aseguradoras top para lograr brindar la cobertura del nuevo

seguro Integral para Canes.

También es importante destacar que de los datos arrojados del
instrumento utilizado en el presente plan de negocios, se espera
penetrar el mercado de Guayaquil y Zamborondon con un 30% de
clientes nuevos de la compafia Vital Global Seguros, a través de la
capacitaciéon de facilitadores a los agentes de la compafia Vital

Global Seguros.

Otro de los factores importantes de factibilidad es la captacion del
30% de nuevos clientes provenientes de la competencia, por la
implementacion de nuevas estrategias de publicidad y promocion que
se llevara a cabo, mediante la innovacion del nuevo seguro integral

para canes.

Una vez realizado el sistema financiero se visualiz6 la viabilidad de la
introduccidn de este nuevo servicio, en la cual es totalmente viable y
desarrollable con un indice de crecimiento alto, considerando que

dentro los tres afios se recupera la inversion inicial.

Se puede incluir que aparte de ser econdmicamente viable, es
socialmente rentable ya que las diferentes regulaciones a favor de las
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mascotas de ser responsable social y vinculado directamente con la

comunidad.

Por otro lado se concluye que la investigacion del plan de negocio
acerca de seguros para canes el mismo que se efectuara en la ciudad
de Guayaquil y Zamborondén, identificando el cuidado vy
preocupacion de los duefios hacia sus animales, este tipo de cultura
ha ido en crecimiento en este segmento econémico por ende el plan

de negocio es una idea innovadora.

La competencia en el mercado es minima, sin embargo el factor
diferenciador que se ofrecera por parte de S.I.C.A.N es muy llamativo

el mismo que estara en diferentes categorias.

RECOMENDACIONES

Existen un alto indice de demanda de personas interesadas en
adquirir un seguro asistencial, se recomienda analizar de forma anual
estrategias que ayuden a su crecimiento y ampliacion de cobertura
donde puedan brindar cobertura de los servicios en diferentes
sectores del pais, generando de esta forma una mayor rentabilidad
para la empresa y esta pueda generar mas ofertas de trabajos

incrementando el desarrollo econémico del pais.
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GLOSARIO

Broker
Agente financiero que actia como intermediario en operaciones econémicas

de compra y venta de seguros.

Can

S.M. Zoologia Perro, mamifero, canido.

Integral

Que es global o total, que entra en la composicion de un todo.

Empresa Aseguradora
Una compafia de Seguros, compafia especializada en el seguro, cuya
actividad economica consiste en producir el servicio de seguridad, cubriendo

determinados riesgos econdmicos (riesgos asegurables).

Empresa de medicina prepagada

Empresa prestadora de servicios, en la cual cada socio recibe un
determinado tipo de atencion de acuerdo a la contribucion que realice con la
empresa prestadora, de acuerdo a lo establecido en los contratos por

adhesion.
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Formato de preguntas

UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

Facultad De Especialidades Empresariales
Carrera Administracion De Ventas

Modalidad Semipresencial

1. ¢Posee usted algin Can de mascota en su domicili  0?
e Si
* No

2. ¢Conoce usted de algun seguro para canes? De ser
detalle cual y quienes lo comercializan.
e Si
* No
3. ¢Conoce usted de algun seguro para canes?
* Clinicas veterinarias
» Seguros del pichincha
» Otras aseguradoras
4. ¢Cuenta usted con algun seguro para su Can?
* Si
* No

afirmativo

5. Detalle la Frecuencia de Servicios utilizados pa  ra sus canes

e Alimento

e veterinario

* Bafos y peluqueria

* Farmacia ambulatoria
* Emergencia

» Cirugias
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¢ Alumbramiento

6. ¢Usted estaria dispuesto en adquirir un segurop  ara su Can?
e Si
* No
7. Si éste seguro incluyera los servicios anteriorm ente mencionados

¢, Qué precio estaria dispuesto a cancelar anualment e?

+ $300
+ $600
*  $900
8. (A través de qué medios le gustaria ser notifica do ante este

nuevo servicio de Seguro para su Can?
e Correo electronico
* Redes sociales
e Volantes

* Medios de comunicacion

136



@i Presidencia Plan Nacional b

de la Republica [* e e 23 SENESCYT

4 del Ecuador . ) Secretaria Nacional de Educacion Superior,

Ciencia, Tecnologia e Innovacion

DECLARACION Y AUTORIZACION

Yo, Menéndez Ledesma, Héctor Antonio, con C.C: # 0925595910 autor del
trabajo de titulacion: Plan de Negocio para Introduccion y comercializacion
de Seguro Integral de canes de la Compaiiia Vital Global Seguros en la
ciudad de Guayaquil para el afilo 2019., previo a la obtencién del titulo de
Ingeniero en Administracion de Ventas en la Universidad Catdlica de

Santiago de Guayaquil.

