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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto se basa en la elaboraciomdsam de marketing
para introducir un seguro de mascotas para la eapviafre Atlas en la
ciudad de Guayaquil, para lo cual se ha realizadodisis situacional de la
empresa, la investigacion de mercado, el plantedamide las estrategias

para llevar a cabo el plan de marketing y el aisdiisanciero.

En el primer capitulo se analizan las variables rdatcro-entorno y
micro- entorno que afectan a la empresa, las nilay@mtes respecto a este
trabajo de titulacion son el entorno social y lanpetencia. EI mercado de
seguros de mascotas esta creciendo debido a latanpia y cuidado que
les dan las personas a sus animales de compajandlolos a considerar
un miembro mas de la familia. Por otro lado, auncp@a vez son mas los
servicios destinados a los animales domeésticos soisten dos
competidores en el mercado que ofrecen un serpariecido al que se esta

planteando.

La investigacion se realizo con la finalidad deaz®r el mercado, gustos
y preferencias de los potenciales clientes. (Séizéeda investigacion
primaria y secundaria,) En la investigacion primase emplearon
herramientas cuantitativas como la encuesta y rérdas cualitativas
como el focus groupy la entrevista. Los resultados obtenidos fueron
fundamentales para el proyecto, debido a que ercagitulo se sustentaron

las estrategias expuestas en el plan de marketing.

Una vez obtenidos los resultados de la investigacié mercado, se
procedid a la elaboracion del plan de marketinguiAsge plantearon las
diversas estrategias a emplearse, asi como el timgrkaix, el cual esta

compuesto por las siete P’s. Debido a que el proyectrata de la cion de
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un servicio, las siete P’s son: producto, preciazg, promocién, personas,
procesos Yy evidencia fisica.

Por ultimo, se realiz6 el analisis financiero. Este, se estimo la
demanda, los costos y gastos para hacer el flupajdecon proyeccion de 5
afos. Tambien se calculé la TIR, el VAN y el markgtROI. Este dltimo,
resulté favorable para la empresa, ya que se oghclgue la
implementacion del servicio de seguro para mas@&#da rentable para la

empresa.

Palabras clave:Plan de marketing, Seguro para mascotas, Invegiiga

Estrategias, Mascotas, Mercado.
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ABSTRACT

This project is about the preparation of a markggilan to introduce pet
insurance to Mafre Atlas Insurance Company basé&lsyaquil, for which
we have carried out the situational analysis, massearch, strategy to

carry out the marketing plan, and the financialysia.

In the first chapter we analyze the variables efrttacro-environment
and micro-environment that affect the company, wh#hmost important
being the social environment and competition. Téteipsurance market is
currently growing due to the importance and caat pleople give to their
companion animals, with some people even consigéhiair pet as a
member of the family. On the other hand, even thaugre and more
services focus on domestic animals, only two cortgrstexist in the

market that offer a service similar to the one thditeing proposed.

The research was carried out with the purpose pibeixg the market
and tastes and preferences of the potential cligntee primary research,
we used quantitative tools such as a survey anlitajiuge tools such as a
focus group and interviews. The results obtainegewaportant to the
project because they backed up the strategies pedpo the marketing

plan.

Once the results of the market research were aatathe marketing plan
was formed. Here, we set several strategies tmp&emented, as well as
determined the marketing mix, which is composethefseven Ps’. Since
the project is about providing a service, the sé®€mare: product, price,

place, promotion, people, processes and physiidtese.

XXI



Finally, the financial analysis was performed. Hereeestimated the
demand, costs, and expenses to make a 5-yearloasprbjection. We also
calculated the TIR, VAN and Marketing ROI. The R@ds favorable for
the company as the projection showed that the im@ieation of the pet
insurance service would be profitable for the conypa

Keywords: Marketing plan, Pet insurance, Research, Straedrets,
Market.
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INTRODUCCION

El presente proyecto de titulacién tiene como paicpropdsito probar
si es factible para la empresa Mapfre Atlas laoohiccion de un seguro
médico en el mercado de mascotas en la ciudad dga@uil, la idea nace a
partir de dos factores relevantes el primero eslguampresa cuenta con
varios tipos de seguros buscando siempre abarstintds mercados y el
segundo es al ambito social referente a la impoidague estan cobrando

las mascotas en la vida de las personas.

Estos dos factores motivan a la busqueda de u Kiehmercado donde
existe una necesidad latente no satisfecha, pgest@n la actualidad sélo
existen dos empresas que ofrecen servicios de Gg@ua mascotas, sin
embargo, se ha podido conocer que estos no sonleosgipson muy
basicos y por lo tanto no logran satisfacer la sidegl de proteccion y
cuidado para el animal doméstico en su totalidad.

Para cumplir con el propdsito expuesto anteriormesg analizo la
situacion actual de la empresa mediante las vagatiél marcroentorno y
microentorno, una vez realizado dicho analisis seEquidé a realizar la
investigaciéon de mercado, debido a que es sumariammia conocer el
publico objetivo al cual ira dirigido el serviciqasado en el analisis
situacional y en las investigaciones previas seabéstio el plan de
marketing y por ultimo para conocer si el serviesorentable se hicieron los

respectivos calculos del analisis financiero.



Antecedentes del estudio

Los hogares que cuentan con mascotas actualmenta&ode la mitad
de la poblacién, asi lo concluyé Revista Vistaz01@) mediante una
encuesta en linea realizada por GFK a mas de 2pg80nas en 22 paises,
los datos arrojados mostraron que con un 80% laomparte de hogares

con mascotas, pertenece a Latinoamérica.

El diario el Telégrafo (2015), menciond que desdeaceh
aproximadamente una década las mascotas pasarserdanimales de
guardiania para pasar a ser miembros de la faynger tratados como tal,
por esto las personas brindan mayor cuidado ent@w@aastética y salud a

sus animales domésticos.

Hoy en dia en la ciudad de Guayaquil se puedennéacovarios
establecimientos dedicados a ofrecer distintosymtod o servicios a las
mascotas, estos lugares van desde hoteles haktsoi@naderias y en la
mayoria de veterinarias se realiza la comerciglirade ropa para estos

animales domésticos.

También es notoria la creciente importancia queetielas mascotas
dentro del hogar, esto se ve reflejado en queosietiefios llegan a incluir
los gastos de sus mascotas en sus presupuestasateendandoles el lugar
de un miembro mas de la familia, manteniéndoseipetesd en los cuidados

necesarios para su bienestar.

