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RESUMEN

El tema de investigacion planteado tiene como objetivo general determinar la
relacion entre el marketing digital y el aumento de ventas en linea de seguros de vida
en la compafiia MAPFRE Ecuador en la ciudad de Guayaquil. Como hipétesis nula
hemos planteado que el impacto de la ausencia de estrategias de marketing digital para
la venta de seguros de vida en linea no influye en el decrecimiento de ventas de este
segmento en la empresa MAPFRE Seguros. Por otro lado, la hipétesis alternativa
planteada es el impacto de la ausencia de estrategias de marketing digital para la venta
de seguros de vida en linea influye en el decrecimiento de ventas de este segmento en
la empresa MAPFRE Seguros. La metodologia tiene como disefio una investigacion
exploratoria descriptiva con un disefio transversal y un analisis de los resultados con
enfoque cualitativo y cuantitativo. Realizando entrevistas a profesionales, encuestas a
la poblacién de la ciudad Guayaquil, que nos ayudé a identificar que estrategias nos
ayudan a cumplir con nuestro objetivo en la investigacion, con esto concluimos que
el Marketing Digital tiene una relacion estrecha conel aumento de ventas de seguros
de vida en linea, como también que este tiene la capacidad de mejorar el
posicionamiento de las marcas en canales digitales. Finalizando con que el Marketing

Digital representa una ventaja competitiva entre las aseguradoras.

Palabras Claves: Mercadeo, Marketing Digital, Ventas, Seguros, E-

Commerce, Guayaquil
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ABSTRACT

The general objective of the research topic is to determine the relationship
between digital marketing and the increase in online sales of life insurance in the
company MAPFRE Ecuador in the city of Guayaquil. As a null hypothesis we have
proposed that the impact of the absence of digital marketing strategies for the sale of
life insurance online does not influence the decrease in sales of this segment in the
company MAPFRE Seguros. On the other hand, the alternative hypothesis raised is
that the impact of the absence of digital marketing strategies for the sale of life
insurance online influences the decrease in sales of this segment in the company
MAPFRE Seguros. The methodology has as a design descriptive exploratory research
with a cross-sectional design and an analysis of the results with a qualitative and
quantitative approach. Conducting interviews with professionals, surveysto the
population of the city of Guayaquil, which helped us to identify which strategies help
us to meet our research objective, with this we conclude that Digital Marketing has a
close relationship with the increase in sales of life insurance online, as well as that this
has the ability to improve the positioningof brands in digital channels. We conclude

that Digital Marketing represents acompetitive advantage among insurers.

Keywords: Marketing, Marketing Digital, Sales, Insurance, E-Commerce,

Guayaquil
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RESUME

L'objectif général du sujet de recherche est de déterminer la relation entre le
marketing numerique et I'augmentation des ventes en ligne d'assurance-vie dans la
societe MAPFRE Ecuador dans la ville de Guayaquil. Comme hypothese nulle, nous
avons proposé que I'impact de I'absence de stratégies de marketing digital pour la vente
d'assurance vie en ligne n'influence pas la diminution des ventes de ce segment dans
la compagnie MAPFRE Seguros. D'autre part, I'nypothese alternative proposée est que
I'impact de I'absence de stratégies de marketing digital pour la vente d'assurance vie
en ligne influence la diminution des ventes de ce segment dans la compagnie MAPFRE
Seguros. La méthodologie est une recherche descriptive et exploratoire avec un plan
transversal et une analyse des résultats avec une approche qualitative et quantitative.
La realisation d'entretiens avec des professionnels, d'enquétes aupreés de la population
de la ville de Guayaquil, nous a permis d'identifier les stratégies qui nous aident a
atteindre notre objectif de recherche. Nous en concluons que le marketing numérique
a une relation étroite avec I'augmentation des ventes d'assurance-vie en ligne, et qu'il
a la capacité d'améliorer le positionnement des marques dans les canaux numeériques.
Enfin, nous concluons que le marketing numérique représente un avantage

concurrentiel pour les assureurs.

Mots-clés: Marketing, Marketing Digital, Ventes, Assurance, Commerce

Electronique, Guayaquil
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CAPITULO 1: PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

Introduccidén

El presente trabajo de investigacion ha sido desarrollado con el objetivo de
aumentar la venta de seguros de vida en linea de la compafiia MAPFRE Ecuador, en
la ciudad de Guayaquil, con estrategias del marketingdigital, que no han sido
implementadas hasta la actualidad en la empresa.

En el primer capitulo del trabajo llamado planteamiento de la investigacion, se
presentan los antecedentes historicos del campo de los seguros, asi mismo también se
indican los antecedentes de los seguros en el mercado ecuatoriano, y los antecedentes
de la empresa MAPFRE en Ecuador.

Continuamos con la problematica de la investigacion, es decir lo que se ha
identificado como la naturaleza de la investigacion, en el contexto en el quela
sociedad ecuatoriana vive, existen muchos peligros que pueden llegar a arriesgar la
vida de las personas. Sin embargo, observamos que este segmento de venta de
seguros de vida no ha sido el que mas ventas ha tenido durante los ultimos afios para
la compafiia MAPFRE. Presentamos también los objetivos, las delimitaciones,
limitaciones y las hipdtesis de la investigacion.

En el segundo capitulo del trabajo Ilamado revision de la literatura, hemos
colocado el marco tedrico, donde abordamos conceptos del marketing, marketing
digital y de los seguros que consideramos pertinentespara la investigacion, y que nos
ayudaran en los siguientes capitulos a realizar un analisis para nuestro proyecto.
También tenemos el marco referencial, donde hemos realizado la investigacion de
trabajos, articulos académicos, proyectos que nos ayudan como referencia al nuestro.
En el tercer capitulo del trabajo llamado contextualizacién del mercado asegurador
ecuatoriano, comentamos sobre el contexto actual del mercado asegurador en
Ecuador, los principales competidores, y el perfil del consumidor de seguros en
Ecuador, consideramos importante mencionarlopara que nuestro trabajo aborde los
antecedentes y data historica del mercado, como también del contexto de los

competidores.



En el dltimo capitulo llamado, resultados y hallazgos, desarrollamos nuestro
plan de marketing digital, incluyendo el concepto general, contextualizacion y
diagndstico, mision y vision de la empresa, propuesta de valor, mercado objetivo,
analisis FODA, principales competidores, principales productos de la compaiiia,
auditoria de las redes sociales donde tenemos alcance, campafia grafica, presupuesto
para la campafia de marketing digital, dentro de la formulacion de la estrategia se

realiz6 la proyeccién de ventas ya implementando las estrategias planteadas.

Antecedentes

La historia registra el inicio a lo que hoy en dia conocemos como seguro,
durante los siglos X1V-XVI, en pleno auge de la colonizacion, ya que esta dio paso a
la globalizacién de las potencias del primer mundo de comercializar sus productos por
vias maritimas. Esto causo cierta incertidumbre entre los comerciantes, ya que existian
rutas muy propensas acausar problemas en la ruta por oleaje y corrientes desfavorables
para el transito de embarques (Cevallos, 2014). De esta forma, ciertos individuos
ofrecian cubrir los gastos de la mercancia en caso de que exista algun siniestro durante
el transito en altamar a cambio de un valor fijo por correr el riesgo inscrito durante el

traslado de mercancias.

Durante los siglos XIV-XVII, surgen las primeras compariias de seguros en
Europa, emitiendo las primeras polizas cubriendo siniestros de vida, incendio y
maritimo (Cevallos, 2014). En el Ecuador, durante los afios de 1909 a 1929, El
Gobierno Nacional decreta el funcionamiento de las aseguradoras extranjeras quienes

habian ingresado al mercado ecuatoriano afios atras.

A partir de este momento en la historia, diversas seguradoras extranjeras
ingresan al mercado ecuatoriano al ver potencial de crecimiento corporativo. A su vez,
varias empresas nacionales inician sus operaciones desde 1930, iniciando lo que

conocemos como el mercado de segurosmoderno (Eras, 2020).



Mutualidad de Seguros de la Agrupacion de Propietarios de Fincas Rusticas de
Espafia (MAPFRE) es una compafiia multinacional cuyo giro de negocio principal es
la venta de seguros y de reaseguros. Dentro de su portafolio de productos, MAPFRE
oferta seguros de vida, generales, patrimoniales, crédito, vehiculos, hogar,
responsabilidad civil, lucro cesante, entre otros. Fue fundada en el afio 1933 con la
intencidn de asegurar a los trabajadores de las fincas agricolas espafiolas, quienes eran
explotados. (MAPFRE, 2022)

Desde entonces MAPFRE ha expandido operaciones globalmente hasta
ingresar en el mercado de 46 paises. En el Ecuador, la compafilia MAPFRE ECUADOR
COMPANIA DE SEGUROS, inicia su actividad comercial en el afio 1984.
Actualmente, MAPFRE Ecuador ha ingresado enel mercado de las principales
ciudades del pais: Guayaquil, Quito, Cuenca, Ambato, Manta, Ibarra. MAPFRE
Ecuador lleva a cabo su produccion a nivel nacional por medio de cuatro segmentos

en el mercado:

Red Directa: Es la comercializacion de todo tipo de seguros por medio de
gestores comerciales quienes constan como empleados de MAPFRE Ecuador. La

venta se puede llevar a cabo en oficinas, por medio del internet o telefonicamente.

Red Externa: Es la comercializacion de todo tipo de seguros por medio de
gestores comerciales quienes tienen en vigencia un contrato de agenciamiento con la

aseguradora. Estos gestores son conocidos también como Brokers.

Red Propia: Es la comercializacion de todo tipo de seguros por mediode
gestores comerciales quienes alguna vez constaron como empleados de MAPFRE
Ecuador pero que actualmente cuentan con su propio agenciamiento y que la mayoria

de su cartera de clientes sean asegurados de MAPFRE.

Bancay Acuerdos: Son todo tipo de acuerdos y contratos comerciales con

el sector financiero. Consta como punto principal en el



contrato que los colaboradores de dicha institucion financiera ofrezcan comoprimera

opcion el portafolio de productos MAPFRE.

Tabla 1
Prima total emitida MAPRE Ecuador 2021 vs 2020

PRIMATOTAL
Dic.21 Dic.21 Dic.21 Dic.21 Dic.20 Dic.20 Dic.20
Compaiia TOTALES TOTALES TOTALES TOTALES TOTALES TOTALES TOTALES

Ranking Valor % Mercado | CRECIMIENTO| Ranking Valor % Mercado
EQUINOCCIA 1| 230.503,24 14,35% 0,23% 2 229.980,76 13,56%
CHUBB 2( 168.413,22 10,49% 9,88% 3 153.267,87 9,04%
PICHINCHA 3 160.297,58 9,98% 12,98% 4 141.877,66 8,37%
AlG 4| 107.044,51 6,67% -1,87% 5 109.086,75 6,43%
ZURICH 5 97.266,41 6,06% 6,82% 6 91.058,18 5,37%
HISPANA 6 93.187,37 5,80% 60,79% 8 57.954,74 3,42%
ASUR 7 86.844,79 5,41% 17,05% 7 74.192,54 4,37%
LATINA 8 80.348,09 5,00% 62,58% 11 49.421,78 2,91%
MAPFRE 9 66.232,38 4,12% 25,58% 10 52.740,72 3,11%
ECUASUIZA 10 66.021,37 4,11% 15,91% 9 56.957,23 3,36%

Tomado de La Superintendencia de Compaifiias, Valores y Seguros.

Segun los balances publicados en la Superintendencia de Compafiias, Valores
y Seguros al cierre del afio 2021, MAPFRE Ecuador se ha situado en el puesto numero
9 de las 29 aseguradoras activas del pais. La compafiia obtuvo una cuota del mercado
del 4,12%, con $ 66°232.381,22 de prima emitida, presentando un crecimiento del 25%
con respecto al afio anterior, tomando como referencia la prima emitida de sus cuatro

segmentosen el mercado.

El Canal Digital de MAPFRE Ecuador, que se entiende como el proceso para
comercializar un producto por medios digitales, corresponde al segmento de la Red
Directa, al tener gestores comerciales de MAPFRE quienes son los que cotizan,
gestionan y tramitan una venta en linea. Desde el 2018, MAPFRE Ecuador instaurd
sus primeras plataformas para llevar a cabo el Canal Digital. Se introdujeron al
mercado cuatro landing pages, una pagina para gestionar los leads cada producto
comercializado en el Canal Digital, los cuales son: Vehiculos, Vida, Hogar, Accidentes

Personales.




Problematica

Vega (2014) nos comenta que los seguros de vida son un elemento fundamental
en lavida del ser humano. El autor Alvaro Vega, indica en su estudio, que la educacion
financiera en relacion a los seguros es un temaque debe impartirse desde una
temprana edad, con el objetivo de inculcar una cultura enfocada proactiva y no
reactiva. Estos son los responsables de salvaguardar nuestra vida y patrimonio en caso

de que se presente un siniestro.

En la actualidad, vivimos inmersos en un contexto lleno de violencia como
sociedad ecuatoriana. El diario Primicias (2022) indica que hasta septiembre del 2022
se han registrado 2785 muertes violentas a nivel nacional. Mencionando otro tema
contextual, en marzo del 2020, la Organizacion Mundial de la Salud, categoriza a la
epidemia de COVID-19 como una pandemia cobrando mas de 35000 vidas hasta
septiembre del 2022, segun COVID-19 Data Repository by the Center for Systems
Science and Engineering. (CSSE)

La gestion de ventas y seguimiento de estrategias digitales recae en
responsabilidad del Departamento de Marketing y Canal Digital. Desde enero a
diciembre del 2022, el Canal Digital ha emitido un total de $ 149,845.72 de prima neta
en donde solamente el 3% representa prima de productos de Vida, el 1% representa
prima de Hogar y el 96% restante representa prima de Vehiculos.

A dia de hoy, el Canal Digital de MAPFRE Ecuador, no cuenta con estrategias
de pauta para los productos de Vida, Gnicamente su estrategiase centra en camparias
para promocionar y generar leads de los productos de Vehiculos. Desde enero a
diciembre del 2023, el Canal digital ha emitido un total de 230 pdlizas, con una prima
promedio de $ 650. El presupuesto deventas del Canal Digital es de $180,000.00
correspondiente a prima emitida y 360 pélizas emitidas, obteniendo un cumplimiento
del 83.2% con respecto a la prima emitiday del 63.9% en relacion a las polizas emitidas
en el 2022



En vista del contexto presentado de la ciudad de Guayaquil y la necesidad
palpable de un seguro de vida, adicional a las estrategias de Marketing Digital actuales
empleadas por MAPFRE Ecuador, ;Existe alguna relacién entre el Marketing Digital

y el aumento de ventas de seguros de vidaen linea para la compariia?
Objetivos
Objetivo General

Determinar la relacion entre el marketing digital y el aumento de ventas en
linea de seguros de vida en la compafila MAPFRE Ecuador en laciudad de

Guayaquil.
Objetivos especificos

Obijetivos especifico uno: Describir los conceptos claves del marketing
digital a través de una revision de literatura para contextualizar la relacién con el

mercado asegurador.

Objetivos especifico dos: Realizar una investigacion del mercado asegurador

ecuatoriano para situar el posicionamiento de MAPFRE Ecuador.

Obijetivos especifico tres: Plantear una estrategia de Marketing Digitalcon el
propoésito de aumentar las ventas de seguros de vida en linea de la compaiiia
MAPFRE Ecuador.

Limitaciones y delimitaciones

Delimitacion geogréfica: El lugar en el cual se realiza la
investigacion y desarrollo del tema, es en la ciudad de Guayaquil, Ecuador.
Las personas involucradas en el estudio son personas entre los 21-65 afiosde vida.
Delimitacion temporal: El estudio se refiere a la informacion
recolectada entre enero hasta noviembre del 2022, en comparacién con elafio
anterior 2021.
Delimitacion del conocimiento: El tema de la investigacion se delimita a
ofrecer soluciones practicas para aumentar las ventas de seguros,en el segmento de

seguros de vida, con herramientas del marketing digital,



es decir se estara evaluando y analizando estrategias del marketing digitalpara
aumentar las ventas en linea de seguros de vida de la empresa MAPFRE en la
ciudad de Guayaquil.
Limitaciones de lainvestigacion

Las limitaciones de la investigacion se pueden dar por el tiempo quese
toma explicar a los consumidores el tipo de producto que estamos vendiendo, en
este caso un seguro de vida. No es un producto que solo sepuede presentar, y es de
un entendimiento rapido para el espectador. Sin duda alguna, el trabajo se va a
centrar en aplicar estrategias del marketingdigital para poder captar esa curiosidad
del cliente hacia nuestro producto.Por lo que vemos como limitacion, el tiempo en

el que esto se podria realizar.

Hipdtesis de la investigacion

Como hipotesis de la investigacion, nos hemos planteado lo siguiente:

Ho: El impacto de la ausencia de estrategias de marketing digital parala venta
de seguros de vida en linea no influye en el decrecimiento de ventasde este segmento
en la empresa MAPFRE Seguros.

H1: El impacto de la ausencia de estrategias de marketing digital parala venta
de seguros de vida en linea influye en el decrecimiento de ventas deeste segmento en

la empresa MAPFRE Seguros.

Metodologia

A continuacion, se detallaran los aspectos principales que comprenden la
metodologia de la investigacidn que alberga este proyecto.Se delimitara el disefio
de la investigacion junto a sus variables para contribuir con un enfoque objetivo.
Se determinaran las técnicas e instrumentos utilizados para la recoleccion de
datos. A su vez, se compartiran datos cuantitativos con relacion a la poblacién de
estudio y la forma de obtencidon de la muestra determinada para este proyecto.