1.- Declaro tener pleno conocimiento de la obligacibn que tienen las
instituciones de educacion superior, de conformidad con el Articulo 144 de la
Ley Organica de Educacion Superior, de entregar a la SENESCYT en
formato digital una copia del referido trabajo de titulacién para que sea
integrado al Sistema Nacional de Informacién de la Educacion Superior del
Ecuador para su difusion publica respetando los derechos de autor.

2.- Autorizo a la SENESCYT a tener una copia del referido trabajo de
titulacién, con el propésito de generar un repositorio que democratice la

informacion, respetando las politicas de propiedad intelectual vigentes.

Guayaquil, 19 de Septiembre de 2018

Menéndez Ledesma, Héctor Antonio

C.C: 0925595910



[
\ 1] Presidencia : Plan Nacional e

de la Republica 1* e e ==> SENESCYT

del Ecuador . ) Secretaria Nacional de Educacion Superior,

Ciencia, Tecnologia e Innovacion

REPOSITORIO NACIONAL EN CIENCIA Y TECNOLOGIA

FICHA DE REGISTRO DE TESIS/TRABAJO DE TITULACION

Plan de Negocio para Introduccion y comercializacion de Seguro
TITULO Y SUBTITULO: Integral de canes de la Compaiia Vital Global Seguros en la
ciudad de Guayaquil para el aiflo 2019.
AUTOR(ES) Héctor Antonio, Menéndez Ledesma
REVISOR(ES)/TUTOR(ES) | Magaly Noemi Garcés Silva
INSTITUCION: Universidad Catoélica de Santiago de Guayaquil
FACULTAD: Facultad de Especialidades Empresariales
CARRERA: Administracion de Ventas
TITULO OBTENIDO: Ingeniero en Administracion de Ventas
EE%EQ ACION: DE | 19 de Septiembre de 2018 'F\,'X'GIN AS:DE #136
AREAS TEMATICAS: Seguros Integrales, Asistencia Médica y Vida Canina; Broker
PALABRAS CLAVES/ | Plan de negocio, seguro integral, canes, seguros de vida,
KEYWORDS: compainia.
RESUMEN/ABSTRACT :

El presente trabajo trata de la realizacion de un plan de Negocio para la Introduccion y
comercializacion de Seguro Integral de canes de la Compafiia Vital Global Seguros en la ciudad
de Guayaquil para el afio 2019. Teniendo por objetivos el incrementar las ventas del Area de
Asistencia Médica de la empresa Vital Global Seguros, mediante una investigacion de mercado
para la creacion y comercializacion de un nuevo seguro integral para canes. Para la obtencion
de un mejor resultado en la ejecucion del presente proyecto investigativo, se emplea un
segundo instrumento como método de muestra no probabilistico cualitativo, a través de la
entrevista a una Clinica Veterinaria del sector sujeto de estudio, con el objeto de conocer las
causas principales por la cual demandan sus servicios. Es asi como la Clinica Veterinaria, de
acuerdo a lo acotado por su propietario, afirma que por cada 400 mascotas atendidas
aproximadamente de manera mensual, 360 son canes y los 40 restantes entre gatos, aves y
roedores. También se revela que del total mensual de estos clientes caninos, 56 de ellos
acuden entre cada tres y seis meses a la veterinaria a consecuencia de un accidente, y 66
clientes son frecuentes en sus visitas, a través de las consultas con su veterinario, lo cual
demuestra el resultado aproximado de forma positiva, finalizando la viabilidad del negocio con
un Valor Actual Neto de $119,903.50 mientras que la tasa interna de retorno es de 51%
siempre, estos resultados se veran reflejados cumpliendo a cabalidad con las proyecciones de
ventas.

ADJUNTO PDF; ] s 1 NO

CONTACTO_ CON| Telefono: +593-4- E-mail: hmenendez_bgquil@hotmail.com
AUTOR/ES: 969803187

CONTACTO CON LA Nombre: Garcés Silva, Magaly Noemi

INSTITUCION Teléfono: +593-4-2206953 Ext. 5046

(COORDINADOR DEL .

PROCESO UTE): E-mail: magaly.garces@cu.ucsg.edu.ec

SECCION PARA USO DE BIBLIOTECA

N°. DE REGISTRO (en base a datos):

N°. DE CLASIFICACION:

DIRECCION URL (tesis en la web):