La actual y reciente tendendtet Friendlyes un factor que prueba que
no solo los hogares han empezado a acoger a Ioslasidomésticos, dicha
tendencia se basa en la admision de los animalesrdpariia por parte de
distintos locales comerciales, estos pueden seaurasites, hoteles,
cafeterias, entre otros, por lo general en la éatcaentan con la imagen de
mascotas, asi lo indicO la revista de colecci6re@apzada en mascotas,
(Amigos con Cola, 2017).



En este sentido, las mascotas cada vez cobranetegancia en la vida
de las personas, lo que provoca oportunidades deomunegocios para
suplir las necesidades emocionales hasta el hexle aeacion de seguros

meédicos para mantener la salud de los animalesrdpariia.

Problematica

En la actualidad, se observa que la preocupacibtapanascotas es una
tendencia creciente en la cultura ecuatoriana, deerdo un estudio
realizado por IPASroup publicado por el diario el Universo que 4 de cada
10 hogares compra comida para ellos, este hechdebe a que los

propietarios le dan rol importante a sus masabtaso de sus hogares.

Segun Verodnica Astudillo, ejecutiva de Nestlé PaRetCare,debido a
qgue existe de un vinculo emocional entre los dugfimsscotas, a medida
que pasa el tiempo la relacion se fortalece de ngp@ola inclinacion es a

cuidarlos mas. (Diario El Universo,2011)

Las mascotas estdn expuestas a sufrir enfermegiaatmsdentes graves
que pueden ocurrir durante la vida del animal, @ genera un gasto
econdémico en el hogar ecuatoriano. Segun la docklsa Martinez
veterinaria de/etcaresefialo que un cachorro puede llegar a tener uo cos
promedio en chequeos y vacunas entre $50 a $6feddn mencionar que
la mascota se encuentre enferma y esto dependdadraea del animal de

compafia .(Diario El Universo, 2016).

Otro aspecto econdémico, radica que el monto queparsona invierte en
su mascota considerando la atencion médica, limpyealimentacion esta
entre $45 a $200 mensual. (Diario El Universo, 20Fr lo cual puede
salirse del presupuesto para garantizar su ateyconidado del animal, la
falta de conocimiento de los seguros para masestad medio puede ser
una oportunidad para futuras investigaciones ahrdelfo de un nuevo

servicio.



Ademas existe otras preocupaciones para el duef@gondascota por si se
llegara a extraviarse o ser robado por estas razgrabjetivo del estudio es
encontrar un servicio integral que garantice alatisuvelar por su
tranquilidad, bienestar, cuidado, y ser un modalu®ro econdmico para la

familia.

El Diario El Universo (2016) sefial6 que hasta ekrmde noviembre se
habian registrado 20,000 mascotas, las cualesirgetibna credencial de
identificacidon que les permitird acceder a benes$iale la Ordenanza de
apoyo a la proteccion integral de los animales dmpafiia, esta fue
aprobada en el mes de Agosto del 2016. Las mascadiasvez se incluyen
en los hogares como un miembro mas de la famij@na los duefios de
estos animales de compaiiia es importante que tesi@gan su cédula para

acceder a los beneficios que traen las mismas.
Justificacion del tema

El Presente proyecto se demostrara un mercado gbadlasarrollo de
nuevas lineas de servicio para las compafilas degoseg con esto un
aumento en su rentabilidad. Con la informacion midte del estudio se
conocera la caracteristica, comportamiento y ndadses del consumidor de
un nicho de mercado, para que puedan realizar ég@s estrategias en su

comercializacion.

Por lo tanto tendra un impacto al consumidor quexacgarte de la
sociedad obtendra datos actualizados del mercaldosu importancia y
perspectiva hacia la proteccion del animal, cofirmalidad de satisfacer la
necesidad del usuario generando un ahorro, trigapliiy complementando
el cuidado y bienestar de la mascota en los hogaresorianos.

Ademas servira para las futuras generaciones gegas investigativos
ya que los datos obtenidos serviran para el dékad® nuevas estrategias y

servicios en la linea de mascotas.



Objetivos.
Objetivo General

Realizar el plan de marketing para la introducgi@omercializacion de

un nuevo servicio de seguro médico para mascotas.
Objetivos Especificos

I. Analizar variables externas e internas que afectdn

desenvolvimiento del proyecto.

Il. Realizar la investigacion de mercado con el fin atgener

informacion del comportamiento del potencial canslor.

[ll.  Disefar el plan de marketing acorde a los resustatbtenidos en

la investigacion de mercado

IV. Aplicar las distintas herramientas financieras a@nfin de

demostrar su factibilidad
Resultados Esperados

I.  Conocer que variables internas y externas que aafect

desenvolvimiento del proyecto

II.  Conocer las necesidades y preferencia del consunedoel

mercado

[ll.  Plantear las estrategias del marketing mix acoids eesultados

de la investigacion

IV. Demostrar la rentabilidad del proyecto mediante dadintas

herramientas financieras financieros.



Alcance del proyecto

El presente estudio tendrd como finalidad enconwhrgrado de
aceptacion y sus principales necesidades de uitisede seguros para las
mascotas aplicado Unicamente en la ciudad de Guiéyayla zona norte,
centro y sur. A personas que tengan un poder atigoig cuenten con un

animal domeéstico en su hogar.



CAPITULO 1

ANALISIS SITUACIONAL



1.1 Andlisis del micro entorno

El andlisis del micro entorne esta definido porowdos factores que
influyen a la compafia al desarrollo de un servizgigproducto para su

comercializacion en un mercado determinado. (Vdkle2015, p.84).

El analisis de microentosno es importante conlacgituacion actual que

se encuenta la empresa Mapfre atlas compafia desag
1.1.1 Resefia historica.

Mapfre Atlas surge en el mercado asegurador ecaatocomo la nueva
razon social de Atlas Compafia de Seguros, luegtad®mmpra de un
importante paquete accionario realizado por Mapfee, mas grande

aseguradora de Espafia.

Atlas Compaiiia de Seguros S.A. fue fundada en p884in grupo de
importantes empresarios e inversionistas, habiéndestacado siempre por
su solvencia, su respaldo financiero y por la @rgntabal atencidén de todas

sus obligaciones con sus clientes y con la sociedad

Mapfre por su parte, es una aseguradora globgbiasencia en los cinco
continentes y negocio en mas de cien paises. Coapafreferencia en el
mercado asegurador espaiiol, el primer grupo askgunaultinacional en

América Latina (y numero 1 en el ranking de no \edda region).