Disefio de lainvestigacion

El disefio de investigacidn es un marco o planificacion que seguir parallevar a
cabo un proyecto de investigativo. Este describe en detalle como obtener la

informacion necesaria para crear o resolver problemas de



investigacion de los mercados (Malhotra, 2020). Establecer un disefio acordea los
objetivos de la investigacion, facilitara al investigador a obtener resultados mas
precisos y efectivos.

El presente proyecto se llevo a cabo por medio de una investigacion
exploratoria descriptiva con un disefio transversal y un analisis de los resultados con
enfoque cualitativo y cuantitativo. Se entiende como investigacion exploratoria al
proceso de investigacion que tiene como propdsito identificar o buscar a través de
un problema o situacion, sus posibles conclusiones y proporcionar conocimientos e
ideas relacionadas alproblema. La investigacion exploratoria se caracteriza por ser
flexible y versatil. Usualmente es empleada a través de encuestas a expertos,
estudios de caso, datos secundarios y analisis cualitativa. A su vez, la investigacion
descriptiva tiene como objetivo describir las caracteristicas y funciones del objeto a
estudiar. Su caracteristica principal es el planteamiento previo de hipdtesis
especificas sujetas al objeto de estudio. Sus métodos de obtencion de datos son las
encuestas, datos secundarios yandlisis cuantitativo (Malhotra, 2020).

La investigacion transversal es el disefio descriptivo mas utilizado en la
investigacion de mercados. Un disefio transversal implica recopilar datos sobre una
muestra dada de elementos de poblacion unicamente una vez a lolargo del estudio.
Pueden ser modelos transversales simples o multiples. En un disefio transversal
simple, solo se extrae una muestra de la poblacion objetivo y se obtiene informacion
de esa muestra solo una vez. Estos disefios también se conocen como planes de

investigacion de encuestas de seleccion (Malhotra, 2020).

Delimitacion de variables

Las variables expuestas en este proyecto pretenden analizar la relacionentre el
Marketing Digital como variable dependiente y al mercado asegurador

ecuatoriano como variable independiente.



Tabla 2 Matriz de Operacionalizacion de Variables.

_ Definicion _ _ _
Variable Dimensiones Indicadores
Conceptual
Un conjunto de CPC, CPL,
] estrategias enfocadasa Medicion del ROI, CPA,
Marketing o . o
Digital la comunicacion y desempefio dela Visitantes
Igita o N e -
) comercializacion campana digital Unicos,
(Independiente) o
electronica de Tasa de
productos y servicios. Apertura.
Plaza en donde las Prima Neta
aseguradoras y agencias Emitida,
Mercado comercializan diversos | Posicionamientoy | Participacion
Asegurador productos en relacion a rendimiento enel en el
(Dependiente) la proteccion de mercado Mercado,
bienes y personas. Utilidad Neta
Recibida.

Técnicas e instrumentacion para la obtencion de datos

El presente proyecto abarca dos métodos para la obtencion de datos. En primer
lugar, se obtuvieron datos secundarios de fuentes confiables tantoen la web como
otorgados por la compafiia para el desarrollo del trabajo. El objetivo principal de la
inclusion de datos secundarios fue la contextualizacion del escenario actual del
mercado asegurador ecuatoriano yla implementacion del Marketing Digital en el
ambito empresarial. En segundo lugar, para la obtencidn de datos primarios, se utiliz6
una encuesta de 16 preguntas en la plataforma de Google Forms, con el objetivo de
analizar el perfil del posible consumidor de seguros de vida y validar la importancia
del Marketing Digital con relacion a los seguros de vida. A su vez, se emplearon
entrevistas a profesionales del mercado asegurador y profesionales del Marketing
Digital, para medir la relacion entre ambos conceptos desde un punto de vista

conocedor y objetivo.
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Poblacién y Muestra

La poblacion establecida en este proyecto es el nimero de habitantesen la
ciudad de Guayaquil, que segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
la poblacion de la ciudad de Guayaquil es de 2.3 millones dehabitantes, tras compartir
los resultados oficiales obtenidos del Censo 2010.En el 2021, la INEC presentd
resultados extraoficiales basados en extrapolacion y concluyd que la poblacion de la
ciudad de Guayaquil aumento a 2.7 millones de habitantes.

Para determinar la muestra se utilizara la formula para poblacion infinita al

contar con una poblacién mayor a 10.000 unidades. Dicha formulaesta dada por:

Dicha formula estd compuesta por n que es el nimero de muestra esperado,Z como el
nivel de confianza esperado, p como la proporcion aproximada delfenémeno en
estudio en la poblacion de referencia, g como la proporcién de la poblaciéon de
referencia que no presenta el fendmeno de estudio y d comola precision absoluta
(Aguilar-Barajas, 2005). Para el presente estudio, se plantea utilizar un nivel de
confianza del 95%, con valores proporcionales de la muestra infinita del 50%

respectivamente y una precision absoluta al 5%, bajo estos valores se obtiene que:

_ 1967 (0.5)(0.5)
B 0.052

Tt

n = 384

11



CAPITULO 2: REVISION DE LA LITERATURA

En la revision de la literatura, se incluiran el marco tedrico y el marco
referencial. En el marco teérico daremos a conocer conceptos que en el desarrollo de
la investigacion nos ayudaran a realizar el debido analisis y aplicacion en nuestro plan
de marketing. En el marco referencial, podemos observar los diferentes estudios
previos que fueron tomados como referenciapara poder desarrollar el tema de

investigacion.

Marco Tedérico

En el siguiente apartado estaremos brindando conceptos del marketing,
marketing digital, de los seguros, el mercado asegurador, y estrategias que
consideramos pertinentes para la total comprension del siguiente trabajo, asi
mismo nos dara soporte al momento de desarrollarnuestro plan de marketing.
Marketing

Segun Tirado (2013) el marketing es una actividad empresarial basica. Su
investigacion se centra en las interacciones, sus areas de interésincluyen el andlisis de
las relaciones entre las empresas y los distintos actores ambientales con los que
interactlan. Especial atencién merecen losmercados compuestos por consumidores,
intermediarios y competidores.

Mesquita (2018) sostiene que en inglés, market significa merca y
marketing puede ser traducido como mercadotecnia o mercadeo, que en ultima
instancia es un examen de las causas, los objetivos y los resultadosque producen las
diversas formas de comunicarse con el mercado. EI marketing identifica
necesidades y deseos insatisfechos. Identifica, mide ycuantifica un tamafio de
mercado especifico y una ganancia potencial.

Para Mendivelso Carrillo y Lobos Robles (2019) hoy, el marketing esel eje
fundamental del crecimiento econdémico para organizaciones y todos los niveles
reconocibles de la vida social. EI marketing es el proceso mediante el cual las
empresas crean valor para sus clientes y construyen relaciones solidas con ellos a
cambio de valor para el cliente.

Marketing Mix
Segun Tirado (2013) el marketing mix consta de cuatro elementos: producto,

precio, promocién y plaza (distribucion). Una combinacion perfecta
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de esta mezcla que sea adecuada para el tipo de negocio respectivo creaatraccion
y satisfaccion entre los consumidores.

Producto: Un completo conjunto de beneficios que el consumidor obtendra
durante la compra. Este elemento determina las caracteristicas delproducto ofrecido a
los consumidores (Tirado, 2013).

Precio: Representa el valor del producto para consumidores. Este elemento
determina el valor econémico total que el producto ofrece al consumidor, incluyendo
distribuciones, descuentos, garantias, devoluciones,etcétera (Tirado, 2013).

Plaza (Distribucién): Aqui, se seleccionan los medios a través de loscuales
el producto llega a los consumidores. Y pueden ser mayoristas, minoristas,
distribuidores o agentes (Tirado, 2013).

Promocién: Es cuando se seleccionan recursos para "comunicar” alos
intermediarios en la distribucion de productos, asi como a los consumidores actuales
y potenciales (Tirado, 2013).

Martinez (2021) nos indica que todas las variables de marketing han
cambiado, ya que el inbound marketing y el producto ya no son un enfoque
estratégico, por lo que surgen nuevas variables dentro del marketing para
complementarse entre si. Las nuevas cuatro variables son las siguientes:

Personas: El inbound marketing convierte al cliente en el punto focal de todas
las estrategias y también da origen al concepto de clientes internos,que aumenta el
valor de los empleados dentro de una organizacion. Esto también comienza a percibir
a los clientes como personas en lugar de simples consumidores. Porque lo mas
importante en marketing es la relacionentre el cliente y la marca (Martinez, 2021).

Procesos: El andlisis de estas variables incluye los sistemas estructurales, la
creatividad y la disciplina que existen en la gestion de marketing. Gracias a su buena
optimizacion, se obtienen algunas ventajas(Martinez, 2021).

Programas: Esto incluye las 4P clasicas, pero también cualquierempresa
centrada en el consumidor. Se han afiadido numerosas actividades, tradicionales
0 no, relacionadas con la consecucién de losobjetivos de la empresa (Martinez,

2021).
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Performance: Esta variable es relevante para el mundo digital y se enfoca en
recopilar datos que usamos para hacer que nuestras campafias se den lo mejor posible.
Aqui estan todas las bases de datos y estrategias que ayudan a obtener los mejores
indicadores de maxima ganancia, maximobeneficio e impacto (Martinez, 2021).
Mezcla Promocional

Segun Tirado (2013) el mix promocional se define como la combinacion de
métodos promocionales que utiliza una empresa para comunicar informacion sobre
sus productos. La promocion es un intento deinfluir, sin importar a quién se dirija.
Tiene cuatro formas: publicidad, venta personal, promocién de ventas y relaciones
publicas.

Segun Lépez (2015) la publicidad es un tipo de comunicacion de marketing
de audio y/o visual que utiliza mensajes patrocinados no personales para promocionar
0 vender productos, marcas o servicios. A través de esta comunicacion impersonal, la
publicidad intenta persuadir a las personas para que compren, promocionen o
transmitan la imagen de un producto, servicio o marca. En otras palabras, la publicidad
ayuda a influir ensu comportamiento al proporcionar informacion sobre cuéles son los
bienes o servicios en general. Todo esto se puede resumir, por tanto, cuando se trata
de publicidad como comunicacion con una clara intencién comercial dirigida a
estimular el consumo de un producto. Esta es una de las muchas herramientas que
necesita el marketing para captar la atencion de los posibles clientes.

Rodriguez (2020) nos menciona que la venta personal es una de las estrategias
mas antiguas y eficaces que utilizan los vendedores para convencer a los clientes de
que compren sus productos. Su proposito es persuadir al comprador para que acepte el
punto de vista del vendedor o persuadirlo para que tome una accion en particular y
puede ser visto como una herramienta de promocion que implica un contacto personal
a través delos medios de comunicacion. En esta estrategia, el vendedor hace algo mas
que informar sobre el producto o servicio que ofrece la empresa y como puede
satisfacer las necesidades individuales de cada cliente a través de unenfoque
personalizado. La venta personal es una oportunidad Unica para demostrar los

beneficios de los productos ademas de un enfoque mas
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humano. Los clientes tendran la oportunidad de hacer preguntas y los
vendedores abordaran sus inquietudes sobre los productos.

Pedrosa (2015) indica que la promocion de ventas es un instrumentoy una
estrategia del campo comercial dedicado a la presentacion del producto y la expansion
del conocimiento. Anunciar cambios en el precio, la calidad o el tamafio de productos
nuevos o existentes para alentar a los consumidores a comprar nuestros productos. La
promocion de ventas pertenece al departamento de marketing ya que se encarga de
crear actividades y medios encaminados a estimular e incrementar la demanda deun
producto, es bastante extensa ya que depende en gran medida de todas las variables
contenidas en. Lanzar un nuevo producto (publicidad, marketing, prueba gratuita,
presentacion publica) o relanzar un producto ya conocido para aumentar las ventas
(bajo precio, alto volumen...).

Ellsworth (2020) nos comenta que las promociones comerciales son
campafas de marketing patrocinadas por marcas y promociones destinadas a
aumentar las ventas dentro de un minorista y beneficiar tanto a las tiendascomo a los
compradores. Para las marcas, el objetivo principal de las promociones comerciales
es aumentar las ventas a través del canal minorista elegido. En Gltima instancia, este
aumento de las ventas significa que su marca es mas rentable para su negocio que sus
competidores. Es parte del juego de marketing B2B, pero también es un juego B2C.
En resumen, hay mucho espacio para la creatividad cuando se trata de promociones
comerciales

Pouplana (2020) nos da a conocer que las relaciones pablicas 0 PR, son
procesos de comunicacion estratégica que construyen relaciones de mutuo beneficio
entre las organizaciones y sus respectivos publicos. PR no es dominio exclusivo de una
empresa, pero cualquier organizacién (un grupode personas que trabajan juntas para
un propdésito comuan) puede hacer PR. Incluyendo ONG y gobiernos. También puede
haber varios publicos, otro actor de relaciones publicas. En general, puede confiar
publicamente en un grupo de personas que interactlan con una organizacion en
particular. Se produce un intercambio de valor entre la organizacion y el publico, del
que ambas partes se benefician. Las organizaciones pueden transmitir su mensaje y

generar percepciones positivas de sus productos y servicios.
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También le da al publico una vision mas transparente de la organizacion y la
informacion de interes.
Marketing Digital

Segun Fuente (2022) el marketing digital, también conocido como marketing
online, se define como una forma de marketing que utiliza las redes sociales y las
nuevas tecnologias y canales de publicidad digital comointernet, mévil. Gracias al
poder de la tecnologia, se pueden crear experiencias Unicas y personalizadas para
medir y registrar todo lo que sucede para mejorar la vivencia del usuario.

Para Pecanha (2021) el marketing digital o marketing online es un
conjunto de estrategias enfocadas a la comunicacion y comercializacion
electrénica de productos y servicios, es una de las vias mas importantespara que
las empresas se comuniquen con el publico de manera directa,personalizada y
oportuna.

Cardona (2022) menciona que el marketing digital representa un cambio en
la forma en la que usa la tecnologia para administrar un negocio. Antes de su aparicion,
casi toda la informacion que recibian los consumidores sobre productos y servicios
estaba controlada por las empresas que la vendian. Por lo tanto, era muy dificil
asegurar que la informacion obtenida fuera imparcial y tuviera en cuenta los intereses
de los consumidores y no solo los intereses de la empresa. En la era del marketing
digital, por otro lado, el consumidor se ha convertido en un actor activo en todo el
proceso de compra e incluso influye en etapas anteriores como el desarrollo de nuevos
productos. Se estima que el 60% del proceso de compra se completa cuando el
consumidor se pone en contacto con el vendedor porque el vendedor ha investigado.
Por lo tanto, para hacer marketing digital, las marcas deben aceptar que se ha perdido
un poco el control sobre los mensajes que se publican sobre sus productos y servicios
ydeben estar listos en interactuar con los consumidores.

Marketing de contenidos

Segun Ballester (2020) el marketing de contenidos es un enfoque estratégico
del marketing que se centra en todas las etapas involucradas enla planificacion,
creacion y entrega de contenido al publico objetivo de una marca o empresa. El

objetivo final de este tipo de informacién es describir
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mejor el producto en cuanto a sus caracteristicas, beneficios o usos, comunicar
valores de marca y brindar recursos que ayuden a difundir informaciéon de interés
para las personas.Se trata de mejorar la conexionemocional con la audiencia
creando.

Para Cardona (2022) es una técnica de marketing destinada a crear ydistribuir
contenido relevante y valioso para atraer, involucrar, captar la atencion de un grupo
objetivo bien definido y convertirlos en futuros clientes.

Molina (2021) nos comenta que el marketing de contenidos es una técnica
de marketing basada en la creacién, publicacion y distribucion de contenidos
relevantes, Utiles y de valor destinados a atraer audiencias potenciales a nuestras
marcas o productos. También conocido como marketing de contenidos, requiere el
conocimiento de los compradores parasatisfacer mejor las necesidades de las diversas
audiencias.

Email Marketing

Segun Borges (2017) el marketing por correo electronico ha sido por durante
mucho tiempo sinénimo de spam y comunicacion intrusiva. Pero gracias a los
avances en las herramientas de automatizacion de marketing, este canal se ha
convertido en la mejor manera de enviar el mensaje correcto a la persona correcta en
el momento correcto. El correo electronico es una gran herramienta para los
vendedores digitales y entrantes. tambiénun canal muy democratico.

Pauta Digital

Lara (2019) indica que las pautas digitales son la forma en que se crea
anuncios en las redes sociales, incluida la segmentacion, los presupuestos, el disefio y
la eleccidn de tipos de anuncios. Para realizar unapauta digital en la mayoria de las
plataformas, se sugiere seguir los siguientes cuatro pasos: Presupuesto; se debe
asignar un presupuesto a la cuenta. La plataforma ofrece diferentes formas de
administrarlo.