Trabaja para ser la aseguradora global de confiammramas de 38.400
empleados en todo el mundo, mas de 5.500 oficinasrga de 80.000

intermediarios.

Mapfre-Atlas Compaiiia de Seguros consolida la udérdos grandes
empresas para entregar mayor respaldo, solveramnguilidad y seguridad

a los ecuatorianos, sus familias y sus empresagféyi2017)



Filosofia de la empresa.

Objetivo organizacional

Consolidar un negocio solvente y rentable con amportamiento
sostenible garantizando nuestra estabilidad accadnque cumplan con
nuestra mision de fomentar el desarrollo de lasedades donde estamos
presentes, con acciones que mejoren la calidadide v

Mision.

Somos un equipo multinacional que trabaja parazaratonstantemente

en el servicioy desarrollar la mejor relacidon canestros clientes,

distribuidores, proveedores, accionistas y la stace

Vision.

Mapfre quiere ser la aseguradora global de cordianz

Valores.
e Solvencia
* Integridad

* Vocacion de servicio

* Innovacion para liderazgoz

* Equipo comprometido ores.



1.1.2 Organigrama Estructural.
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Manual de funciones departamentales.
La compafia Mapfre Atlas tiene las siguientes fomes departamentales.

» Departamento Comercial
» Departamento de Operaciones y Técnicas - Emisiinigstros
* Departamento Financiero-Contabilidad, Tesoreridor@wa
» Servicios Generales
* Departamento de Recursos Humanos
* Departamento de Sistema

Departamento comercial.

El funcionario del area comercial que inicie laaoébn con el cliente, es
responsable de obtener la informacion y documedrtacequerida por la

compainiia.

Una vez establecida la relacion contractual, gsoresabilidad del oficial
de cuenta, verificar que la documentacion estd tmy cumple con los
requisitos establecidos, ademas el departamentce@@hesta encargado
de realizar la asesoria y entrega de las cotizesigoe solicitan los clientes

directos /Broker.
Departamento de operaciones y emision.

Son las personas encargadas de la verificacionadénformacion
establecida por los formularios de vinculaciéne gon entregadas por el
cliente, ademéas de proceder con la emision depdlaza de seguros,

dependiendo de la aprobacién del oficial de cunipliho.
Siniestros.

El departamento de siniestros estara encargadecdeilar los reclamos
de los clientes en caso de una eventualidad, lloscliaitara la informacion

de acuerdo a la politica de siniestros como sélaetaontinuacion:
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* Documentos basicos:
e Aviso de siniestro
* Documentacion del vehiculo asegurado y /o afectado.

* Documentacion del propietario de vehiculo asegurgdéo

afectado.

» Denuncia o parte policial, en caso de ser un gmoigmr robo o

exista afectacion a terceros.
e Copia cédula de identidad.
* Informe médico.
» Sifue por accidente transito (parte policial).
* Formulario de accidentes personales (AP) debidaiemiado.
* Facturas originales (no copias).
» Prescripciones en caso de medicina.
» Carta de notificacion del siniestro.
» Denuncia en caso de robo.
e Valoracion de la pérdida

Los funcionarios del departamento de siniestros wem obtenida la
informacion procederan a evaluar el riesgo del ieegurado, enviara vy
comunicara a los talleres o proveedores sobredtuagio del siniestro, con
la finalidad de proceder a liquidar. En caso delesiro fuera negado al

cliente se le informara las causas.
Departamento financiero.

El Gerente Financiero supervisara a las areas sieetréa, cobranza y
contabilidad con la finalidad de salvaguardar dailiez, la solvencia y los

registros contables de acuerdos a las normas dal@iiaad y normas de la
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Ley de Seguros cumpliendo con los organismos detratorde la
Superintendencia de compafiia de Valores y Seguséd.y

Tiene la responsabilidad de garantizar que el dinecaudado sea
cuadrado y registrado contablemente, y soportado sus respectivos

comprobantes de ingreso y egreso.
Departamento De Recursos Humanos.

Estara encargado de realizar el proceso adecuadseléecion del
personal poniendo en practicas las politicas “coa@su empleado” quien
reportara los resultados al oficial de cumplimienton la finalidad de
revisar y validar toda la informacién requerida [as normas de prevenciéon

de lavado de activos.

Ademas realizar un andlisis periddico de la situagiatrimonial de los
miembros del directorio, ejecutivo, funcionarioempleados, para evaluar

gue mantienen un nivel de vida compatible con isgiesos habituales.
Departamento de sistema.

El departamento de sistema tiene como objetivorganizar, controlar y
automatizar la informacion corporativa, desde eltpule vista de la gestion
administrativa, como de la gestién de la investigaoy que debe estar

disponible a diferentes tipos de usuarios.
1.1.3 Cartera de productos.

Mapfre es una compairiia de seguros que brinda Esnés 24 horas del

dia a la semana 365 dias al afio atendiendo aisntesly proveedores.
Servicios de la compafiia:
I.  Seguros particulares.
* Plan basico
* Plan intermedio

* Plan Preimiun
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» Accidentes Personales
Seguros generales.
* Incendio y lineas aliadas
* Lucro cesante
* Responsabilidad Civil
* Robo y Asalto
* Transporte
* Flotas de Vehiculos
Seguros técnicos.
* Equipo Electrénico
e Todo Riesgo de Construccion
* Rotura de Maquinaria
* Equipo y Maquinaria de Contratista
* Todo Riesgo de Montaje
Seguro de riesgos especiales.
e Auviacién (Casco y RC de Aeronave)
» Casco de Buque
e Seguro de Crédito
1. Condicionado Seguro de Crédito Interno

2. Condicionado Seguro de Crédito a la Exportacion
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1.1.4 Cinco fuerzas de porter.

Segun Porter (1997) Las cinco fuerzas que plardaaesenciales para
determinar el grado de competitividad, asi comordatabilidad de la
industria en la que se ubica la empresa, la fuerzeerzas mas fuertes son
las que mas benefician y resultan cruciales dekgeirgo de vista de la

formulacién de la estrategia.
Amenaza de nuevos participantes.

En esta fuerza influyen aspectos como la diferemmiade la empresa,
los medios de distribucién con los que cuenta igédatificacion de marca,
puesto que mientras mayor sea el grado de fuerestds variables, menor

sera la probabilidad de que nuevos competidoresesféa compania.

La diferenciacion con la que cuenta actualmenteer@presa es el
excelente servicio al cliente antes y durante fapra, esta se preocupa por
brindar la mejor atencion posible a los compradgrpssibles compradores

de los distintos servicios que ofrecen.

Otro punto crucial mencionado fue el medio de ithistion para este
servicio, el cual radica en la fuerza de ventasvante capacitada, esta es la
encargada de contactar y dar a conocer el serggiogl fin de obtener un
cierre exitoso que implique la contratacion de waeolos servicios, esta

fuerza de ventas cuenta con material de apoyo piomel.

En cuanto a la identificacion de marca, Mapfre é\tlao es una empresa
gue esta actualmente posicionada como la nimeno &l enercado, sin
embargo, cuenta con una trayectoria de aproximaaan® afios en la

ciudad de Guayaquil ofreciendo sus multiples segyuro
Poder de negociacion con los proveedores.

Dentro de esta fuerza se analizaran los factores nelévantes en el
funcionamiento de la empresa, como la cantidad deepdores, la
disponibilidad de proveedores sustitutos y el cod& producto del
proveedor en relacion con el precio del produgctalfi
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Iniciando por la cantidad de proveedores, la congaiienta con 12
proveedores para los distintos servicios que ofres®s son instituciones
donde los usuarios hacen uso del seguro que hayaratado previamente,
por otro lado estan los proveedores sustitutodaariudad de Guayaquil
existe un namero considerable de establecimientespgdrian brindar los

MismOos servicios que le proveen las actuales mpaesa.

Por ultimo el costo del producto del proveedor @aaién con el precio
del producto final, los proveedores de Mapfre Attenen convenios
establecidos con la empresa, en los cuales seitianeAmbas partes, en
base a estos esta fija el precio final de los rdisdi seguros que ofrece,
dependiendo el tipo de seguro que el cliente cengaran los beneficios
que este obtenga, para el usuario es mas econdemeo un seguro que

correr con los gastos por cuenta propia.
Poder de negociacion con los compradores.

En cuanto a lo que se refiere al poder de negdciacion los
compradores las variables mas influyente son lailséidad del comprador
al precio, el costo o facilidad del cliente de c@anlde empresa y la
disponibilidad de informacién para el compradorpide a que estos
factores mencionados seran los que indiquen cbraprador tiene o no la

facilidad de cambiar de proveedor de servicio.

Dentro de la sensibilidad del comprador al preegjmportante para el
comprador que el precio vaya acorde a los benefipi® va a recibir, estos
no suelen dejar que el precio tenga una alta infiaeen su decision de
compra si perciben que a cambio obtendran graretesfibios y un servicio
de alta calidad, por eso existe una relacion avaen lo que se refiere a

precio-servicio.

En lo que se refiere al costo o facilidad del d¢kede cambiar de
empresa, existe un proceso de contratacion deicgemrl cual incluye un
contrato, el mismo que el cliente leera y aceptasocondiciones firmara,
en el caso de que desee finalizarlo antes de leafestablecida debera

cancelar un valor monetario y adicional a estooska de tiempo, ya que
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debe acercarse a las oficinas para iniciar el poae eliminaciéon de

contrato.

Con respecto a la disponibilidad de informacionaparcomprador, los
competidores existentes cuentan actualmente copafas informativas o
estrategias para hacer llegar la informacion desémgiros que ofrecen, por
otro lado esté la fuerza de ventas de la emprdea prokers de seguros,

quienes se encuentran en una constante busquetiantes.
Rivalidad entre competidores.

Esta fuerza se enfoca en medir a la empresa feetis competidores
directos, para asi conocer la actual posicion yeptigategias implementar si
se presenta la oportunidad de abarcar mayor cdntielanercado, para esto
se analizara el numero de competidores, la cantiagublicidad y las

promociones y descuentos.

El nimero de competidores dentro del mercado derge@n Guayaquil
es de 37 empresas, un numero altamente considesblembargo, la
cantidad de publicidad esta entre un promedio pajpedio, ya que los
esfuerzos en publicidad son escasos, referents anédios que utilizan los
competidores, los mas comunes son las vallas, caflades y aparicion en
ferias, adicional a esto no existian muchas proomes o descuentos,
debido a que los servicios que ofrecen las asegascho suelen tener una
gran diferenciacion y por lo genera las promociogedescuentos que

lanzan son bajos.
Amenaza productos sustitutos.

Debido a la posibilidad que tiene el cliente dechusotras opciones
parecidas al servicio o producto que ofrece la @iig) es necesario
evaluar si afectaran los servicios sustitutos afiafitlas y en el caso de
que el resultado sea positivo analizar qué medid@&slen tomarse o que

estrategias deben implementarse.

Un factor relevante es el nimero de productostststi en el caso de las

aseguradoras, los sustitutos son las institucigues ofrecen los mismos
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servicios de manera individual y especializada, @ofas clinicas,

compafias de asistencia médica, empresas dirigitdaeparacion de autos,
entre otras. La diferencia con las aseguradorasar&th los precios, puesto
que el cliente al contar con un seguro paga muatmosde lo que pagaria

por un dafio de un bien o hacia su persona.

Siguiendo con la disposicién de comprador sustiesta es baja, puesto
gue esta consciente de que recibe mejores bergefiticontratar un seguro
que pagando el dafio sin uno. Por ultimo el costoadebio del comprador,
el costo de cambio para el comprador es un co$toerge al tiempo en
tramitar la eliminacion del servicio contratadoicaahal a esto esta el valor
monetario que tendran los servicios que contratespgropia cuenta sin la

cobertura de un seguro.
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Tabla 1.