Segmentacion del grupo objetivo; el éxito de las pautas en linea se basa en esto, la
correcta segmentacion de la audiencia aumenta las posibilidades deque la informacion
sobre su producto o negocio llegue a las personas adecuadas y sea de su interés. No
es la television donde los anuncios son intrusivos y no importa quién los vea. En el
ambito digital, tienes mas controlsobre eso. Disefio Publicitario; aqui se puede elegir

videos que expliquen lo
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que hace la empresa o0 mostrar por qué su producto es excelente. Hay que tener en
cuenta que se tarda unos pocos milisegundos en captar la atenciondel usuario.
Necesita copy exitoso y una imagen muy atractiva.
Contenidos digitales

Por contenidos digitales hacemos referencia a todo tipo de texto escrito,
iconico, audiovisual, multimedia, etc. cuyo objetivo sea compartirlo através de canales
digitales. Normalmente, este término alude al producto caracteristico de las industrias
culturales en el ambito del entretenimiento e informacion sobretodo (Aguado,
Martinez, & Cafiate-Saenz, 2015).

Es posible segmentar el termino de contenido digital en cuatro pilares
fundamentales:

Creacidn/edicion: Se entiende como la produccién de unidades
textuales, graficas o audiovisuales y modificar su estructura o aspecto enrelacion
a la necesidad del usuario.

Gestion: Brindar la facilidad de almacenar, organizar, agrupar e
interrelacionar unidades textuales con el fin de crear una concordanciagrafica
entre los contenidos digitales

Reproduccién: Presentar y dar la posibilidad a una unidad textual,
audiovisual o grafica para su facil lectura o visualizacién

Comunicacién: Incluir textos en cadenas l6gicas de los cuales tienen
relacion al enfoque que el usuario pretende integran entre los contenidos digitales
(Aguado, Martinez, & Canate-Saenz, 2015).
Audiencia digital

La audiencia digital es aquella poblacion que previo a un proceso de
segmentacion digital, cumple con caracterisiticas y rasgos en comun del cliente
potencial planteado por el usuario. La audiencia digital es quien recibe las
publicaciones pautadas correspondiente a la estrategia de Marketing Digital utilizada.
“Segmentar a la audiencia resulta de gran utilidad para crear estrategias mas
especificas que capten la atencion del publico” (Carrasco, 2020).
Search Engine Optimization (SEO) y Search Engine Marketing (SEM)

Segun Acibeiro (2022) el posicionamiento SEO es un conjunto de técnicas
aplicadas a un sitio web para mejorar su posicién en los resultadosorgénicos de los

buscadores. En otras palabras, el SEO es el
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posicionamiento natural de las paginas en los motores de busqueda, y las estrategias
de posicionamiento SEO tienen como objetivo aumentar la visibilidad de tu sitio web.
También nos indica que, el concepto de SEM hacereferencia a las practicas que llevan
a cabo los sitios web para obtener la maxima visibilidad a través de campafas
publicitarias en los motores de busqueda. En otras palabras, SEM es un resultado de
motor de busqueda pagado. Es decir, en una camparia publicitaria, el anunciante puja
por aparecer en la primera posicion de busqueda ya reservada para ese tipo decampafia,
y paga cada vez que un usuario hace clic en el anuncio.
Inbound Marketing

Fuente (2022) nos comenta que inbound marketing significa literalmente
marketing interno y es mejor conocido como marketing de atraccion. Es un conjunto
de técnicas que te permiten llegar a tus clientes, definidos como buyer personas en
esta metodologia, de forma no intrusiva.Esta es una estrategia para atraer clientes con
contenido util, relevante y valioso. De esta manera, los clientes potenciales pueden
encontrar su empresa a través de diferentes canales como redes sociales, blogs, SEO,
etcétera. Podria decirse que esta impenetrabilidad es la clave para definir elinbound
marketing y lo que lo distingue de la publicidad tradicional (outbound).

Presentados los conceptos del marketing y del marketing digital, queremos
resaltar la relacién que estos tienen con los conceptos de seguros, del mercado
asegurador, y los participantes de este proceso a continuacién. Como bien sabemos,
es importante tener el conocimiento previo a aplicar estrategias que impulsen las
ventas de nuestro producto en la empresa. La relacion que estos tienen es muy
importante, el marketing toma un papel importante para que esto se lleve a cabo, asi
mismo para vender nuestro producto, debemos conocerlo, dicho esto a continuacion
hemos colocado conceptos que nos ayudaran a comprender mucho mejor elproducto
que queremos vender.
Seguro

El seguro o un contrato de seguro constituye al cambio de dinero por el que el
asegurado, pagando regularmente las primas correspondientes a la compafia de

seguros, tiene la posibilidad de proteger la inviolabilidad sus
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bienes, la vida y el cuerpo propios o ajenos, en una eventualidad o riesgo
(Gonzales, 2014).

Las autoras Dalia del Carmen Gonzalez y Judith Talavera sefialan en su estudio
denominado Actualizacién de primas mediante el principio Bayesiano de prima neta,
del seguro obligatorio de responsabilidad civil para vehiculos automotores, la
clasificacion general de los seguros dentro del mercado (Gonzalez & Talavera, 2015).

Parte por la distincidn entre los seguros sociales otorgados por el gobierno de
cada pais en retribucidn de aportaciones mensuales obligatoriasy los seguros privados,
que corresponden al cambio de una prima por una serie de coberturas y asistencias en
un periodo determinado de tiempo en donde una compafiia privada se compromete a
otorgar. Como parte de los seguros privados, partimos de una diferenciacion entre los
seguros sobre laspersonas (Seguros de Vida) y los seguros sobre las cosas (Seguros
No Vida) (Gonzélez & Talavera, 2015).

Pdliza de seguro

La po6liza de un seguro es el documento legal que ampara todas lascoberturas
y asistencias que la aseguradora se compromete a brindar al asegurado en caso de
presentarse algun siniestro. Dentro del mercado asegurador, este documento es el
aval que garantice que un sujeto esta asegurado (Mejia, 2011).

Para que una poliza tenga validez, es fundamental incluir dentro del documento
el nombre del asegurado, nombre de la aseguradora, nombre delintermediario (en caso
de existir alguno), suma asegurada, coberturas y asistencias en su totalidad, vigencia
del contrato, beneficiario y deducibles (Mejia, 2011).

Asegurador

Es la persona o entidad legal que se compromete a indemnizar al asegurado
por las pérdidas o a desembolsar dinero u otras prestaciones antes de cobrar la prima
del seguro, ante la ocurrencia del evento de riesgo previsto en el contrato. Dentro del
mercado de seguros, quienes toman este rol son las empresas operadoras de seguras,

conocidas como aseguradoras(De la Torre, 2022).
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Dentro del mercado ecuatoriano, existen 29 aseguradoras que son regularizadas
por las Superintendencia de Compaifiias, Valores y Seguros. Las aseguradoras mas
destacadas en relacion a su participacion en el mercado ecuatoriano son Seguros
Equinoccial, Chubb Seguros, Seguros delPichincha, AIG, Zurich Seguros, Hispana
Seguros, Aseguradora del Sur, Latina Seguros, MAPFRE Ecuador, Ecuasuiza.
Tomador

El tomador de la poliza es una persona fisica o juridica que, junto a la
aseguradora, suscriben un contrato de seguro a cambio de una prima definida. Es
decir, una persona que esta directamente relacionada con la compafiia de seguros y
una persona que cumple con las obligaciones derivadas del contrato. También es
responsable de pagar las primas segln lo prescrito en la p6liza (De la Torre, 2022).
Asegurado

El asegurado es la persona natural o juridica quien consta como beneficiario
de las coberturas y asistencias que se incluyen en una péliza. Asu vez, es quien, por
sus propios medios o direcciones de pauta, busca unaaseguradora para contar con sus
servicios (Roig, 2019).

El asegurado desde el punto de vista de la aseguradora, es a quien se le debe
retribuir un compromiso a cambio de una prima establecida. Lasaseguradoras
catalogan al asegurado si es una persona, un grupo de persona, una compaiiia o un
objeto material (Roig, 2019).

Suscriptor de seguros

El suscriptor de seguros o suscriptor técnico, es la persona que analiza
cuidadosamente los riesgos de ambas partes del contrato, tanto del asegurado como
de la aseguradora. Ademas, tiene la funcidn de planificar lacelebracion del contrato
del seguro. También, debe proyectar las condiciones generales y especificas de forma
competitiva segun las necesidades del contratante. A su vez, es un indicador
importante porque esresponsable de monitorear las condiciones de escasez y ajustar
los productos en el mercado. Los suscriptores se preocupan por los intereses tanto de
la compafiia de seguros como del cliente que opta por contratar susservicios y buscan

siempre el maximo beneficio empresarial (Ospina, 2020).Ramos de seguros
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Los ramos de seguros son los diferentes productos y conjunto de
modalidades que la aseguradora tiene disponible asegurar. El rol de cada
aseguradora es definir los ramos en donde ésta desee obtener mayor presencia en
el mercado. Es normal encontrar compafiias de seguros especializadas en ciertos
ramos especificos.

Segun la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, los principales
ramos de seguros son Accidentes Personales, Aviacién, Bancos e Instituciones
Financieras, Buen uso de anticipo, Cumplimiento de contrato, Equipo electrénico,
Equipo y Maquinaria de contratistas, Fidelidad, GarantiaAduanera, Incendio y lineas
aliadas, Multiriesgo, Responsabilidad Civil, Riesgos especiales, Transporte,
Vehiculos, Vida Grupo, Vida Individual, Lucro cesante, Maritimo, Obras civiles,
Riesgo catastréfico, Robo, Dineroy Valores, Fianzas y Crédito, Agropecuario, SOAT,
Otros riesgos técnicos.

A continuacion, se detallaran los principales seguros que se
comercializan a mayor volumen en el mercado ecuatoriano.

Seguros de vida

El seguro de vida es un contrato por el cual la dos partes involucradas,
aseguradora y asegurador, se fija una suma especifica de dinero en caso de que el
asegurado falleciera dentro de la vigencia de la poliza y por los causales establecidas
en la misma. El propdsito de un seguro de vida recae que da la posibilidad de construir
una reserva de ahorro en caso de que el asegurado fallezca. Cominmente, catalogan
dentro de las coberturas de un seguro de vida ciertas servicios asistencias médicas, sin
embargo, la naturaleza de un seguro de vida es proteger la vidadel asegurado en caso
de muerte, mas no ofrecer asistencias médicas a lo largo de la vida del mismo. Muchas
aseguradoras, por factores comerciales, incluyen una minima cantidad de estas
coberturas, mas no es extrafio encontrar pdlizas de vida en donde la aseguradora solo
se comprometa a cubrir la suma asegurada pactada a cambio de una prima, en caso de
que elasegurado fallezca (Mejia, 2011).

Seguros de vida segun el nUmero de asegurados

Dentro del mercado asegurador, es muy comun encontrar dos tipos de seguros

de vida: El seguro de vida individual y el seguro de vida grupal. Por un lado, el seguro

de vida individual es aquel que brinda las coberturas y
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asistencias antes mencionadas, Unicamente al tomador. Por el otro lado, elseguro de
vida grupal o colectivo, tiene objetivo brindar las coberturas del seguro a un grupo de
personas seleccionadas. Usualmente quienes optan por ofrecer este seguro son las
empresas, instituciones educativas, instituciones gubernamentales, etcétera (Mejia,
2011).

Seguros de vida segun el plazo temporal

Desde el punto de vista temporal, las aseguradoras ofrecen productosacordes
al espacio temporal mas adecuado para el cliente. Dentro de esta segmentacion, en
primer lugar, se encuentran los seguros de vida temporales, que se enfoca en brindar
las coberturas del seguro por un tiempo determinado por plazos. Es comun para una
seguradora ofrecer plazos de un afio, cinco afos, diez afios veinte afios y cuarenta afios.
Un ejemplo de un seguro de vida temporal, son los seguros de viajes, en donde la
aseguradora se compromete cubrir al tomador en caso de un accidente ocurrido fuera
del pais en un periodo determinado de tiempo. Normalmente este seguro es
comercializado como desgravamen, cuyo propoésito es proteger la estabilidad
economica del fallecido en caso de que éste presentedeudas ante entidades financieras
(Mendoza, 2018).

En segundo lugar, las aseguradoras ofrecen también los seguros de vida
permanentes que tienen como objetivo cubrir la vida del asegurado en su totalidad a
partir del momento de la emision de la poliza. Se entiende bajoeste concepto, que, a
cambio de una prima anual establecida en el contrato, el asegurado podra hacer uso de
las coberturas y asistencias presentas en la péliza durante toda su vida. Ademas, este
tipo de contrato es por el cual, la familia del asegurado recibird una suma asegurada
en caso de que este fallezca (Mendoza, 2018).

Principales coberturas y asistencias del seguro de vida

Las aseguradoras tienen la responsabilidad de ofertar las coberturas y
asistencias dentro de su seguro de vida acorde vea necesario. Desde la perspectiva
comercial, es fundamental contar con coberturas que sean atractivas y puedan competir
con las demas aseguradoras, ya que el consumidor va a elegir el seguro que le convenga

mas, en el que pueda gozar de mejores coberturas.
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Dentro del mercado ecuatoriano, encontramos a la compafiia Seguros del
Pichincha como referente de la comercializacion de seguros de vida, ya que, segun la
Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, la empresa ocupa el primer puesto
a nivel nacional de prima neta emitida de seguros de vida en el afio 2021 obteniendo
una participacion dentro del mercado asegurador ecuatoriano del 32.36%.

Dentro del portal web de la aseguradora, se encuentra a la oferta el seguro
denominado Vida Protegida. En comparativa con los otros seguros de vida ofertados
por la compafiia, el seguro de Vida Protegido resulta ser elmas completo al contar con
el mayor niumero de coberturas y asistencias. Sedetalla que las principales coberturas
y asistencias son la indemnizacion por muerte accidental del asegurado, renta diaria
en caso de hospitalizacion, gastos médicos por accidente, asistencia accidental,
ambulancia con primeradosis de tratamiento, consultas con traumatélogo v fisioterapia
para rehabilitacion (Banco Pichincha, 2022).

Quien ocupa el segundo puesto en prima neta emitida por la venta deseguros
de vida es la compafiia Seguros Equinoccial, con una participacion dentro del mercado
del 19.45% segun la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros.

Dentro de los seguros de vida comercializados por la aseguradora, sedestaca
el producto llamado Plan de Respaldo Familiar con Seguro de Vida el cual cuenta con
coberturas y asistencias tales como el seguro de vida en caso de muerte accidental del
asegurado, pago de beneficio adicional por incapacidad total y permanente, pago a los
familiares por muerte o desmembracion accidental, pago anticipado por enfermedad
terminal, plan dental, asistencia de viajes, pago de gastos médicos por accidente y el
pagode renta diaria por hospitalizacion o accidente. (Equinoccial, 2022)

Finalmente, quien ocupa el doceavo puesto en prima neta emitida dentro del
mercado ecuatoriano es MAPFRE Ecuador con una participacion del 1.98% segun la
Superintendencia de Compaifiias, Valores y Seguros. El seguro de vida méas completo
ofertado por MAPFRE Ecuador es el denominado Plan Vida Premium, el cual cuenta
con coberturas y asistenciastales como el servicio al6 doctor, asistencia exequial,

servicio de citas médicas de médicos generales y especialistas, asistencia telefonica
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nutricional, servicios de medicina, plan dental y una red de descuentosclinicas
y hospitalarias. (MAPFRE, 2022)
Seguros de asistencia médica o salud

Los seguros de salud son seguros extendidos por las compafiias deseguros
para cuidar la salud de personas aseguradas. Con el seguro de salud se contratan
servicios médicos profesionales, de los cuales son: hospital, policlinico, laboratorio
clinico, medicamentos y tratamiento, segunfirma del contrato.

El seguro de salud garantiza asi al contratante tranquilidad con apoyopara
proteger su propiedad en caso de accidente familiar o enfermedad grave. Los gastos
cubiertos se muestran en cada poliza de seguro individualo familiar, pueden ser
médicos, clinicos, medicamentos o tratamiento hospitalario (Correa, 2022).
Seguros de hogar

El seguro de hogar es un seguro que puede asegurar diferentes areasde la casa,
como edificios y objetos personales en el interior y el exterior, contra dafios causados
por accidentes o situaciones como el desgaste, la intemperie o el robo.

El seguro de hogar tiene por objeto proteger la poliza del hogar contra las
pérdidas econdmicas que puedan surgir por hechos fortuitos, debecubrir los dafios
materiales del apartamento, como dafios por agua, rotura de cristales, incendio,
explosion u otros dafos. los dafios causados por fendbmenos meteoroldgicos, asi como
los dafios causados por cortocircuitos eléctricos, averias diversas o robos. Este seguro
también debe cubrir los dafios a otras personas 0 a sus bienes causados por dafios en
la vivienda del asegurado, tales como la caida de objetos desde ventanas o balcones,
dejar debajo un grifo que gotea, etcétera (Grafiada, 2022).

Seguros vehiculares

El seguro vehicular o seguro para autos es un producto de las compafiias de
seguros que tiene como objetivo proteger el vehiculo del tomador contra robos,
accidentes e incendios. También cubre la asistenciamédica a pasajeros y peatones
en caso de accidente de transito.

La prima de seguro es una prima de seguro anual. El importe se calcula en

funcidn del valor de mercado del vehiculo y del plan seleccionado.
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La tarifa anual se divide en pagos fijos que se pagan durante un periodo fijo.Cubre un
porcentaje de los costos antes el dafio material o pérdida total delauto en caso de
accidente, también cubre los costos de reparacion y mantenimiento (Mejia, 2011).
Prima

Una prima de seguro es un pago que el asegurado debe hacer a la compafiia
de seguros. Esto es para obtener una cobertura equivalente a su desembolso
economico. El pago del seguro puede dividirse en prestacionesunicas o multiples y
se paga desde el momento de la firma del contrato (Westreicher, 2018).

El monto de la prima del seguro depende del limite de compensacion
acordado. La naturaleza del riesgo cubierto también tiene un impacto. Esto significa
que la empresa debe tener en cuenta los costes que se derivarian en caso de accidente.
Las primas de seguros pueden segmentarse de la siguiente manera:

Pago completo: Cuando el asegurador debe hacer un pago Unico,
generalmente antes de que surta efecto el seguro.

Prima de seguro periddica: Se proporcionan pagos regulares, porejemplo,
cada afio durante la duracion de la cobertura del seguro.

Prima fraccionada: El pago anual se reduce en varias cuotas, porejemplo,
cada mes o trimestre. En caso de accidente, la compafiia de seguros puede
reclamar el valor de los pagos de un afio de su cliente.

Prima Natural Ascendiente: Se recalcula periédicamente y aumenta
progresivamente de acuerdo a la edad del beneficiario (Westreicher, 2018).Riesgo

El riesgo operacional en el mercado asegurador se compone de dosfactores:
la posibilidad o probabilidad de un resultado negativo y el tamafiodel resultado. Por
lo tanto, cuanto mayor es la probabilidad y el dafio potencial, mayor es el riesgo.
(Echemendia, 2011)

Siniestro

Dentro del marco de los seguros, se entiende por siniestro como un evento que
causa un dafio especial y estd comprendido en el seguro. La aseguradora esta obligada
a indemnizar al asegurado o beneficiario en todoo en parte segun y condiciones

previamente pactadas. (Mejia, 2011)
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Deducible

Se conoce como deducible a la cantidad de dinero incluida en los gastos
aceptados por la compafiia aseguradora, que no es reembolsada encaso de siniestro, por
lo que es responsabilidad del asegurado. Su importe esta definido en el contrato
(Martinez, 2019)

Los valores del deducible deben ser cubiertos por el usuario para quela
aseguradora pueda comenzar a pagar los valores de la p6liza y esto aplica desde el
primer siniestro hasta que se paga el total personal de cada afio. Esto significa que, al
presentar un reclamo de compensacion del seguro, el asegurado debera pagar en su
totalidad el monto correspondienteal monto del deducible especificado en el seguro,
y el asegurado reembolsaréa el costo del primer dolar que exceda el deducible segun
el contrato de seguro bajo las condiciones especificadas en su plan (Martinez, 2019).
Suma asegurada

El concepto de la suma asegurada hace referencia que, por cada poliza de
seguro contratada por el tomador u objeto asegurado, esta representa el limite de
indemnizacion que la aseguradora debe cumplir en caso de siniestro. Esto significa que
cada garantia de seguro tiene un limitehasta el cual la empresa pagara los dafios
causados por un accidente. En caso de que el siniestro sobrepase este limite, la
aseguradora queda exonerada de cubrir las indemnizaciones adicionales (Fincas,
2017).

Coaseguro

El coaseguro constituye una normativa en ciertos casos que se presenten a la
aseguradora en donde la suma asegurada, supere la liquidezde la compafiia. Es una
forma de contrato de seguro con una larga trayectoria y reputacion, que presenta
grandes ventajas en la cobertura de grandes riesgos o en determinados sectores del
mercado que requieren un seguro completo y eficaz por el riesgo compartido acciones
de compaiiias aseguradoras que indemnizan en caso de siniestro en la medida del
importetomado por ellas mismas, permitiendo la entrada en segmentos diferentes
dentro del marco de los seguros. (Fernandez, 2019)

Dentro del ambito comercial, el coaseguro representa una oportunidad de

negocio al ofrecer el principio de cuota-parte, que representa
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la distribucion porcentual tanto del riesgo de la péliza como de la primadesembolsada
por el tomador.
Reaseguro

Una practica comln entre aseguradoras, es que estas presten servicios de
reaseguradoras. El reaseguro es el seguro que contrata una aseguradora para no
conllevar el riesgo en su totalidad durante la vigencia de la pdliza. El reaseguro es una
medida por la cual una institucion de seguros se responsabiliza parcial o totalmente
por: el riesgo cubierto por otroo por la pérdida restante que exceda la suma asegurada
del asegurador principal (Minzoni, 2009).

La mencionada medida se lleva a cabo en ambos casos para reducirla pérdida
probable del asegurador principal; el mismo radica en compartir elriesgo con la otra
parte para que en caso de dafio, también se comparta y lacarga para el asegurador
primario sea menor. (Minzoni, 2009)

Corredor de Seguros

Los corredores de seguros, también conocidos como bréker de seguros, son
empresas que tienen como principal actividad econémica, la comercializacion y
colocacidn de polizas de seguros. A diferencia de las aseguradoras, los corredores son
un ente que promueve y asesora a sus clientes a asegurarse con una compaiiia de
seguros u otra. Un punto muy relevante es que estas compafiias no conllevan con el
riesgo presente en una pdliza. En caso de presentarse un siniestro de un cliente que un
bréker comercializ6 una pdliza, el corredor queda exonerado de cubrir los siniestros
de cualquier indole. Su modelo de negocio recae en las comisiones e incentivos

obtenidas por venta de polizas. (Enrique & Pineda, 2022)
Marco Referencial

A lo largo de los altimos afios, aplicar estrategias del Marketing Digital, ha
sido una de las principales prioridades a nivel corporativo. Esto sejustifica al nivel
empresarial ya que el resultado del correcto uso de herramientas de Marketing Digital
es que proporciona nuevas oportunidadesde negocio. Dentro del mercado de seguros
esto no es una excepcidn. Se han realizado estudios que tienen la finalidad de analizar

la relacidn entre el Marketing Digital y la venta de seguros.
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El autor Jean Garcia, en su estudio Marketing Digital para el posicionamiento
de la marca Agencia Seguros K-CER en la ciudad de Riobamba, publicado en el
2020, tiene como objetivo medir el impacto del Marketing Digital con relacion al
posicionamiento de la empresa Seguros K- CER como fuente de crecimiento
empresarial dentro del mercado asegurador. Su estudio consiste en un analisis tedrico
de las herramientas de Marketing Digital y las tendencias actuales que la mayoria de
las empresas aplican. Destaca la importancia del E-Commerce como canal de venta,
ya que la sociedad vive en un mundo digitalizado, donde las empresas,
indiferentemente del sector, deben adaptarse o se enfrentan a perder ventaja

competitiva (Garcia, 2020).

El estudio concluye en la afirmacion de la importancia del Marketing Digital
en el posicionamiento de la marca. El resultado mas relevante es queprevio a un
analisis situacional, se llegd a la conclusion que las empresas dentro del mercado
asegurador, no emplean las estrategias de Marketing Digital adecuadas, descuidando
sobre todo la usabilidad de las redes sociales que predominan en el mercado;
Instagram, Facebook y Twitter.

Como recomendacion se sefiala que las empresas dentro del mercadoasegurador
deben invertir mas tiempo y recursos en la aplicacion de estrategias de
Marketing Digital, ya que afecta directamente al posicionamiento de la empresa

frente a la perspectiva del consumidor (Garcia, 2020).

El autor Geovanny Herrera sefiala en su trabajo Marketing Digital parael
fortalecimiento de las ventas de seguros de vida de la empresa Seguros Equinoccial,
en Guayaquil, que “las aseguradoras estan distinguiendo dentrodel canal digital, una
fuerza de ventas que les permite ser més eficientes, agiles y, sobre todo, mas rentables”
(Herrera, 2022). Se presentd como objetivo analizar el Marketing Digital y el
fortalecimiento de ventas de seguros de vida de la empresa Seguros Equinoccial. El
autor sefiala que en un periodo previo a la pandemia de SARS-CoV-2 (COVID-19) se
registré un aumento de ventas de seguros de vida. Sin embargo, durante los afios
posteriores a la pandemia, 2020 y 2021, experimentaron una reduccion del 17% de

seguros de vida, emitiendo 3026 polizas en el 2020 y 2518 polizas
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en el 2021. Demuestra que hay dos factores en el perfil del consumidor que justifica
esta disminucion de ventas. Como principal factor esta la recesion econémica mundial
que se vive posterior a la pandemia. El poder adquisitivodel individuo promedio
disminuyd considerablemente durante estos ultimos dos afios. Como resultado, se opta
por no adquirir productos de primera necesidad, en este caso los seguros. Como
segundo factor es la falta de cultura y de conocimiento sobre seguros en el contexto

social de la ciudad de Guayaquil.

Como resultado distinguieron las principales estrategias a aplicar para
fortalecer la venta de seguros de vida. Entre las estrategias se determind que se debe
dar un enfoque mas comercial a las publicaciones, describiendo las coberturas
principales del seguro. También se plantea una estrategia comunicacional en redes
sociales dando énfasis a la cultura social frente a los seguros por medio de

incentivaciones a la contratacion de este (Herrera, 2022).

Por otro lado, el autor Francisco Morales en su estudio Andlisis del uso de
herramientas publicitarias digitales para el mejoramiento del procesode venta de
seguros privados entre personas de 28 a 40 afios de la Ciudad de Guayaquil durante
el periodo de 2016 — 2017 aborda la implementacion de herramientas publicitarias
digitales para mejorar el proceso de venta de seguros de vida en la ciudad de
Guayaquil (Morales, 2016). De igual manera, el autor indica que la cultura de la
ciudad de Guayaquil no es la adecuada para adquirir un seguro, esto recae en el hecho
del poco conocimiento general que existe con relacién a los seguros. Inclusive, se
detalla que esta cultura se extiende a nivel nacional. Asi mismo, el autor concuerda
con Herrara que, dentro de nuestro contexto social, existen hechos puntuales que
ameritan la contratacion de un seguro de vida. En este caso, Morales aluce al
terremoto del 2016 que afect6 principalmente a la provincia de Manabi. (Morales,
2016) Un evento catastrofico que cobro6 lavida de 671 personas segun CNN, tuvo
presencia en una cultura que no contempla la importancia de adquirir un seguro de

vida.

30



Como resultado del estudio, para promover las ventas de los seguros de vida,
el autor plantea las siguientes estrategias digitales. Informacion asertiva referente a los
seguros de vida, para garantizar que la informacién compartida sea de conocimiento
general. Generar interacciones con el grupoobjetivo, por medio de respuestas breves y
personalizadas a quienes estén interesados en un seguro. Finalmente, implementar
contenido influyente por medio de influencers para crear conciencia por medio de la

identificacion de una persona reconocida en la ciudad de Guayaquil (Morales, 2016).

Maria Rojas detalla en su estudio ElI marketing digital involucrado en los
seguros de una empresa colombiana Te Aseguramos que “el marketing digital es una
herramienta fundamental para la aplicacion de estrategias quedesarrollen la venta de
seguros con objetivo de posicionamiento en el marcado” (Rojas, 2020). Hace
referencia al impacto del Marketing Digital enlas ventas de seguros por medio de su
portal web. Previo al afio 2020, la empresa no contaba con un Canal Digital, hecho que
causaba que la empresa no sea una de las primeras opciones ante la perspectiva del
consumidor. Ademas, limitaba los ingresos de la compafiia, al no sumar ventas por

medios digitales.

Este estudio proporciond la implementacion de un apartado en la pagina web
llamado “Cotiza, compara y compra.” Esta herramienta permite incrementar el
posicionamiento de la marca en el mercado colombiano, al atraer nuevos clientes a
su pagina web en donde podran cotizar su seguro,comparar entre el portafolio de
productos disponibles y al final realizar una compra en linea del seguro elegido a su

conveniencia” (Rojas, 2020).

Un factor de suma importancia para aplicar cualquier tipo de estrategia de
Marketing Digital es conocer al publico objetivo, mediante la distincion de sus
principales caracteristicas como la edad, sexo, ubicacidn geogréafica, preferencias,
intereses, entre otros. (Navas, 2017) Asi lo indicaAlicia Navas en su estudio
Factores que influyen en la decisién de comprade seguros de vida individual en
hombres/mujeres mayores de 35-54 afiosen la ciudad de Guayaquil. Su objetivo es
conocer el comportamiento de compra de los consumidores y los factores

motivadores que inducen a una
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compra de seguro. Este estudio se lo realiz6 a diferentes personas dentrodel rango de

edad establecido en el titulo de investigacion.

Segun la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros de la ciudad de
Guayaquil, al cierre del afio 2021, solo el 28% de la prima emitida en el mercado
ecuatoriano corresponde a seguros de vida individuales y grupales. Se debe tener en
cuenta que la vida es el elemento méas importante para el ser humano y debe cuidarse
correspondientemente a su importancia. Dentro de los resultados mas relevantes, si
destaca que el 50%de los encuestados afirma la importancia de tener un seguro de
vida. El motivador principal para adquirir un seguro de vida es la proteccion familiar,
esta conclusion se presentd con mayor frecuencia en las respuestas de las mujeres. Los
hombres con mayor interés en los seguros comprenden las edades de 40 a 44 afos,
mientras que el rango de edad para las mujeres fuede 35 a 39 afios. Otro motivador es
la suma asegurada de la poliza, la respuesta con mayor frecuencia fue de que en caso
de siniestro, la aseguradora se comprometa a pagar de $101.000,00 a $200.000,00.
Desde la perspectiva del consumidor, las marcas mas representativas para adquirir un
seguro de vida, con relacion a su posicionamiento en el mercado son: BMI, MAPFRE
y Pan American Life (Navas, 2017).

Las conclusiones presentadas por Navas representan una base paraque las
aseguradoras puedan disefiar sus estrategias de Marketing Digital para dirigirlas al
publico objetivo idoneo. Ademas, es fundamental dialogar los departamentos
pertinentes, para ofertar un producto con las principales caracteristicas sefialadas por

los encuestados, para que el producto cumplacon sus expectativas.
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CAPITULO 3: DESARROLLO DE LA INVESTIGACION DEL MERCADO
ASEGURADOR ECUATORIANO

Contexto actual del mercado asegurador en Ecuador

Coba (2022) menciona que entre 2020 y 2021, las ventas de segurosde vida
individuales y colectivos aumentaron un 6,2%, segun la Asociacion Ecuatoriana de
Empresas de Seguros. Las primas netas suscritas aumentaron de $511 millones en
2020 a $543 millones en 2021.

Los cambios en los habitos de consumo tras la pandemia del Covid- 19 han
incrementado la demanda de seguros de vida en Ecuador. El directorejecutivo de
FEDESEG, Patricio Salas, dijo: “La pandemia ha creado conciencia sobre el riesgo y
la mortalidad en la poblacion, impactando en el aumento de la demanda. El sindicato
espera que la tendencia alcista en la demanda de seguros de vida continGe durante los
préximos afios. La irrupcion del seguro de vida contrasta con el panorama general del
sector, donde las ventas cayeron un 5,3% en 2021. Por ejemplo, las primas de seguros
de automoviles cayeron un 2,8% entre 2020 y 2021. Eso a pesar deuna recuperacion
del 39% en las ventas en el sector automotriz durante el mismo periodo, segun la
Asociacion de Fabricantes de Automdviles de Ecuador. La recuperacién del mercado
automotriz esta liderada por las marcas chinas que venden unidades mas baratas y
reducen los niveles de las primas. La caida en las primas de seguros de automoviles
también es una reaccion a la intensificacion de la competencia de precios, que también

se observa en otras lineas de negocios.

El afio 2021, Seguros Equinoccial lider6 el mercado luego de salir deSeguros
Sucre, la mayor aseguradora del pais por ventas de primas.
Seguros Equinoccial también subié tras una fusion con Equivida, parte de Grupo
Futuro. “Seguros Sucre fue lider en distribucion hasta junio de 2021, cuando asumio
Chubb y Seguros Equinoccial ascendié al cargo a finales deafio”, explica Salas.
Seguros Equinoccial obtuvo un 14,4% de participacion en el mercado, le sigue Chubb.
con el 10,5% y Seguros Pichincha con el 10%.
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Raphael Bauer de Lima (2021), CEO de MAPFRE ATLAS Ecuador, nos
presenta el estado actual del mercado asegurador ecuatoriano y comparte sus
impresiones sobre las perspectivas y el potencial de crecimiento de los grandes
sectores de riesgo del pais. EI mercado ecuatoriano es altamente competitivo. Las
primas netas teoricas suscritas para 2020 son de solo $1696 millones, con 30
aseguradoras competidoras. Disminucion del 5,65 % con respecto a 2019 y
contribucidn al PIB nominal de 1,75% (Unica mejora ya que el PIB disminuy6 un 8,8
%). Analizando las primas totales, no es un mercado concentrado. Sin embargo, si
consideramos cada linea de negocio como un mercado independiente, podemos ver
que las primas gastadas en cada linea de negocio se comparten entre un pequefio
namero de jugadores. Con el bréker pasa lo mismo, donde sumando los 14 primeros,
las cuotas estan por encima de 50%. Como particularidad, cabe mencionar que el 47%
de las primas del mercado provienen de bancaseguros. Esto demuestra un interés muy
importante y un desarrollo muy significativo en el segmento de clientes individuales.
Luego de dos afios de contraccion (2015 y 2016), el sector asegurador experimentd
una mejora en los niveles de crecimiento de 0.8% y 3.6% en 2017 y 2018
respectivamente. Pero un analisis de los ultimos seis afios muestra que poco ha
cambiado. En 2014 las primas netas fueron de
$1.703 millones. En 2019 alcanz6 los $1.794 millones, 5,5% superior a lasprimas
netas de hace cinco afios. En 2020, el volumen negociado fue de
$1.696 millones, un 0,41% menos que hace seis afos.