Analisis de las Fuerzas de Porter

Actractivo
Variables kl;/lu_y Me_dlo Medio Medio Muy Total
ajo bajo alto alto
1 2 3 4 5
Amenaza de nuevos
participantes
Diferenciacion del producto X 2
Acceso a canales de “ 3
distribucion
Identificacién de la marca X 2
Calificacion 2.33
Poder negociacion de
proveedores
Cantidad de proveedores X
Disponibilidad de proveedores X
sustitutos
Costo del producto del
proveedor en relacion con el X 4
precio del producto final
Calificacién 3.66
Poder negociacion
compradores
Sensibilidad del comprador al “ 3
precio
Costo o facilidad del cliente de 5
cambiar de empresa X
Disponibilidad de informacion « 5
para el comprador
Calificacion 2.33
Rivalidad entre
competidores
Numero de competidores X 2
Cantidad de publicidad X 4
Promociones y descuentos X 4
Calificacion 3.33
Amenaza productos
sustitutos
NuUmero de productos « 4
sustitutos
Disposicion del comprador a
o X 5
sustituir
Costo de cambio del
X 4
comprador
Calificacion 4.33
Total 3.19

Nota: Se define con 1 menor atractivo y 5 mayaa@ivo
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Analizando la matriz de las 5 fuerzas de Portepussde observar que
primera fuerza referente a la amenaza de nuevdgipantes tiene una
ponderacion de 2.33, lo cual resulta poco favorghla la compafia, esto

se debe a que no existe actualmente una diferéhicisatevante.

Siguiendo con la segunda fuerza de Porter, egtaddr de negociacion
con los proveedores obteniendo un resultado de@i6tds, la razén de este
valor es porque actualmente existe un nimero cersite de proveedores
a los que se podria recurrir, sin embargo, se deblizar correctamente los
establecimientos, ya que estos tienen que contartados los servicios
necesarios para ofrecer un seguro y los precias glaromprador son mas

elevados.

La tercera fuerza dentro de esta matriz se redilep@der de negociacion
con los compradores, el cual con un puntaje de&33 mas bajo, debido a
que los costos que enfrenta el cliente para candgaempresa no son
altamente relevantes, la sensibilidad al precieddp de los beneficios que
el consumidor perciba y la disponibilidad de infaidn para este por parte
de la competencia es considerable.

La cuarta variable, la rivalidad de competidoresen una ponderacion
de 3.33, por motivo de que el nUmero de competidesealto pero estos no

han realizado ni expuesto gran contenido publioitar

Por ultimo se encuentra la amenaza de producttisusos, la misma que
tiene 4.33 puntos, siendo la mas favorable, pugsi aunque varias
instituciones puedan ofrecer servicios a los quede un comprador con la

contratacion de un seguro, estos tienen precios. alt

Luego del respectivo analisis de cada fuerza, casoltado general de
la matriz se obtiene un puntaje de 3.19, por lospipuede deducir que la
situacion de la empresa con respecto a la industries favorable, teniendo
gue emplearse estrategias para crear una ventapetiiva relevante para

el comprador.
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1.2 Analisis de Macroentorno.
1.2.1 Andlisis del entorno politico-legal.

Al principios del afio 2017 el ecuador entro en woceso electoral lo
que llevé al ciudadano tener una gran responsadilieh la decision de
generar un cambio o continuar con el proyecto gaatiene el partido
alianza pais, luego de que CNE dio como resultatiomles al candidato a
la presidencia Lenin Moreno género que el pais paseun proceso de
transicion de mandatos y algunos cambios en sungibi

En el mercado de seguro se ha generado algunoscsamlpartir del
2014 lo establecido por COMEGdigo Organico Monetario y Financiero)
por la reforma 312 las compafias de seguros y gesese tendran que
cumplir para su funcionamiento un capital minimguesido de $ 8'000.000
y $ 13'000.000 millones, para ese entonces selestaion plazos para que
las empresas alcanzaran el capital minimo. Al grioael primer semestre
del afio 2016 diez compafias no cumplieron conegliisito minimo.
(Vizuete, 2016)

Esto ocasion6 que muchas compafias de segurosiseein o vendan
para completar el capital requerido y en la aataaliexisten 34 compafiias

en debido funcionamiento.

Ademas se establecieron algunos cambios en la IlResmes de No
306-2016-S de la Junta de Politica y Regulacion étora y Financiera,
reformo la norma sobre el Régimen de Reservas d&smle riesgo, hace
referente a todo monto que tiene que contribuirakesguradoras sobre las
primas emitidas que son: a) Metodologia de Calcddoas Reservas de
Riesgo en Curso; b) Reservas de Insuficiencia aeaBr c)Reservas para
Desviacion de Siniestralidadt) Reservas para Siniestros Ocurridos y no
reportados. (Junta de Politica Y Regulacion Marefinanciera , 2016).
De acuerdo al art. 5 de las reservas en riesgaeso asaron de 80% al
75% sobre las primas netas retenidas, es decilagummpafiias de seguro

podran tener una mayor liquidez.
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Segun Alejandro Arosemena, gerente de la asegaradonatoriano-
Suiza, en la publicacién dijo que el cambio de dasmativas puede ser
considerado de manera positiva, debido que existiathas compafias de
seguros en el mercado Ecuatoriano. Ahora puedenssector mucho mas
sélido. (Diario EI Comercio, 2015)

Todas estas normativas existen con la finalidagatantizar el debido
funcionamiento de las compafilas de seguros denélo ntercado
ecuatoriano, los aumentos de capital y la disméwein los porcentajes de
reservas ayudaran que las empresas mantengan sgenesgde liquidez y

garantizar el respaldado econmicamente en casnadeventualidad.

No existe normativas de seguros dirigidos al merad& mascotas pero
las leyes mencionadas por el Organismo Municipdbdayaquil en el art.7,
artl0 que respaldan en respetar la vida de losaeéntomésticos y velar
por su salud, alimentacion y condiciones de vidacaddas segun su
especie. Ademas el propietario estd obligado a enaribs en buenas
condiciones higiénicas, facilitarles un alojamiende acuerdo a las
exigencias propias de su especie y raza, favomcatesarrollo fisico y
saludable cualquier tratamiento preventivo samitde caracter obligatorio

(Ordenanza Municipal de Guayaquil, 2004).

Estas leyes que existen ayudaran que las compaéiissguro se basen
para elaborar un contrato que garantice el biengdtacalidad de vida del

asegurado.
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1.2.2 Andlisis del entorno econdmico.
PIB.