Como hito principal del mercado en los ultimos afios, ha sido la liquidacion
voluntaria de Seguros Sucre en el afio 2020 a peticion del Presidente de la Republica
del Ecuador, Guillermo Lasso. Este hecho ha moldeado al mercado de seguros
ecuatoriano en lo que lo conocemos el diade hoy. Tras escandalos de corrupcion y
mala practica, a finales del 2021 Seguros Sucre cierra definitivamente su produccion,
liberando su cartera declientes a las demas aseguradoras del pais. “Hasta junio de
2021, Seguros Sucre liderara el mercado de ventas. Posteriormente, Chubb asumira
el liderazgo y Seguros Equinoccial ha sido designada para este cargo a finalesde afio”

(Salas, 2022). Sefiala Patricio Salas, Presidente de la Federacion
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Ecuatoriana de Empresas de Seguros, analizando el impacto de la salida deSeguros
Sucre del mercado ecuatoriano, al ser la empresa lider del mercado con una

participacion del 17%.

En el siguiente grafico, se puede apreciar la comparacion de la primaneta
emitida de las principales aseguradoras en el mercado ecuatoriano en el afio 2020 al

2021 en el ramo de vida.
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Figura 1 Primas netas emitidas en millones del mercado asegurador

ecuatoriano en el ramo de vida

Seguros del Pichincha se mantiene lider en el afio 2021 con una prima neta
emitida de 146 millones de ddlares, con un crecimiento en relacion al 2020 del
13.81%. Por otro lado, Seguros Equinoccial presenta undecrecimiento para el afio
2021 del -7.76%, registrando un total de 88 millones de ddlares en prima neta emitida.
A su vez, Chubb Seguros registraun total de 56 millones de délares como prima neta
emitida y un crecimiento del 23.43%. Tambien, AlIG registra un leve decrecimiento
en relacion al 2020de un -2.62% con una prima neta emitida de 28 millones dolares.
Finalmente, quien lidera el ranking de crecimiento es Hispana de Seguroscon un
crecimiento del 86.72% con respecto al afio anterior y registra 26 millones de

ddlares de prima neta emitida.

Principales competidores de seguros

Chubb Seguros
En su sitio web oficial Chubb Seguros Ecuador S.A (2022) nos

menciona que se encuentra entre las mejores aseguradoras del mercado
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ecuatoriano, con fortaleza financiera AAA. Ofrece seguros para empresas y seguros
para personas y familias. Los seguros para empresa sea una corporacion multinacional,
una empresa mediana con operaciones regionales o una empresa local en crecimiento,
tanto las personas como sus organizaciones estan expuestas a un conjunto de riesgos
en constante evolucién. Para obtener la proteccion que necesita, ofrecen un estilo
unicode proteccion y un nivel de servicio Unico, cultivado a través de décadas de
experiencia asegurando empresas de todos los tamafios. Mucho mas que cobertura y
excelente capacidad técnica. Estos seguros los dividen por tipo de industria (bienes
raices, hosteleria, construccién, educacion, energia, instituciones financieras,
tecnologias) y por tipo de seguro (accidentes y salud, energia, lineas financieras y
profesionales, lineas profesionales, lineas técnicas, propiedad). Los seguros para
personas y familias ofrecen accidentes y salud, para autos protegidos, y seguros
personales.

Seguros Equinoccial

Seguros Equinoccial (2022) en su sitio web oficial mencionan que nace en
1973y desde entonces ha sido una empresa lider en el mercado ecuatoriano, buscando
siempre brindar un servicio de excelencia a sus clientes y las soluciones de seguros
mas completas para personas y empresas. Su vision es ser la compafia multilinea
modelo en el mercado ecuatoriano de seguros con proyeccion internacional,
reconocida por suconstante crecimiento rentable y liderazgo en segmentos preferidos
de riesgo, inspirada en la excelencia de servicio a sus clientes, con foco en la ejecucion
y conformada por un equipo de alto desempefio, comprometido y motivado por el
éxito, en un entorno de amplias oportunidades para el desarrollo personal y profesional
de todos los colaboradores. Una compafiia que agregue valor y retribuya de manera
permanente a sus grupos deinterés, promoviendo el crecimiento econémico, el cuidado
del medio ambiente y el bienestar social. Su mision es asegurar la tranquilidad
presente y futura de nuestros Clientes, sus familias y empresas, con soluciones de
proteccion y respaldo integral. Ofrece seguros para personasy empresas. Los seguros
para personas se dividen en seguros de vidahogar zen, autoseguro, seguros de
deporte y PetSafe. Y los seguros para empresas se dividen en vida empresarial el cual

garantiza un respaldo a los
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colaboradores en todo momento y seguros patrimoniales que garantizanseguridad
que el trabajo en la empresa no se detendra.

Seguros Pichincha

Seguros del Pichincha (2022) en su sitio web oficial nos menciona que, a
principios de la década de 2000, Seguros del Pichincha implement6 un plan
estratégico cuyo objetivo principal era convertirse en la aseguradora nimero uno del
pais en el mercado de seguros de vida. A lo largo de los afios, Seguros del Pichincha
ha logrado sus objetivos y ahora se encuentra en un proceso de crecimiento basado
en sus logros tecnoldgicos, velandopor los intereses de la empresa y sus accionistas.
A finales de 2015, Seguros del Pichincha decidié dar un paso trascendental e
implementar su plan estratégico para 2021. Esto se refiere a involucrar un cambio de
cultura para toda la compafiia donde Pichincha debe estar 100% alineado con las metas
planteadas por la empresa. En julio de 2020, Seguros del Pichincha lanzé Vivelo, la
primera plataforma digital de venta de seguros de Ecuador, con un enfoque similar a
una tienda en linea. La premisa es asegurar a los consumidores rapidamente sin
tramites ni visitas de agentes en menos de 2 minutos.

Seguros Sucre

Seguros Sucre S.A (2022) en su pagina web oficial nos cuenta que uningleés,
Harry Shepard, planto por primera vez la idea de la cultura del seguroen la sociedad
ecuatoriana. Aporta su conocimiento con el apoyo técnico y financiero de Royal
Insurance Company Limited en el Reino Unido. Asi naciéla compafiia de seguros que
marca el antes y el después en el Ecuador. Seguros Sucre S.A. Abrid sus puertas el 26
de octubre de 1944 y fue administrado por Agentes Generales S.A. Comercial para
Anglo Ecuador. Con su éxito en Ecuador, Royal Insurance Company no solo apoy6 a
Seguros Sucre S.A., sino que también consolidd su cartera. Para satisfacer las
necesidades de los clientes a nivel nacional de manera mas eficiente. En 1984 luego
de 40 afios bajo la direccidn de Agentes Generales S.A. SegurosSucre S.A. se convirtio
en una unidad autonoma. Comercial Anglo Equatoriana que desempefio el papel de
Procurador General de la Royal Insurance Company. En 2013, se lanzé el seguro
agricola como un requisito de seguro del gobierno para apoyar proyectos con el

Ministerio de
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Agricultura. Luego, Seguros Sucre se unioé a AgroSeguro, gque subsidia el 60% de la
prima neta que cada agricultor paga por la prima del seguro. Desde el inicio de sus
actividades, el nuevo equipo directivo de Seguros Sucre S.A. presenta una nueva

imagen a clientes y corredores, demostrandouna constante evolucion.

Perfil del consumidor de seguros de vida

En relacién al perfil del consumidor, este se encuentra en constante cambio,
debido a factores importantes que logran la percepcion de determinados productos o
servicios por perfiles. Los habitos de consumo de un seguro de vida se pueden
segmentar por el marco de referencia interno y externo (Moreno, 2021)

Los factores internos del perfil del consumidor estan influenciados por factores
como el estilo de vida, la cultura, la motivacion, la edad, la personalidad y la
percepcion. El estilo de vida encapsula el lugar donde vive el consumidor, su nivel
socioecondémico y las necesidades relacionadas con su entorno se reflejan en los
consumidores. Otro factor interno es la cultura, que se relaciona con la forma en que
se presentan a la sociedad las normas de conducta moral y social de los individuos
involucrados. El enfoque internotambién incluye las habilidades del consumidor
potencial, donde se sefialan las necesidades bioldgicas, fisioldgicas y sociales, también
se tiene en cuenta la edad, pues la estrategia comercial depende del posicionamiento
del producto, donde se encuentra la fase de uso. (Moreno, 2021)

Debido a esto, las preferencias cambian a medida que la vida cambiade una
fase a otra. La personalidad es otro factor de consumo interno, lapercepcion también
es interna en las decisiones de compra, es provocadapor el comportamiento de la
marca 0 servicio deseado, incluso del circulofamiliar o social, la estrategia de
comunicacion o marketing. (Moreno, 2021) Los factores externos estan relacionados
con la calidad de los bienesofrecidos, los precios fijos, las opiniones de otros
consumidores, lacomodidad de navegacion en el sitio web, etc. La calidad del
productosostiene el interés del consumidor potencial porque con el tiempo, lanecesidad
es satisfecha de manera inmediata y continua, y el mercadodemanda cada vez mas para

[lamar la atencion del consumidor. El precio es
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el factor externo dominante en las decisiones de compra del consumidor, existe en la
mente e influye en las decisiones, y es una variable clave en el analisis del consumidor.
Algunos clientes y usuarios sienten que el precio es alto por la buena calidad. Gracias
a las opiniones y valoraciones positivas de las decisiones de consumo, las
recomendaciones de los compradores o consumidores son importantes como factores
externos en la decision de compra, e incluso las redes sociales se han convertido en
excelentes fuentesde informacion sobre la importancia que tiene un consumidor para
aceptar un determinado producto o servicio. A esta variable se suma una gestion de
linea facil de navegar con mas consumidores en linea y sus niveles de demanda. Para
lograr la conquista del mercado objetivo, es necesario localizar los elementos de
informacion que las personas necesitan saberpara satisfacer sus necesidades, lo que
permite el uso de factores externos de comportamiento para brindar soluciones

personalizadas y satisfactorias. (Moreno, 2021)
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CAPITULO 4: RESULTADOS Y FORMULACION DEL PLAN DE
MARKETING DIGITAL

Las encuestas son una herramienta fundamental para el levantamiento de
informacion para muchos temas de d&mbito académico. Estas representan una fuente
de informacion primaria al ser estructuradas por el investigador. Los resultados
compartidos a continuacion representan las diferentes posturas y actitudes que tienen

los usuarios sobre el marketingdigital y la venta de seguros de vida.

Resultados de encuestas

Al final de la fase de recopilacién de informacién, se debe realizar el procesamiento y

analisis utilizando todos los datos obtenidos en la encuesta.

@ Soltero/a

@® Casado/a
Divorciado/a

@® Viudo/a

@ Union Libre

@ Con novio

Figura 2 Pregunta 1. Estado Civil

El 48,5% de los encuestados cuentan con el estado civil soltero, comotambién
el otro 47,2% se encuentra casado/a. Es importante resaltar este analisis como una
pregunta filtro, ya que nuestro producto que en este caso son los seguros de vida, pues
tienden a tener mayor relevancia entre las personas que estan formando un hogar, y

son responsables de la vida de sus familiares.
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Figura 3 Pregunta 2. ¢ Alguna vez ha contratado un seguro?

El 64% de los encuestados han contratado anteriormente un seguro,esta
pregunta considerada también como pregunta filtro, nos indica que la poblacion
tiene un conocimiento de como funcionan los seguros, ya que anteriormente ya han
recibido dicha informacion y han decido realizar la compra, lo cual nos hace llegar

a la conclusién de que estan interesados ennuestro producto.

@ Los medios de comunicacién
@ Agentes de Seguros
El Gobierno
@ Amigos, familiares o colegas
@ No he contratado un seguro de vida
@ Trabajo
@® Prevencion
® Na

13V

Figura 2 Pregunta 3. Si ha contratado un seguro anteriormente, ¢Quién

0 qué lo influenci6 para obtener una péliza de seguro?

El 48,5% de los encuestados han sido influenciados por sus amigos,
familiares o colegas para obtener una poliza de seguro, el otro 12,3% ha sido
influenciado por agentes de seguros, y el 28% no ha contratado un seguro de vida
anteriormente. Los resultados a esta pregunta nos ayudan arevelar que fue lo que
Ilevo a ese 64% a contratar un seguro de vida, dondees que tenemos que dirigir

nuestra estrategia, y a quien.
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Figura 5 Pregunta 4. ¢ Valora laimportancia de contar con un seguro de

vida?

El 66,5% de los encuestados son conscientes de la importancia de contar con
un seguro de vida, lo cual nos da a entender que tienen una disposicién para recibir
informacion de como contratar un seguro de vida. Esta pregunta nos ayuda a
corroborar de que la mayoria de la poblacién tiene conocimiento de lo importante
que es un seguro de vida, sin embargo,podemos notar que hay un 36% que nunca ha
contratado un seguro, por lo que nuestra estrategia es dirigida a comunicar los
beneficios de nuestro producto, ya que esa puede ser la razon por la cual no ha sido

consumido por ese 36%.

@ si
® No

Figura 6 Pregunta 5. ¢Usted cuenta con un seguro de vida vigente?

El 63,8% de los encuestados cuentan con un seguro de vida vigente,es decir
que del 64% que ha contratado un seguro anteriormente, solo el 0,2% ha dejado de

contar con un seguro. Esto nos comunica que hay un
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nivel de lealtad al consumo de seguros, es decir que debemos apuntar a queel

consumidor compre nuestro producto, y que lo mantenga.

®si
® No

]

Figura 7 Pregunta 6. ¢ Recomendaria a sus amigos y familiares adquirir

un seguro de vida?

El 94,3% de los encuestados recomendarian a sus amigos y familiares
adquirir un seguro de vida, esta pregunta nos confirma que la poblacion conoce la
importancia y que también piensa que es recomendableque sus allegados cuenten
con este seguro, es decir que si compran un seguro de vida hay una mayor
probabilidad de que lo recomienden.

@ 525
@ $35

® $45
@ $55
¢ @ Mas de $55

Figura 8 Pregunta 7. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente
por la contratacién de un seguro de vida?

El 40,1% de los encuestados estan dispuestos a realizar un pago mensual de
$25 para un seguro de vida, asi mismo observamos que el 26,2% esta dispuesto a
pagar mensualmente la cantidad de $45, por lo quepodemos analizar que nuestro
producto esta dirigido a personas de clase media/alta que cuentan con la posibilidad

de invertir en nuestro producto.
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Figura 9 Pregunta 8. ¢ Qué cobertura de indemnizacion considera

fundamental dentro de un seguro de vida?

El 34,4% considera que la cobertura fundamental dentro de un segurode vida
es de $25.000 a $50.000 que como podemos observar en el grafico de la pregunta 7
concuerda con el pago mensual que la mayoria esta dispuesto a realizar, con esto nos
podemos dar cuenta que tiene relevancia el nivel econémico y el nivel de inversion

que los consumidores quieran realizar hacia nuestro producto.

® BMI

@ Seguros Equinoccial
Chubb Seguros

@ Seguros del Pichincha

@ VAPFRE Seguros

@® Salud

® No

® State Farm

14 W

Figura 10 Pregunta 9. De las siguientes aseguradoras ¢ Cual considera

referente a la venta de seguros de vida?

El 27,1% de los encuestados considera o tiene una referencia de los seguros
de vida de Seguros Equinoccial, como también el 20,5% de la aseguradora BMI,
también podemos observar que otros competidores comoSeguros del Pichincha y
Chubb Seguros tienen relevancia con respecto a posicionamiento de la marca en el

mercado, sin embargo, vemos que el
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19,4% tiene como referencia a MAPFRE Seguros, por lo que convierte a la empresa

una importante amenaza hacia los lideres de seguros en Ecuador.

® si
® No

Figura 11 Pregunta 10. ¢ Le gustaria recibir publicidad informativa en

relacién con los seguros de vida en redes sociales?

El 77,2% de los encuestados han respondido positivamente al recibimiento de
informacion en relacién con nuestro producto por medio de las redes sociales, esto
nos da a entender que cuentan con la disposicion deinformarse y recibir la

comunicacion sobre los seguros de vida.

@ Informativa

@ Comercial

» Interactiva (reels, historias, posts)
@® Email

@ Ejecutivo de Vtas

@ Ninguna

@ Instagram

@ No deseo recibir informacion

@ De ninguna manera

Figura 12 Pregunta 11. ;Qué tipo de publicidad en relacién con los

seguros de vida preferiria recibir?

El 40,3% de los encuestados prefiere recibir publicidad de manera interactiva,
es decir por medio de reels, historias, posts que normalmente observamos en las
plataformas como Instagram y Facebook, esto esta enfocado en nuestra estrategia de
campafias graficas e ira alineada al presupuesto que hemos identificado para las
diferentes actividades promocionales digitales. También podemos observar que el
31,2% prefiere
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recibir publicidad de manera informativa, es decir por medio de panfletos
informativos, por medio de la pagina web de la empresa, etc. Y por ultimo, pero no
menos importante el 21,6% de los encuestados prefieren recibir publicidad por medio
de email, esto quiere decir que del presupuesto para lacampafia digital, un porcentaje

debe ir dirigido al email marketing.

@ Facebook
@ Instagram
Tik Tok
@ Google
@ Ninguna
® Correo
® Twitter
@® Hotmail

12V

Figura 13 Pregunta 12. ¢ En qué plataforma digital le gustaria recibir
publicidad?