“El producto interno bruto es el valor final de ésdos bienes y servicios
producidos internamente en un periodo determinagldiempo.”(Nunes,
2015)

En el mercado ecuatoriano de acuerdo a los resgltdd las Cuentas
Nacionales Trimestrales publicados por el Bancotr@erdel Ecuador
(BCE), el Producto Interno Bruto en el cuarto trstne de 2016 aumento en
1.7% respecto al trimestre anterior y en 1.5% del anterior . Por tres
trimestres consecutivos la actividad econémicagmtéstasas de variacion
positivas las que generaron mayor contribucion ehaai PIB fueron
Actividades Profesionales (0.30), Comercio (0.23anufactura (0.20), y
Refinacion de Petrdleo (0.20). (Ecuador B. C.,7201

CONTRIBUCIONES ABSOLUTAS A LA VARIACION
TRIMESTRAL t/t-1 DEL PIB
2007=100

o -0.5 D:O o.s 1.0 1:5 2.0
Gsto Consumao f. hogares ! | 1.57
Importaciones (fob) | | o.74
Variacion de existencias | | 0.62
FBKF i J azo
Gsto Consumo f.Gobierno _i | 0.08
Exportaciones (fob) -0.01 |

Figura 2. Producto Interno Bruto.
Tomado deBanco Central Del Ecuador

El PIB per Céapita segun Julian Pérez Porto y Amadey define
como la medicion de la riqgueza de un pais a pdetia division del PIB
total por el nimero de habitantes. (Peréz & Gargey))
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El PIB Per Capita en ddélares en el afio 2016 tut®4 millones en
relacion al 2015 que obtuvo 4.322 millones. (EcuaBo C., 2016) Se
observa una disminucion 128 millones de dolares@nparacion al afio

anterior.

Inflacion.

La inflacion segun el economista Osvaldo Gutieremrade define “el
aumento generalizado y continuo en el nivel gerdgairecios de los bienes

y servicios de la economia.” (Andrade, 2006)

Al finales del 2016 banco central publico que elspeegistr6 una
inflacibn mensual de 0,16%, dato que refleja unppraeen el dinamismo de
precios. En diciembre del 2015, la inflacion mehdlegd a 0,09%. En
cambio la inflacion acumulada del 2016 fue de 1.¥t¥comparacion de
3.38%, (Ecuador B. C., 2016) se puede concluirlgagersonas tiene un
poder adquisitivo mayor debido a que existe unaadsracion en la subida
de los precios. En otras palabras las personaglcmismo sueldo pueden

adquirir mas bienes o servicios.
Desempleo.

En marzo de 2017 publicado por BCE con un desenge4,4%, una
cifra menor al desempleo presentado en marzo dé Y@ue fue de 5,7%,
segun los datos del Instituto Nacional de Estais§i CensqINEC). Lo
gue equivale 355.414 millones de personas econémeiti inactivas y con
el 8,1millones de personas esta en la poblacioméesizamente activa.
(BCE , 2016)

Sin embargo, las autoridades indicaron que lasopass que tienen
empleo inadecuado o pleno, obtuvo un crecimientcsdieempleo que es
parte del empleo inadecuado y que pasé del 17,1%ateo del 2016 al
21,4% de marzo de 2017. El empleo pleno o adecizexloién se deteriord

al pasar de 40% a 38,5% en el mismo periodo.
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A su vez indico el ministro Leonardo Berrezueta pese a estas cifras
del subempleo y de menor empleo pleno, las cifeapabreza no se han
afectado (Diario El Universo, 2017).

Cabe destacar que existen mas personas que tigsheosnmadecuados
por esas razon puede un reflejo en la disminuc&nethpleo en general
pero no garantiza un estabilidad econdémica a lgotpzo para los

ecuatorianos.

Tasa De Desempleo
> 532 52 52
1,4 45

[ o

[ R Y]

Figura 3. Tasa de Desempleo.
Tomado deBanco Central del Ecuador
Canasta basica.

De acuerdo al Instituto Nacional de Estadisticaepgds (INEC) en su
informe mensual publico el calculo de la canastsichallega a $ 700
dolares en enero 2017, segun los datos publicalosseria la primera vez
que en 4 afos estaria mas bajo que el sueldo béBiemio El Universo,
2017)

Sector Seguros.

En el sector de asegurador de acuerdo al an&alzado por Pacific
Credit Rating para los afios 2015 y 2016 indicéehaima mejora debido a
la desaceleracién econdmica, ademas tuvo un eéecel desempefio del
mercado. (Vizuete, 2017)
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Al cierre del afio 2016, el pais registré una prpaacapita de US$ 99,40
con una contraccion de 3,57% respecto del afioiantibido a menores
primas netas emitidas; sin embargo la penetra@diasiaseguradoras en el
mercado ecuatoriano denota crecimiento de la pip@@ capita en los
altimos cinco afios (US$ 95,68 - US$ 99,45) (Vizuaed7).

Es importante mencionar que lo que proviene esipeerde por la mayor
cultura de aseguramiento es el resultado del esfude las aseguradoras
para incrementar su mercado y alcanzar mayor pdafacion dentro de las

familias ecuatorianas. (Pacific Credit Rating, 2017
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Figura 4.PIB no Corriente del Sector Seguros.

Tomado dePacific Credit Rating, Informe de Seguro

No existe datos que se puede analizar en los segudalicos para
mascotas debido a que es un producto muy reciemtel emercado
ecuatoriano sin embargo la publicacién de la tavigkos en julio 2016
menciono que “los principales giros de negoci@simcan a los seguros de
vehiculos, vida colectiva, incendio y lineas al@daccidentes personales,
aviacion, asistencia médica, y, transporte, quswenonjunto aglutinan el
64% del total de la prima emitida” (Revista Ek@816, p. 60). Por la cual
las principales instituciones en este ramo se emni@re explorando otros
nichos de mercado, en el cual puedan mantener isafes de primas

emitidas.
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Con respecto a los seguros de mascotas en amatina kegun el
andlisis de la empresa Bslatam dedicada a la igae&in de mercados de

seguros publico.

El potencial crecimiento para los seguros de masceh América Latina
es elevado. Ademas se observa un aumento del 8rRd@mparacion al afio
anterior en el mercado de Reino unido aunque teBacompafias que
brindan el mismo tipo de servicio igual tiene uecomiento sostenible.
(BSLATAM, 2015).
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Figura 5. Crecimiento de Seguros en Reino Unido.

Tomado deBSLatAM

1.2.3 Andlisis del entorno social.

Relevancia que tienen las mascotas para las persona

La preocupacion de las personas por sus mascaasvea es mayor,
puesto que estas llegan a ser parte de la famdanpo tal quieren darles lo
mejor, incluso los gastos de alimentacion ya skiyen en el presupuesto
mensual de las personas destinado a compras apezhwercado, adicional
a esto se construyen zonas para estas mascotastos @stablecimientos

empiezan a aceptar su entrada.
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El diario El Universo indic6 que segun datos dekpeal de la cadena
Comisariato para mascotas, las personas puedem Hegastar hasta $110
mensuales en alimento dependiendo la raza de laotaasle la misma
manera una colaboradora de la veterinaria Pradengiond que los clientes
pueden llegar a gastar hasta $18.90 en una bolsandida premium de un
kilo (El Universo, 2014).

El pasado 4 de Marzo se inauguré Puppy, una nuava @anina en la
urbanizacién el Doral, de la zona residencial V@lab, Daniel Chamba es
uno de los mentores de este proyecto, quien asegdiario El Universo
que se trata de una ayuda para los canes, puestihqta pueden correr con

libertad en un area destinada para ellos.

Este parque se comenz0 a construir desde el mAgatto del 2016 y
actualmente cuenta con un area de de 13X9 metaosanps, la realizacion
de esta zona se dio gracias al aporte voluntari§l@epor familia de los
residentes que tengan mascotas, adicional a estteswiaron actividades
como ferias de dulces, campafias de vacunacion emtss, para la

recaudacion de fondos (El Universo, 2017).

Otra zona residencial que tiene una preocupacidorinohacia las
mascotas es La Joya, ya que esta cred una es@raldop habitantes que
tiene mascotas en sus viviendas, en la cual setiempeharlas referentes al

correcto cuidado de los animales.

El primer taller se realizé el viernes 10 de Fetyren la sala vip de la
urbanizacién Diamante, que pertenece a este campégidencial, los
expositores del evento fueron los médicos vetadasdRonald Contreras y
Enrique Pin, de la veterinaria Pec&Vet, que est®kza Tia del mismo

lugar.

Ambos trataron temas dirigidos a los cachorros titagabebés y sobre
como debe ser su alimentacion, inmunizacion, daspgacion y manejo de

la higiene. “Estas charlas son importantes porgteb&cen una guia basica
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de los cuidados que se deben tener con la maguata,introducirla de
manera responsable en la familia”, dice EnriquaDiel Universo, 2017)

Adicional a estas acciones a favor de los animd¢esompania, esta la
tendencia Pet Friendly, la cual se trata de latacem de la entrada de las
mascotas a ciertos lugares como hoteles, restagrarafeterias, entre otros.
Algunos de estos establecimientos exhiben la imatgemun perro en la

entrada como declaracion de ser amigable con lasotes.

Animales domésticos en hogares de Guayaquil.

En Guayaquil, la tendencia de tener una animal dbaréaumenta cada
vez mas. Asi lo demuestra el informe de la Ultimengafa antirrdbica,
efectuada en abril de 2013, cuyo resultado revedolg poblacion canina en
la ciudad supera los 143 mil animales y la felios 50 mil. (ElI Expreso,
2014)

A pesar de que ha sido comun que tanto perros gamas habiten en los
hogares, esta situacion va en aumento y uno dadoxes influyentes es la
realizacion de numerosas ferias de adopcion, laxdaftiones mas
reconocidas en Guayaquil son Rescate Animal y Yo Ams Animales la
primera ha entregado aproximadamente 1,800 anindalede el 2011, por
otro lado la segunda organizacion en 5 afios hanemaclo hogares para

4,675 mascotas (Diario el Universo, 2017).

Servicios para mascotas en Guayaquil.

Segun datos publicados por el Instituto EcuatorideoEstadistica y
Censos (INEC), en el afo 2010, existian alrede@& dstablecimientos
registrados en Guayaquil, cuyas actividades estalsacionadas a
veterinarias y centros para el cuidado de las nasg&evilla & Garay,
2016)
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El servicio que siempre se ha conocido para mas@stal veterinario,
sin embargo, hoy en dia existen hoteles, spa,aeastéticos, panaderias y
hace poco se empezd a prestar mas cuidado méde@gtas animales de
compafia por lo que existen 2 empresas conocidasfgecen servicios de

Seguros.

Seguros para mascotas.

La idea de brindar el servicio de seguros para atascnace ante la
necesidad que tienen las personas de mantenelaBlsd sus animales
domésticos y para esto necesitan llevarlos de ragreniddica a consultas
con veterinarios, realizarles las debidas vacumasio entre otros

tratamientos que en ocasiones suelen alcanzarscelstcados.

En la actualidad 2 empresas estan ofreciendo s#svide seguros
médicos para los animales domésticos, estas sanGéet y ProtecPet de
Seguros del Pichincha, la primera es una compadiralidar que ofrece
planes de seguros dependiendo las necesidades ey pdduisitivo del
cliente, la segunda ofrece un solo plan fijo quead ciertos servicios una

vez al afo.

1.2.4 Aspecto tecnologico.

Aplicaciones en Smartphones.

Hoy en dia existen varias aplicaciones médicass ajlee las personas
pueden acceder para encontrar el especialista eraano, agendar citas,
contar con un directorio de profesionales en laiorea tener acceso a
herramientas meédicas que pueden medir su ritmaacardincentivar y
mostrar como tener una vida mas saludable, entas aipciones que
benefician la salud de la persona que descarguapli&acion a su

Smartphone.
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La Unién Internacional de Telecomunicaciones (UJTa Organizacion
Mundial de la Salud (OMS) lanzaron una alianza ¢énai@ 2012
denominada Iniciativa salud movil, la cual tuvo @orfin utilizar la
tecnologia movil, especificamente hablando depéisaxiones y mensajeria
para ayudar a tratar enfermedades como diabetasercéenfermedades

cardiovasculares, respiratorias entre otras (ON$22

Implementacion de chip de rastreo.

Actualmente existe un chip que se coloca en elacallel animal
doméstico para asi tener un mayor control de scaaliin y evitar que se
extravie, una marca conocida internacionalmente apmercializa estos

chips es Tractive.

1.2.5 Matriz Analisis PEST.

Segun Johnson y Scholes (2006), el analisis PES@&k| encargado de
evaluar los distintos entornos, politico, econdémisocial, tecnologico,
ecoldgico y legal que influyen y pueden afectaasadrganizaciones. En el
caso de este proyecto se aplica el analisis PE&Bt@que evaluamos el

entorno politico-legal, econémico, social y tecigido.
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Tabla 2.