El 47,8% de los encuestados tienen una preferencia por la plataformadigital
Instagram, que segun La Primicia (2022), es la tercera red social masconsumida por
los ecuatorianos (vease el grafico xx), lo cual nos posiciona de una manera
ventajosa, ya que contamos con perfil dentro de esta red social, sin embargo
debemos aumentar el porcentaje de vistas hacia nuestrapagina, por lo que sera
implementada una estrategia para tener mayor visibilidad, invirtiendo en publicidad

pagada.
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Cifras en millones de usuarios hasta octubre de 2022,

Facebook TikTok Instagram Spotify Linkedin Pinterest Snapchat Twitter Reddit

Grafico: Primicias « Fuente: Mentinno Group « Descargar los datos = Creado con Datawrapper

Figura 14 Usuarios de redes sociales en Ecuador

Fuente: Mentinno Group

@ Por canales digitales

@ Acercandome al punto de venta

@ Por Call Center

@ Por medio de un broker de seguros
@ Ninguna

@ Personalmente

@ Por ningtn medio

@ De ninguna manera

Figura 15 Pregunta 13. ¢ De qué manera estaria dispuesto en contratar

un seguro de vida?

El 50,3% de encuestados estan dispuestos a contratar un seguro de vida por
medio de un broker de seguros, con el objetivo de aumentar las ventas de manera
digital, gracias a estos resultados podemos tener una ideaclara de con quien

deberiamos direccionar las visitas en nuestra pagina o redes sociales.
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@ Servicio al cliente 24 horas via
WhatsApp

@ Aplicacién donde consulte informacion
relevante

@ Servicio de asistencia médica las 24 h...
@ Servicio ambulatorio las 24 horas

@ Ninguno

® Todas las anteriores

@ No estoy interesada

@ No contrataria un seguro de vidaen li...

Figura 16 Pregunta 14. ;Qué tipo de recursos complementarios

necesitaria para contratar un seguro de vida en linea?

El 69% de los encuestados, consideran importante contar con un servicio de

asistencia medica las 24 horas, lo cual nos ayuda a tener visibilidad de que es lo que

nos pide el cliente y el factor diferenciador quepodemos ofrecer.

A

®si
® No
© Tal vez

Figura 17 Pregunta 15. ¢ Considera que las estrategias digitales

representan una ventaja competitiva entre las aseguradoras?

El 85,4% de los encuestados, consideran que las estrategias digitalessi
representarian una ventaja competitiva entre las aseguradas, pues a esto ha venido

nuestro enfoque dentro de este trabajo.
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®si
® No

Tal vez

Figura 18 Pregunta 16. ¢ Estaria dispuesto a contratar un seguro de vida

en linea?

El 59,2% de los encuestados tal vez estarian dispuestos a contratar un seguro
de vida por medio de la plataforma digital que estamos ofreciendo,lo cual nos indica
que por medio de nuestro plan de marketing digital podemos llegar a aumentar la
venta, ya que, aungue la respuesta de la mayoria no es del todo positiva, se observa

una predisposicion del cliente, que nos puede llegar a beneficiar.

Entrevistas a profesionales

Otro método de levantar informacion de primera mano son las entrevistas a
expertos en el tema que se estd investigando. En esta ocasion, se optd por buscar

expertos tanto en el ramo de los seguros como en el &mbito del Marketing Digital.

Este tipo de informacion recolectada representa la contraparte de las encuestas
obtenidas, ya que las respuestas de los expertos se pueden abordar como el punto de
vista del tomador de decisién e implementador de propuestas y las encuestas se

perciben como el punto de vista del cliente quien recibira la propuesta planteada.
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Tabla 3 Entrevista a expertos en el tema investigado

Maria Bryan Cérdova - | Johanna Lebn —
Auxiliadora jefe de Brand
Baquerizo — Marketing y Development
presidente Canal Digital Manager de
ASINCO CIA. MAPFRE Cuidado Oral en
LTDA. Seguros Colgate
Palmolive
¢ Por qué el | No la| Como en | Pienso que el

Marketing Digital
es una
herramienta
fundamental
para promover la
compra de un

seguro de vida?

consideraria  tan
fundamental. Me
parece que lo
que siempre ha
promovido la
venta de seguros
de wvida es la
experiencia de
otras personas

que han tenido

ese beneficio.
Por otro lado si,
hay cosas que la
gente no conoce
como los seguros
de educacion,
seguros de
jubilacion que
son seguros de
vida, por lo que el
Marketing Digital

puede ayudar.

cualquier giro de
negocio, con el
pasar del tiempo,

las innovaciones
de herramientas o

plataformas

digitales se han
sumado a
basicamente a
cual sector

comercial o area
de ventas.
Puntualmente con
el tema de
seguros  que es
un intangible, se
ha generado
posteriormente  a
la pandemia una
cultura de
prevencion,

donde se incluyen

marketing  digital

es importante
primero  porque
las personas

cada vez tienen
menos  contacto
con medios
tradicionales,
anteriormente en
marketing nos
quedabamos

tranquilos con un

comercial de
television,  cufa
radial, en los
periddicos.  Pero

ahora no es asi,
yo

personalmente

no Veo la
television. El

marketing digital

50




Aunque siempre | los seguros. A su | actualmente es
lo fundamental | vez, la pandemia una forma de
sera la | hizo que se | llegar, porque
experiencia de | potencien  todos | todo el mundo
otra persona que los entornos | usa redes
tuvo que pasar | digitales haciendo | sociales, de
ese mal | un match, donde hecho,  Ecuador
momento y que la  cultura de |es uno de los
el  seguro le | prevencion  hace | paises de
resulto atil. que busques | Latinoamérica
seguros y para | con mayor
buscarlos mas | consumo en
rapido llegas al | Instagram.
tema digital. | Tenemos el
Entonces es una doble de tasa de
herramienta usuarios de
fundamental Instagram que
porque si no | Per(,y eso que
estas en una | Per0 tiene mas
plataforma digital | habitantes que
en cualquier | Ecuador. El
sector de | marketing
negocios, podrias | siempre debe
perder muchas | apuntar a buscar
ventas. espacios  donde
la gente esta, y
hoy en dia la
gente esta en las
redes sociales.
En su | Las redes | La mejor manera Desde el punto
experiencia, sociales hoy en actualmente es | de vista de
¢Cuales son las dia son | utilizando  todos | Colgate, que es
herramientas importantisimas los canales | donde trabajo. Si
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para comunicar

digitalmente sobre

un
producto y
promover la

venta de este?

para  promoverlo,
mucho mas que un
anuncio en el
periddico que Yya
practicamente el
papel
desuso, sobre todo

esta en

las paginas web vy
las redessociales.

digitales que
tengamos a
disposicién, peroeso
depende de la
calidad de campafia
0 tipo de
comunicacion  que
tengamos y dentro
de eso un montdn
de
detalles que
podemos desglosar:
Imagen, tono de
comunicacion,
creatividad,
del

usuario, etc. Pero

experiencia
basicamente las
herramientas
indispensables para
promover lacompra
de un
seguro son dondese
tiene la mayor
cantidad de
audiencia, estorecae
en las redes
sociales. Si bien
antes
podiamos medir
nuestro  alcance

en programas de

hemos estado
trabajando mucho
lo queson
medios
tradicionales, pero
desde la
pandemia se ha
acelerado, nuestro
presupuesto
destinado a
publicidad era un
90%
tradicionales y
10%
actualmente esun
50%/50%. Es
decir, la

medios

digital,

compafiia destina
el
presupuesto a lo
digital. Invertimos
en key words, en
Ads en Google,en
publicacionesque
forman partede
programatica,que
nos permiten
desarrollar un
perfil de
consumidor, quees
algo mas que

demographics
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radio u tv, ahorase

los mide en
plataformas
digitales  (Redes
sociales, Mailings,

e-Shops, etc.)

¢Considera qué
los usuarios
promedio en
redes sociales
estarian

interesados en
seguros de

vida?

Por supuesto, es
gue un seguro de
vida no
solamente tienes
que esperar que
alguien muera y
recibir beneficios,
tu puedes estar
pagando un
seguro de vida,
tienes un ahorro,
lo recibes
después de unos
afios, con ese
dinero la utilizas

en algln tipo de

inversion. Por
supuesto, hay
que promover

méas una cultura
en la que a la
gente le interese
mas invertir en
un seguro  de

vida.

Considero que

no, teniendo en
cuenta el usuario
promedio con sus
caracteristicas y
segmentaciones.
Normalmente
suelen ser
personas
digitalmente
activas y jovenes
en general,
quienes

dependen de una
persona
econémicamente
activa que cuente
con un ingreso.

Lo principal es

hacer sinergia
entre estos dos
perfiles, la

persona que esté
mayor activa en
redes sociales va
a comunicar esto

al decision maker,

No es algo que
todo el mundo te
va a comprar,
claramente
porque no todo el
mundo tiene el
poder adquisitivo
de un seguro de
vida, ni conocen
el valor que este
tiene.
Personalmente

yo adquiri  un
seguro se Vvida,
cuando tuve a mi
primer hijo,
porque antes no
es que no me
importaba mi

vida, pero no lo

veia como una
prioridad.
Entonces si por

ejemplo estoy en
Instagram y me
sale una

publicidad de un
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quien tomard la | seguro de vida, si

decision de | lo consideraria,
comprar el | pero  eso no
seguro.  Por lo | aseguraria mi
que, el usuario | compra, sin
promedio de | embargo hay
redes sociales tal varias etapas
vez no sea | dentro del
nuestro cliente | costumer

potencial, pero si journey,  puedo

efectivamente es | hacer que el

nuestro canal vy | cliente me
canal de | considere, que
exposicion al |sepa que mi
cliente final. compafiia  tiene

una propuesta de
seguro de vida y
se interese  por
mi propuesta,
obviamente
definiendo  bien
mi target, porque
si la publicidad le
llega a alguien
como un
estudiante

universitario, es

en vano.
¢Cudl cree que Légico perfil que | El perfil del | EI perfil de un
es el perfil de un | debe tener ese | usuario que | usuario que esta
usuario que usa | usuario es que | quiera conseguir | dispuesto a
las redes tenga el ingreso | un seguro a | comprar un
sociales para | para poder | través de | sequro de vida
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comprar

seguro de vida?

un

comprar el
seguro, eso es lo
anico que yo Veo,
qué esté
laborando y
tenga algun tipode
ingreso, esees el
tipo deusuario
porqueno
te sirve de
nada como
aseguradora

enfocar tu publico

objetivo en
chicos que no
ganan ni - un

centavo versus a

las personas que

estan ahora
laborando y
tienen sus

ingresos pueden
adquirir el

producto.

plataformas
digitales, me
atrevo a decir que

puede

ser un

perfil  un  poco
mas generacional

25 a 35
afios, que tengaun
de

decision y sea dela

entre

poder

nueva era decontrol

de
sociedad. Me refiero
a estas personas
que
estan mas
amigables al tema
digital, tienden a
evitar los temasde
contacto de servicio
de

acercarse a oficinas

al cliente,

de hacerestos temas
mas tradicionales o
como se solia hacer.
Entonces me atrevo
a decir que el perfil
de alguien que
contrate un
seguro de vida por

una red social

por medio de redes
sociales debe ser

alguien en sus 30

afios, que  estén

formando su
familia, o que
simplemente  que

quieran dejarlealgo

a alguien.
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es un perfil mas

joveny con unpoder

adquisitivo en
crecimiento y
teniendo el claro el

beneficio arecibir al
contratar un seguro
de vida sin verlo
como un gasto sino
como una
inversion

dentro de la

cultura de

prevencion.
¢Qué estrategiao | El seguro de vidaen | Se empieza por | Una de las partes
estrategias se linea es  bien| una buena | importantes estener
deberian aplicaral | cuidadoso lo que | segmentacion, informacién de tu

momento de
comercializar
seguros de vida

en linea?

tiene que ser,porque
t0 nosabes si alguna

VeZ una personacon

alguna
enfermedad  seria
contrata el

seguro y fallece en
poco tiempo vy
quien sale
perjudicada es la
aseguradora. El
seguro de vida tal
vez para tener la
poliza a la mano,

en que la puedas

anteriormente para
lograr esta
segmentacion
debemos estudiary
conocer nuestro
mercado.
Posterior a esto,
tener una
estrategia de
contenidoconuna
camparia
creativa de
comunicacion que
basicamente
potencie una

comunicacion

producto, es tener
reviews de gente

que vya
comprado  seguros

haya

dentro  de tu
compafiia,otracosa
importante  es que
tengan una pagina
web, porque si es
importante  tener
presencia en

Instagram,  por
ejemplo, pero es

importante que el
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bajar en la pagina
web o algo por el
estilo para analizar
para un segurode
vida a alguien
deberia ser muy
estricto, factor que
se pierde en linea y

dichaspersonas que

no califican
deberian ser
calificadas en el
canal
tradicional.

de

beneficios quetiene

clara los

un segurode vida y
que sea visto como
una inversion y no
un gasto. Seria
entonces, en primer
lugar, unaestrategia
desegmentacion, en
segundo lugar, una
de

comunicacion y

estrategia

creatividad muybien
lograda yfinalmente

una
estrategia de
difusion, porque
también hay que
tener una
estrategia de

seleccionar nuestros

mejorescanales

para
comunicar y
definir muy bien
nuestro

direccionamiento.

Se puede ofrecer

una mejor
experiencia al
usuario

consumidor llegue

a la paginaweb,

oa su
landing page,
que lo dirige

hacia un asesorpor
mediode
whatsapp, dondeel
consumidor
logre  visualizar
una cotizacioén de
La

estrategia dedigital

ustedes.

no deberiaestar solo
en redes sociales, si

no que tiene que ser

yo como marca
quiero

vender este
producto,  donde
esta mi

consumidor, y cual
es el caminoque mi

consumidor recorre

para
comprar mi
producto, la

estrategia macro es
esa. Es saber donde
el

consumidor va a
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incluyendo portales

amigables,

cotizadores,  web
amigable  donde
veas los

beneficios de tu
poliza. Para
concluir, se debe

tener en sinergia

nuestro  entorno
digital y sumada a
una buena
campania
comunicacional,
creo que
lograremos un
objetivo  correcto

que es la venta de
seguros de vida en

linea.

estar en cada
etapa, y como yolo
voy guiando
hacia la comprade
producto,
porque
sinceramente  si
la compra no se
da,

esfuerzo serd en

todo ese

vano. Entonces,

la estrategia mas

importante es
tener ese
customer

journey, con

informacion clara,
ndmeros

de contacto, ya

que por ejemplomi

experiencia de

compra de
productos que
pautan en redes

sociales es que yo

doy clic y me lleva

a un
formulario de
deja tus datos

que nosotros te

contactaremos, ahi
ya

perdieron

me

como
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consumidora,
porque yo o
queria en ese
momento.
Entonces es
distinto, cuandome
direccionas aun
chat de
WhatsApp, donde
un asesorme
comparte una
cotizacion, es
decir que me dé
una respuesta en
ese momento.
Cuando trabajamos
con
herramientas
digitales, la
respuesta debe
ser rapida, vya
que el tiempo de
decision de
compra del
consumidor es
mucho mas corta

que la tradicional.
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Plan de Marketing Digital

El plan de Marketing Digital es el esqueleto de toda estrategia digital que una
empresa requiera aplicar. Una estrategia bien desarrollada concluirden resultados
positivos. Entre los objetivos principales del plan de marketing digital esta el
posicionamiento de la marca en medios digitales, generar trafico al negocio digital,
tener un alcance mayor en la zona demogréfica seleccionada y brindar

reconocimiento a la marca mediante las métricas disponibles en los medios digitales.

De esta forma, un plan de Marketing Digital bien desarrollado brindaraun
impacto positivo en las ventas de los canales digitales para cualquier tipode giro de

negocio y cualquier zona geografica.
Concepto general

La necesidad de las empresas de crear canales digitales se ha vuelto una
tendencia en los ultimos afios debido a la digitalizacion. Esta ventana genera nuevas
posibilidades eficientes de captar nuevos negocios. Actualmente, MAPFRE Ecuador
no cuenta con un plan de Marketing Digital para la comercializacion de seguros de
vida en linea, figurando como una debilidad con relacion a sus competidores. Este plan

de Marketing se plantea realizar siguiendo el siguiente esquema:
1. Contextualizacion y diagnostico.
2. Obijetivos.
3. Estrategias y Plan de Accion.
4. Seguimiento y monitoreo.
Contextualizacion y diagnostico

Dentro de cualquier plan o estrategia es fundamental conocer a fondolas
necesidades que esta pretende suplir. Para esto, se debe conocer los aspectos
generales del tema a tratar, en este caso es la empresa MAPFRE Ecuador y su

posicionamiento digital. Este contexto y diagnostico tiene como
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objetivo conocer a profundidad a la compafiia y proponer una estrategia masajustada

a la realidad.
Mision de la empresa

Somos un equipo multinacional que trabaja para avanzarconstantemente en el
servicio y desarrollar la mejor relaciéon con nuestros clientes, distribuidores,

proveedores, accionistas y la sociedad.
Vision de la empresa
MAPFRE quiere ser la aseguradora global de confianza.
Propuesta de valor

MAPFRE Ecuador es una aseguradora con una trayectoria de mas de38 afios
en el mercado ecuatoriano. La aseguradora se destaca por ofrecerla mejor calidad en
sus asistencias y coberturas dentro de los seguros que comercializa. MAPFRE se
destaca por tener una asistencia en caso de siniestro 24/7 durante los 365 dias del afio.

La atencion al cliente es otra fortaleza de la compafiia.

El objetivo principal que se plantea MAPFRE es brindar un producto de mejor
calidad entre las aseguradoras y darles prioridad a todas las necesidades del cliente con

el fin de crear un vinculo a largo plazo.

Los productos que cuenta MAPFRE son considerados de alta gama ya que
tienen un precio superior a otros productos. Sin embargo, la propuesta de valor de

MAPFRE es la calidad de coberturas y asistenciasque brindan a sus usuarios.
Mercado objetivo

En vista a los resultados recoleccion de datos primarios, podemos definir que
el mercado objetivo para el Plan de Marketing Digital propuesto tiene las siguientes

caracteristicas.

Usuarios que frecuentan las redes sociales de Instagram y Facebook, manejan

su interfaz y tienen un conocimiento basico de los anuncios
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publicitarios. Personas econémicamente activas con el control total de sus ingresos y
egresos. Personas entre 25 a 44 afios de edad. El sexo es indistinto, nuestro mercado
aplica para personas de ambos sexos. El estado civil es indiferente, el producto a
comercializar aplica tanto para personas casadas como personas solteras.
Preferiblemente ciudadanos de la ciudad de Guayaquil, donde existe mayor volumen

de personas.
Anélisis FODA

Tabla 4 Matriz FODA

Amenazas

- Portafolio de productos
muy pequefio.

Fortalezas
- Respaldo multinacional.

- Presencia en cinco de
las ciudades mds
importantes del pais.

- Comunidad digital poco
interactiva.

- Convenios con cuatro
de los bancos mas
importantes del pais.

Oportunidades

- Economia mas estable
después al impacto del
COVID-19.

- Usuarios mas inmeros

- Poca cultura del
consumidor.

Debilidades

- Gestion del Call Center
terciarizada.

- No se pauta seguros de
vida en medios digitales.

en la tecnologia.

A continuacion, se procederd con el analisis de la matriz FODA, con elobjetivo

de profundizar aspectos importantes que intervienen en la toma de decisiones.
Fortalezas

MAPFRE es una compafia multinacional presente en 49 paises, con su matriz
en Espafia. MAPFRE Corporativo brinda asistencia a todas las compafiias bajo su
misma razén social, brindando todo lo necesario para efectuar el giro del negocio de
la mejor manera. Especificamente del negocio digital, se brindan capacitaciones
anuales a cada jefe del Negocio Digital, para compartir ensefianzas aprender de los

errores.
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MAPFRE Ecuador tiene presencia en Guayaquil, Quito, Cuenca, Manta y
Ambato, cinco de las ciudades més pobladas del pais y con poder adquisitivo mas alto.

Esto deriva a un mayor ingreso y a una mayor participacion en el mercado ecuatoriano.

MAPFRE Ecuador cuenta con convenios con el Banco Pacifico, Produbanco,
Banco de Guayaquil y Diners Club. Estos convenios comerciales ofrecen descuentos
y tarifas especiales al cliente que desee contratar un seguro en linea con una tarjeta de

cualquiera de estas instituciones financieras.
Oportunidades

Tres afios después de la pandemia del COVID-19, la economia globalse esta
estabilizando a periodos previos a la pandemia. Alrededor del mundo, muchas
personas optaron por deshacerse de su seguro para abaratar costos y reducir gastos

personales. EI momento en donde se debe promocionar mas un seguro de vida es ahora.

Durante el siglo XXI, los avances tecnoldgicos han crecido exponencialmente
al pasar de los afios. Jovenes y adultos estan inmersos en aparatos electronicos, ya sea
por trabajo, estudio o placer. Las empresas por medio del marketing digital han sabido
sacar el mejor provecho a esto y se han abierto canales de venta y nuevas oportunidades

de negocio por medio de la tecnologia.
Debilidades

MAPFRE cuenta con un proveedor externo llamado ECUASISTENCIA,
quien ofrece servicios de call center y gestion de ventas. Al ser la gestion de ventas un
proceso fuera de la empresa, se debe transmitir la informacion al proveedor para ser
transmitida a la fuerza de ventas y se pierde el poder de toma de decisiones, las
acciones son mas lentas y se puede perder el mensaje original al trasladarlo tantas

Veces.
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Actualmente, MAPFRE no tiene pautado en medios digitales sus seguros de
vida, netamente, derivan el 100% del presupuesto para el Canal Digital hacia los
productos de Autos.

Amenazas

MAPFRE cuenta con un portafolio de productos muy reducidos. Unicamente
cuenta con cuatro variaciones del seguro de vida, que son: VidaPremium, Vida Elite,
Vida Exacto y Vida Ideal. Esto genera una brecha entre lo que se oferta con relacion a

lo que demanda el cliente.

El estado de las redes sociales de MAPFRE no es el 6ptimo. Pesé a tener varios
seguidores en sus paginas principales como lo son Instagram, Facebook y Twitter, las

interacciones que tiene con su comunidad son relativamente bajas.

La cultura financiera en el Ecuador también juega un rol importante, ya que el
consumidor tiene a ver el seguro mas como un gasto que como una inversion. Opta

por no contratar un seguro pese a tener el riesgo de sufrir un siniestro.
Principales competidores

El mercado asegurador ecuatoriano, respectivamente en el ramo de vida, es una
plaza donde la competencia es significativamente alta. Segun las Superintendencia de
Compariias, Valores y Seguros, informa que Unicamente las cinco primeras
aseguradoras en el ranking de participacién en el mercado suman un total de 76.46%.
A continuacion, se detallan las principales aseguradoras dentro del ramo de vida.

- Seguros del Pichincha: Presenta una prima neta emitida en seguros de vida
de 146 millones de délares en el 2021, con una participacién en el mercado del 32.36%.

En promedio, sus seguros de vida tienen una prima anual de $150 - $200.

- Seguros Equinoccial: Presenta una prima neta emitida en seguros de vida de

87 millones de ddlares en el 2021, con una participacion en el
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mercado del 19.45%. En promedio, sus seguros de vida tienen una prima anual de
$100 - $120.

- Chubb Seguros: Presenta una prima neta emitida en seguros de vidade 57
millones de dolares en el 2021, con una participacion en el mercado del 12.74%. En
promedio, sus seguros de vida tienen una prima anual de
$250 - $350.

- AIG Seguros: Presenta una prima neta emitida en seguros de vidade 27
millones de dolares en el 2021, con una participacion en el mercado del 6.14%. En
promedio, sus seguros de vida tienen una prima anual de
$350 - $400.

- Hispana de Seguros: Presenta una prima neta emitida en seguros devida de 26
millones de dolares en el 2021, con una participacion en el mercado del 5,77%. En

promedio, sus seguros de vida tienen una prima anual de $100 - $200.
Principales productos de la compaiiia

- Vida Premium: El seguro de vida Premium es el mas completo y con los
mejores beneficios. Podras hacer uso de las mejores asistencias de este plan, como
asesoria sobre habitos de alimentacion, recomendaciones nutricionales y cuidado

fisico.

- Vida Elite: Es una pdliza que te da la proteccion que necesitas en caso de
una eventualidad por hospitalizacion o enfermedades graves, también cuenta con

asistencia exequial y plan dental.

- Vida Ideal: Siempre es importante prevenir cualquier eventualidad, por eso
nuestro plan de vida Ideal busca darte la tranquilidad que necesitas con las coberturas

necesarias, pensando en la mujer.

- Vida Exacto: En MAPFRE pensamos en tu tranquilidad familiar a futuro,

ofreciendo la cobertura beca estudiantil.
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Tabla 5 Tabla de comparacion de coberturas

Coberturas Vida Vida Elite Vida Ideal Vida Exacto

Premium

Muerte por

cualquier causa

Invalidez total y

permanente

Beca estudiantil
por muerte por

cualquier causa

Doble
indemnizacion
por muerte

accidental

Desmembracion

Céncer de

mama

Enfermedades
graves (Anticipo
50%)

Gastos médicos

por accidente

Renta diaria por
hospitalizacion

por accidente
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Tabla 6 Tabla de comparacién de las principales asistencias

Asistencias Vida Vida Elite Vida Ideal Vida Exacto
Premium

Médico a

domicilio.

Servicio citas
médicas -
Médico

general

Servicio citas
médicas —
Médico

especialista

Red de

descuentos

Servicio de

medicina

Asistencia

exequial

Asistencia
telefonica
nutricional y

fitness

Plan dental

basico

Plan dental

completo
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Tabla 7 Tabla de comparacién de prima promedio

Vida Vida Elite Vida Ideal Vida Exacto
Premium
Precio Anual $400-360 $380-340 $360-320 $340-$300

Auditoria de Redes Sociales

Las redes sociales poseen un rol fundamental dentro de un Plan de Marketing Digital,

puestos que estas figuran como la plaza fisica dentro deun plan de Marketing

Tradicional. Es aqui donde las empresas colocan sus estrategias para comercializar sus

productos de manera electrénica.

Tener una plaza con una comunidad activa e interesada en los productos a

ofertar es fundamental. A continuacion, se detallardn, estadisticas y analiticas

fundamentales de las redes sociales de MAPFRE Ecuador, las cuales son Instagram y

Facebook correspondientes al ultimo trimestre del afio 2022, que engloba a los meses

de septiembre hastadiciembre.

Instagram

@ seguidores Obtenidos (@ Seguidores Perdidos

Métricas de audiencia

Seguidores

Crecimiento neto de seguidores
Seguidores obtenidos

Sequidores perdidos

Totales

3.915

150

150

Figura 19 Crecimiento de la audiencia
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La cuenta de Instagram de MAPFRE cuenta con un total de 3915 seguidores,
donde 150 de ellos fueron obtenidos en el dltimo trimestre del afio 2022. No se

registran seguidores perdidos para este periodo.

25

20

15

10

5

0
SEP. OCT. NOV. DIC.
2022

@ Carruseles Publicados () Videos publicados () Fotos publicadas

Comportamiento de publicacién por tipo de contenido Totales % de cambios
Total de publicaciones realizadas 41 A5,1%
Carruseles Publicados 7 w12,5%
Videos publicados 12 “w 42,9%
Fotos publicadas 22 A120%

Figura 20 Comportamiento de la publicacion

Se han realizado un total de 41 publicaciones en la pagina en el ultimotrimestre
del 2022. Se detalla que 7 de estas publicaciones corresponden a carruseles, 12
publicaciones a videos y 22 publicaciones a fotos. EI 53% del contenido publicado en

Instagram corresponde a fotografias estaticas.

mapfre_ec mapfre_ec mapfre_ec

jue. 27/10/2022 13:29 PDT mar. 13/12/2022 12:09 ... jue. 24/11/2022 7:15 PST
iGracias a todos los que ilniciamos las celebraciones jLa pasion del fatbol estd en
asistieron a nuestra gran en MAPFRE! & Compartimos MAPFRE! @ Creamos un
inauguracién de las nuevas... con ustedes postales de la... espacio para disfrutar, junto...
Total de Total de Total de

179 136 132

engagements engagements engagements
Me gusta 175 Me gusta 135 Me gusta 127
Comentarios 2 Comentarios 0 Comentarios 2
Contenido guardado 2 Contenido guardado 1 Contenido guardado 3

Figura 21 Contenido con mejor Engagement
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Las mejores publicaciones de la pagina corresponden a fotografias o videos
resumiendo eventos corporativos y comerciales junto a los socios estratégicos de
MAPFRE. Al ser eventos de gran magnitud debido a su importancia en el medio, estos

han generado un mayor numero de engagements, variando desde los 179 a 132

engagements.

T0K

60K

50K

40K

30K

20K

10K

" sER. ocT. NOV piC
2022

@ !mpresiones

Indicadores de impresiones Totales % de cambios
Impresiones 196.944 N17,6%
Impresiones diarias promedio por perfi 1.614,30 ~17,6%
Alcance diario promedio por perfil 1.081,81  27,3%

Figura 22 Impresiones de la pagina

En el Gltimo trimestre del afio, se han registrado 196944 impresiones en la
cuenta de Instagram. Se evidencia en el gréafico, una disminucion de impresiones en el
mes de octubre del afio 2022. Se promedian 1614 impresiones diarias por perfil, con
un alcance diario de 1081 por perfil.
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Audiencia por edad

13-17 |

18-24 [

0,3%

5,1%

2530 I 39.7%

500

4s5-5¢ [N
s5-64 [l

65+ 1

Audiencia por principales paises
m= Ecuador

== Republica Dominicana

&2 Espana

mm Venezuela

BE Estados Unidos

36,2%

14,5%

1,1%

2.947

94

92

91

82

Audiencia por género

@ Hombres 41,6%
. Mujeres 45%
. Género no binario o no especificado 13,4%
Audiencia por principal Lidadd

Guayaquil, Guayas Province 1.628

Quito, Pichincha Province 543
Daule, Guayas Province 145
Samborondén, Guayas Province 72
Cuenca, Azuay Province 64

Figura 23 Estadisticas demograficas de la audiencia

En la pagina de Instagram, las estadisticas revelan que las edadescon mayor
presencia en la audiencia son los usuarios de 25 a 34 afios representando un 39.7% de
la audiencia total. Seguido por los usuarios de35 a 44 afios representando un 36.2%
de la audiencia total. En relacion al pais de cada seguidor, 2947 perfiles son
ecuatorianos y 1628 pertenecen ala ciudad de Guayaquil y 543 pertenecen a la ciudad
de Quito, siendo estas dos ciudades las mas comunes dentro de la audiencia en

Facebook.

Facebook
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-20
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-60

SEP. OCT.
2022

@ Me Gusta Organicos De La Pagina

NOV. DIC.

. Me Gusta Pagados De La Pagina

@ Cantidad De "No Me Gusta" En La Pagina

Métricas de audiencia

Fans

Me gusta netos de la pagina
Me gusta orgénicos de la pagina

Me gusta pagados de la pagina

Cantidad de "No me gusta” en la pagina

Totales % de cambios
12.132 70,2%
26 N72,3%

116 N 8.7%

0 —0%

90 2A172,7%

Figura 24 Crecimiento de la audiencia

La cuenta de Facebook de MAPFRE cuenta con un total de 12132 fans, también
conocidos como seguidores, donde 142 “me gusta” organicosy de pauta fueron
obtenidos en el dltimo trimestre del afio 2022. Se registran 90 “no me gusta” en la

pagina obtenidos en el periodo.

Publicaciones realizadas Desglose del contenido, por Mes

25

20

15

10

5

0
SEP. OCT. NOV. DIC.
2022

@ Videos publicados (@ Fotos publicadas (@ Enlaces publicados Texto publicado

Comportamiento de publicacion por tipo de contenido Totales % de cambios
Total de publicaciones realizadas 41 7251%
Videos publicados 14 ~39,1%
Fotos publicadas 27 7 68,8%
Enlaces publicados 0 —0%
Texto publicado (4] -0%

Figura 25 Comportamiento de la publicaciéon
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Se han realizado un total de 41 publicaciones en la pagina en el ultimotrimestre
del 2022. Se detalla que 14 de estas publicaciones corresponden a videos y 27
publicaciones a fotos. ElI 65% del contenido publicado en Instagram corresponde a

fotografias estaticas.

€) MAPFRE
mar. 13/12/2022 12:09 ...

ijlniciamos las celebraciones
en MAPFRE! & Compartimos
con ustedes postales de la...

§) MAPFRE
lun. 28/11/2022 7:17 PST

iMAPFRE junto a la TRI! ©'®
¥'8 ;Estamos muy orgullos
del desemperio de la selecci...

€) MAPFRE
jue. 27/10/2022 13:29 PDT

ijGracias a todos los que
asistieron a nuestra gran

inauguracion de las nuevas...

B T

ﬁf

Total de Total de Total de

287 112 107
engagements engagements engagements
Reacciones 11 Reacciones 23 Reacciones 23
Comentarios 3 Comentarios 10 Comentarios 0
Compartidos 1 Compartidos 3 Compartidos 1

Clics a enlaces de Clics a enlaces de Clics a enlaces de

publicaciones publicaciones publicaciones

Otros clics en las Otros clics en las Otros clics en las

272 76 83

publicaciones publicaciones publicaciones

Figura 26 Mejores publicaciones de la pagina

Las mejores publicaciones de la pagina corresponden a fotografias o videos
resumiendo eventos corporativos y comerciales junto a los socios estratégicos de
MAPFRE. Al ser eventos de gran magnitud debido a su importancia en el medio, estos
han generado un mayor numero de engagements, variando desde los 287 a 107

engagements.
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Impresiones Desglose, por Mes

350K
300K
250K
200K
150K
100K
50K

SEP. oCT. NOV. DIC.
2022
@ 'mpresiones organicas . Impresiones pagadas

Indicadores de impresiones Totales % de cambios
Total de impresiones © 1.088.231 N32,9%
Impresiones organicas 26.801 2227%
Impresiones pagadas 1.059.147 N 33,7%
Impresiones diarias promedio por pagina 8.919,93 N32,9%
Alcance diario promedio por pagina 7.015,90 N31,7%

Figura 27 Impresiones de la pagina

En el altimo trimestre del afio, se han registrado 1088231 impresionesen la
cuenta de Facebook. Se promedian 8919 impresiones diarias por pégina, con un

alcance diario de 7015 por pagina.

Audiencia por edad Audiencia por género

13-17 | 0,1%
18-24 [H 4,6%
253 N 35.7%
35-40 N 34.7%

4s5-54 [ 13,9%
55-64 [ 6,2%
@ Hombres 50,6%
e+ M H8% B Mujeres 49,1%
. Género no binario o no especificado 0,3%
Audiencia por principales pai Audiencia por principal dad
ms Ecuador 11.945 Guayaquil, Ecuador 4.348
BE Estados Unidos 46 Quito, Ecuador 2.318
Wl Peru 38 Cuenca, Ecuador 587
[ Espaifa 31 Manta, Ecuador 261
mm Venezuela 15 Portoviejo, Ecuador 237

Figura 28 Estadisticas demogréficas de la pagina
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En la pagina de Facebook, las estadisticas revelan que las edadescon mayor
presencia en la audiencia son los usuarios de 25 a 34 afios representando un 35.7% de
la audiencia total. Seguido por los usuarios de35 a 44 afios representando un 34.7%
de la audiencia total. En relacion al pais de cada usuario, 11945 perfiles son
ecuatorianos y 4348 pertenecen ala ciudad de Guayaquil y 2318 pertenecen a la ciudad
de Quito, siendo estasdos ciudades las mas comunes dentro de la audiencia en

Facebook.
Objetivos del Plan de Marketing Digital

El objetivo principal del Plan de Marketing es incrementar las ventas de

seguros de vida de MAPFRE por medio de los canales digitales.

Como objetivos especificos se encuentran: Aumentar la presencia y posicionar
la marca de MAPFRE en medios digitales. Fidelizar a nuevos clientes digitales.

Fomentar en medios digitales la importancia de contratarun seguro de vida.
Estrategias y Plan de Accion

El motor para que el Plan de Marketing Digital sea un existo sera el manejo de

las correctas estrategias y planificacion de las acciones a tomar.
Campaiia gréfica

Se plantea disefiar una campafa grafica bajo las tres aristas principales,
concientizacion y comercializacion. En primer lugar, se busca crear conciencia a los
usuarios de redes con el objetivo de transmitir la importancia de contratar un seguro

de vida, al brindar informacién de valor y emotiva a cada usuario.
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———————— ©MAPFRE _———————— 5 MAPFRE

"/‘;AI}ABAS OE [ SITU RESPUESTA.
PERDER A ALGUN FUE A UNA O MAS
AMIGO 0 PREGUNTAS,
FAMILIAR? DE
;ACABAS DE CONTRARAR UN ® MAPFRE
UME“H MAS I][ Cuidamos lo que te importa
40 ANDS? ASOCIA EL SEGURD
?!}ABAS DE CON LA
NTRAR A LA
TERCERA EDAD? /

Figura 29 Propuesta gréfica para la campafia de concientizacion

el {EL PROPGSITO
DE MAPFRE ES
L0S CATASTROFES GUIDAR LO ® MAPFRE
GOLPEAN MAS Cuidamos lo que te importa
L03 CORAZONES SE INPORTANTE

Figura 30 Propuesta gréfica para la campafa de concientizacion |l

Una vez compartida la campafia de concientizacion, se lanzara una campafia
comercial con el objetivo de empezar a captar posibles clientes y generar ventas. Estas
publicaciones seran pautadas en redes sociales y contaran con un Call to Action que

direccionara a los usuarios al chat de WhatsApp de los asesores comerciales.

I I
I [
®MAPFRE @MAPFRE . J}@ydl-\l’FRE f

{CONTRATA HOY T0 SEGURO DE VIDA ELITE, EL | {CAMBIATE A UN SEGURO DE VIDA MAPFREY jCUIDAMOS DET1Y DETU FAMILIA CON NUESTRO
MAS COMPLETO EN EL MERCADO! ACCEDE A BENEFICIOS UNICOS! SEGURO DE VIDA PREMIUM!

iSWIPE UP PARA CONOGER NiS! @) (SWIPE UP PARA CONOCER WS @) (SWIPE UP PARA coNOCER WS @)

Figura 31 Propuesta grafica para la campafia comercial
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iquIUA SEVIVE MAS TRANQUILA CONTU jOUE NINGUNAAVENTURA TE DETENGA, {DEJA QUE U H1J0 SE CONVIERTA EN LA SIGUIENTE
SEGURD DEVIDA! NOSOTROS TE CUIDAMOS! ESTRELLA, NOSOTROS LD PROTEGEMDS!

iswiee uP paRa concen uisy @ swire ue paia congcen wis: @ iswipE uP paga conce wks: @

Figura 32 Propuesta gréafica para la campafia comercial Il
Presupuesto para Marketing Digital

El Canal Digital de MAPFRE Ecuador tiene un presupuesto mensual de gasto
de $4.000 correspondientes a pauta digital. EI 100% de este valor corresponde a la
pauta de contenidos digitales relacionados a seguros vehiculares. Se propone agregar
un presupuesto de $2.000 mensual, de los cuales corresponderan netamente a la pauta
digital de seguros de vida. Se plantea dividir equitativamente el presupuesto adicional
en 50% para lapauta en las plataformas de Facebook e Instagram y el 50% restante en

las plataformas de Google.
Plan de Accién, herramientas y estrategias
Presentacidon del Plan de Marketing Digital a la comunidad

- Disponer de informacion clave y términos claves relacionado a los seguros de
vida en la pagina web (SEO). Se incluiran blogs, videos, infografias y landing pages

relacionadas a la nueva camparna.

- Actualizar la informacién de las fichas de Google My Business, con el fin de

brindar informacion mas relevante por region geografica.

- Promover la nueva campafa en redes sociales, mediante la pauta de
publicaciones con énfasis comercial de los seguros de vida. Estas publicaciones estan
compuestas por campafias segmentadas en:“Concientizacion” y “Comercial”. Se

aplica un tono de comunicacién acordeal mensaje que se quiere trasmitir
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- Ademas, se propone una camparia adicional de Email Marketing, con el fin de

tener presencia de marca en todos los medios digitales.
Gestion de ventay comercializacion

- Captacion de prospectos. Mediante la pauta en medios digitales se prevé
conseguir Leads para inducirlos dentro de un proceso de venta. Por el lado de
Instagram y Facebook, los leads ingresardn por medio de la pauta realizada a las
publicaciones de las paginas. Estas conduciran al prospecto directamente a WhatsApp
para que un asesor comercial puede comunicarse con ellos. Por el otro lado, en Google
se pautara la URL del landing page (https://www.segurosmapfre.ec/vida/)
correspondiente a la de seguros devida para que el cliente ingrese sus datos y sea

contactado.

- Entregar los leads recibidos al Centro De Atencidn Telefonica para que cada

asesor comercial realice la gestion de venta.
- Recibir el reporte de las ventas y primas emitidas y colocar el seguroal cliente.
Calendario de promociones y activaciones

Tabla 8 Calendario de promociones y activaciones

Mes Concepto Nombre Canal Objetivo
Comercial
Enero Alcance —Lead | jlInicia este | Digital Llegar a mas
Generation nuevo afno personas  con

asegurado! nuestras
iConocer promociones
nuestros
descuentos
2023!

Febrero Reconocimiento | jResultados Digital Transparentar
comerciales del la informacién.
afio 2022! Dar a conocer
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http://www.segurosmapfre.ec/vida/)
http://www.segurosmapfre.ec/vida/)

la honestidad

de la marca
Marzo Alcance — Lead iPor el dia de la | Digital Ofrecer un
Generation mujer, obtén un descuento
25% de promocional por
descuento en tu reconocimiento
poliza! de fecha
Abril Alcance —Lead | jAsegura qué tu | Digital Llegar a
Generation nifio lleguesano a personas con
clases! hijos con el fin
de ofrecer un
seguro para el
retorno a
clases
Mayo Reconocimiento | jConoce la | Digital Crear conciencia
importancia deun enla
seguro devida! comunidad
sobre la
importancia de
un seguro devida
Junio Alcance — Lead jLa aventura te | Digital Atraer a
Generation espera, vivela nuevos clientes
seguro! con
promociones
comerciales
Julio Alcance — Lead iDescuento Digital Atraer a

Generation

exclusivo  para
padres

primerizos!

nuevos clientes
de un

nicho
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especifico

Agosto Reconocimiento | jTe invitamos a | Digital Crear conciencia
ser parte de enla
nuestra campafna comunidad

de sobre la
concientizacion! importancia de
un seguro devida

Septiembre Alcance — Lead | ¢Listos para el Digital Atraer a

Generation feriado? nuevos clientes
Asegurate  con con unmotivo
MAPFRE particular
Octubre Alcance — Lead iConoce los | Digital Promover la
Generation beneficios de tu compra de
seguro VidaElite! seqguros
mediante la
promocion  de
coberturas y
asistencias

Noviembre Alcance — Lead iBlack Digital Promover la

Generation MAPFRE! venta con
Obtén un 30%en camparfia
tu seguro de estacionaria
vida

Diciembre Alcance  Lead | jDisfruta de las | Digital Promover la

Generation fiestas de lamano venta con
de campana

MAPFRE

estacionaria
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Seguimiento y Monitoreo

Es importante establecer metas mensuales y anuales de efectividad, ya que
permite al usuario conocer el estado de su campafia y da la oportunidad de mejorar en
ciertos aspectos de ser necesario. En el caso de la venta de seguros de vida en linea, es
fundamental definir los leads, ventasy primas mensuales a conseguir durante la

campana.

Se debe presentar la informacion recolectada relacionada del Negocio Digitalen forma
de resumen dentro de los Dashboards de Google Drive, para una facil interpretacion
de los KPIs.

Proyeccidon de ventas de pélizas de seguros de vida

Dentro de la formulacién de una estrategia es fundamental proyectar ydefinir
nuestros objetivos, para poder medirlos de forma progresiva y analizarel rendimiento
de la estrategia. A continuacion, se elabord una proyeccion deventas para el afio 2023
de polizas de seguros de vida. Para tener referenciay brindar una proyeccién lo méas
realista posible, se ha tomado como referencia las ventas de polizas de seguros de autos
del afio 2021, ya que hasta la fecha MAPFRE no pauta sus seguros de vida en linea,
por lo quelas ventas mediante el negocio digital son bajas y no se puede tomar como
referencia al ser casi inexistentes. Para el calculo de esta proyeccion, se ha utilizado la

prima promedio de los seguros de vida, la cual es de $350.

Tabla 9 Proyeccion de venta de seguros de vida para el ler semestre
del 2023

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio

Pdlizas Pdlizas Pdlizas Pdlizas Pdlizas Pdlizas
Vida Elite 5 7 7 8 8 10
Vida Premium 3 1 4 3 2 5
Vida Ideal 1 2 2 2 1
Vida Exacto 2 1 3 4 1 1
Total unidades 11 11 16 17 12 18
Prima Neta Emitida $ 3.850,00 $ 3.850,00 $ 5.600,00 $ 5.950,00 $ 4.200,00 $ 6.300,00
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Tabla 10 Proyeccién de venta de seguros de vida para el 2do semestre

del 2023
Julio Agosto |Septiembre| Octubre |Noviembre| Diciembre | Anual 2023
Pdlizas Pdlizas Pdlizas Pdlizas Pdlizas Pdlizas Pdlizas

10 8 9 5 6 9 92

3 2 2 3 1 3 32

6 5 5 4 1 4 35

4 4 4 3 6 5 38
23 19 20 15 14 21 197

$8.050,00 $6.650,00 $ 7.000,00 $5.250,00 $4.900,00 $7.350,00 $68.950,00

En relacion a la prediccion realizada sobre las ventas de seguros de vida en
linea, se destaca que el promedio mensual de pélizas vendidas de forma mensual es de
12, mientras que la prima neta emitida promedio mensual es de $5745,83. El 43% de
las ventas realizas se llevaron a cabo en el primer semestre del afio, mientras que el
57% restante se vendié durante el segundo semestre del afio. Los productos mas
vendidos fueron Vida Elite con 92 pélizas, Vida Ideal con 38 pélizas, Vida Exacto con
35 podlizas y finalmente Vida Premium con 32 polizas. Los tres meses con mayor
movimiento en el negocio digital fueron julio, septiembre y diciembre, vendiendo 23,

20y 21 pdlizas respectivamente.
Proyeccion de Leads de seguros de vida

MAPFRE Ecuador tiene una efectividad sobre los leads brutos recibidos
mensualmente del 5%. Por ende, para llegar a la meta de 197 ventas al afio,se establece

lo siguiente:

Tabla 11 Proyeccion registro de leads para el 1ler semestre del 2023

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio

Leads Leads Leads Leads Leads Leads
Instagram / Facebook 150 150 150 150 150 150
Google 200 200 200 200 200 200
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Tabla 12 Proyeccion registro de leads para el 2do semestre del 2023

Julio Agosto [Septiembre| Octubre |Noviembre| Diciembre | Anual 2023
Leads Leads Leads Leads Leads Leads Leads
150 150 150 150 150 150 1800
200 200 200 200 200 200 2400
Total 4200

Andlisis financiero de la propuesta

El plan de Marketing Digital expuesto representa una inversion adicional de
$24.000 anuales correspondiente netamente a la pauta de anuncios de seguros de vida
en medios digitales. En base a un pronostico tomando como datos historicos las ventas
de seguros de autos del afio 2022, se pretende obtener $68.950 como prima neta
emitida por la venta deseguros de vida en el afio 2023. Una vez restando los valores
de la inversidn, se obtiene un beneficio de $44.950.

Para medir el costo de la propuesta, se pueden utilizar dos KPIs de
naturaleza financiera como la rentabilidad y el ROI.

En el caso de la rentabilidad, el KPI sefiala que se debe aplicar la ecuacion:
(beneficio / inversion) * 100. Aplicando los valores de la propuestase obtiene (68950
/ 24000) * 100 = 287.3%. El resultado indica que, a partir de una inversion de $24.000,
los beneficios representan el 287.3% de la inversion realizada.

Para complementar el analisis, el retorno de la inversion (ROI) es uno de los
KPIs financieros mas importantes para la toma de decision empresarial. Su funcion
principal es evaluar la tasa de conversion, o los resultados de una inversion bajo la
ecuacion: (ganancia obtenida — inversién)

/ inversién. Aplicando los valores de la propuesta se obtiene (68950 — 24000)

/ 24000) = 187.3%. Un ROI del 187.3% representa que los rendimientos totales han
superado los costos obteniendo una ganancia para la empresa.Si un ROl es mayor a
100% como este caso, quiere decir que la empresa tendra una inversion asegurada

para desde el inicio del afio.
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CONCLUSIONES

En vista del trabajo realizado, se puede concluir lo siguiente. En primer lugar,
el Marketing Digital tiene una relacion estrecha con el aumento de ventas de seguros
de vida en linea. EI marketing digital tiene la capacidadde mejorar el posicionamiento
de las marcas en canales digitales. Tal como se abordd en las respuestas de los
entrevistados y se evidencia en las respuestas de los encuestados, el Marketing Digital
representa una ventaja competitiva entre las aseguradoras.

En segundo lugar, se profundizo la relacion entre el Marketing Digitaly el giro
de negocios de los seguros por medio de una revision de la literatura que tuvo como
objetivo fundamentar los conceptos basicos para abordar con mayor conocimiento
los temas tratados.

En tercer lugar, se realiz6 una investigacion del mercado asegurador
ecuatoriano, destacando sus principales competidores, principales ramos yproductos
a la venta referente a los seguros de vida. Se busca situar el posicionamiento de
MAPFRE en el mercado ecuatoriano para abordar puntos de mejora por medio de
implementacion de nuevas estrategias digitales.

Finalmente, se planted un plan de Marketing Digital con la informacion
recolectada para ser implementada y medir el impacto al momento de comercializar
seguros de vida. Es posible medir el impacto de manera cuantitativa y de forma
cualitativa. EIl impacto se mide de forma cuantitativa comparando la proyeccion de
ventas del 2023 con las ventas realizadas del 2022, se proyectaron $68.950 en primas
emitidas en comparacion a las ventas registradas de $4.195.68 en el 2022;
incrementando $64.755 en primas, lo cual se interpreta como un incremento del
1543.36% con relacion al afio anterior. EI impacto se mide de forma cualitativa al
momento de analizar las respuestas de los encuestados y profesionales entrevistados,
losresultados se alinean a existir un impacto evidente entre el Marketing Digital y la

comercializacién de seguros de vida en linea.
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RECOMENDACIONES

En vista del trabajo realizado, se puede recomendar lo siguiente. En primer
lugar, los temas principales del Marketing Digital pueden ser abordado desde
diferentes perspectivas dependiendo de los autores, por loque es necesario revisar
mas de una fuente para validar que la informacionesté alineada con los objetivos del
trabajo de investigacion.

En segundo lugar, se recomienda a la aseguradora MAPFRE Ecuador
implementar el plan de Marketing Digital presentado acompafado de estrategias
publicitarias en medios tradicionales, para que la presencia de marca esté presente en
la mayor cantidad de medios posibles. De esta forma, se fomenta al consumidor el
valor agregado que tiene MAPFRE en comparacion a otras aseguradoras.

En tercer lugar, se recomienda brindar un seguimiento continuo a la
proyeccion de ventas para asegurar el éxito del plan de Marketing Digital ygenerar
un buen impacto en las ventas de seguros de vida.

Finalmente, se recomienda a MAPFRE Ecuador contratar una fuerza deventas
especializada en el ramo de seguros de vida, ya que la gestion comercial realizada
es el paso determinante para definir el impacto del Marketing Digital en la venta

de los seguros de vida.
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