Matriz del Analisis PEST

Atractivo
Variables qu Mgdlo Medio Medio Muy Total
bajo bajo alto alto
1 2 3 4 5
Politico 3.33
Requerimiento del
. . X 4
capital minimo.
Inversiones en reservas
L X 2
técnicas.
Articulos que respaldan
al bienestar y buen vivir X 4
del animal.
Econdmico 3.33
Variacién positiva PIB. X 4
PIB per cépita
disminucion. X 2
Disminucién en la tasa
X 4
del desempleo.
Aumento en el empleo
. X 2
inadecuado.
Crecimiento en la prima
— X 4
per cépita.
Crecimiento mundial en
mercado de seguros en X 4
primas emitidas.
Social 4
Relevancia que tienen
las mascotas para las X
personas.
Animales domeésticos en
. X 4
hogares de Guayaquil.
Servicios para mascotas
: X 3
en Guayaquil.
Seguros para mascotas. X 4
Tecnolbgico 4
Aplicaciones en X 4
Smartphones.
Implementacion de chip
X 4
de rastreo.
Promedio total 3.7

Nota: Se define con 1 menor atractivo y 5 mayaacivo
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En cuanto al analisis PEST se puede observar queirituacion del
aspecto politico es de 3,3 lo cual no afecta deemanegativa puesto que
existen factores externos que benefician a la esapoemo las leyes a favor
de los animales domésticos, el requerimiento dpitadaminimo influye

como barrera de entrada a nuevos competidores.

Dentro del aspecto social existe un puntaje pasipiara la compafia,
debido a la creciente relevancia que tienen lagotas para sus duefios, las
campafas de adopcion que motivan a las persoeagiauna mascota y las

oportunidades de negocio para estos animales dpatba

Por ultimo se encuentra el aspecto tecnoldgico tepreen un impacto
positivo para el proyecto, ya que se analizan tesbpes implementaciones
de nuevas tecnologias dentro del seguro médiconpasaotas como el chip
de rastreo y las aplicaciones enfocadas a la si@l@stas.

1.3 Analisis Estratégico Situacional.

1.3.1 Ciclo de vida del servicio.
Etapa de introduccion.

Se puede decir que el servicio que se planteaterpesyecto estaria en
etapa de introduccion debido a la reciente aparigice tiene en el mercado,
por esto los costos en campafas publicitariaspjagl de marketing seran
elevados con la finalidad de captar la atenciérodeclientes potenciales

motivandolos a realizar la compra.

1.3.2 Participacion de mercado.

El sector de seguros los panoramas mas importaatedos vehiculos,
vida colectiva, incendio y lineas aliadas, accidemersonales, aviacion,
asistencia médica, y, transporte, que en su canjaglutinan el 64% del
total de la prima emitida segun la revista Ekodipatio el 12 de julio 2016.
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Por lo cual la empresa MafreAtlas se ubica erotaedvo puesto con una
aportacion del 3. % en su participacion en el a@b62 lo cual tuvo un
decrecimiento del 0.6% respecto al afio anteriortgueino el periodo con
3.6 % en la participacion referentes a sus totdédesus primas netas. Donde
los principales competidores que tiene la compabia Seguros Sucre,
Equinoccial, QBE, CHUBB, Seguros Pichincha queasgntan el 46.6% de
participacion en los totales (EKOS R. , 2016).

3,00%
3,10%

4,20%

3,80%

13,70%

B SUCRE B EFQUINOCCIAL = ABE COLONIAL CHUBB H PICHINCHA
= AIG o LIBERTY B ROCAFUERTE = UNIDOS H EQUIVIDA
W ECU. SUIZA B MAPFRE ATLAS m OTROS

Figura 6. Participacion de Mercado

1.3.3 Andlisis de la cadena de valor.

Segun Gamble, Peteraf, Strickland y Thompson (1928xadena de
valor consiste en actividades primarias, las cualean valor para los

clientes y las actividades de soporte que aporteEnraejora de las antes
mencionadas.
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Tabla 3.

Cadena de Valor

Actividade

primarias/ Logistica Operaciones Marketing Servicio
Actividades de Interna / Logistica y Ventas

apoyo Externa

Recursos Humano F

Desarrollo

Tecnoldgico D

Abastecimiento

Infraestructura F D

Actividades primarias.
Logistica interna.

El personal de servicio recibe capacitacionesajuaciones periddicas,
con la finalidad de brindar un servicio de calidadlicionalmente el
departamento técnico es el encargado del contyolaedir el riesgo del
bien o persona asegurada. Por lo tanto la docugiéntdel cliente pasara
por el oficial de cumplimento para la aprobaciérademision de la pdliza.

La entrega de la pdliza tiene un tiempo promedi@ de3 dias laborables
lo cual dependera del tipo de seguro requeridenfas el proceso de cobro
se efectla de manera automatica si el clientelicitaco puede acercarse a

la matriz para el pago total del servicio.

Las Actividades que generan valor para el clieatel servicio entregado

por el personal, ademas la facilidad de cobro el®ico.
Marketing y ventas.

La empresa Mapfre atlas los medios de publicidads m&ados
actualmente son pautas en radios, Internet y vpllb8citarias. Adicional a
esto cuenta con cuantas con personal de servicieate y asesoria en los

distintos puntos de ventas.

Por otro lado es dificil controlar a los bréker quenercialicen nuestro

servicio. La medida que se efectla es visitar gexanente a los corredores
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de seguros, para brindarles la capacitacion neaedar los servicios y

cambios realizados por promocion.

Se considera que la compafiia no realiza un serpiogh venta para
garantizar una renovacion inmediata del servicéty se debe a que no se

coordina los recursos de manera eficiente en parteemento comercial.
Actividades de apoyo.
Recursos humanos

Se cuenta con el personal capacitado correctam@nteeguros que
mantiene un margen de desempefio 6ptimo, ya quegdeesa cuenta con la
implementacion de indicadores de control que evalitempleador en su

proceso al ofrecer el servicio.

La compafia brinda constantes capacitaciones ladescuvarian
dependiendo del departamento al que van dirigidas.

Desarrollo tecnolégico

Actualmente la empresa cuenta con el sistema Trkoelecual es
manejado por la compafiia en cada pais en la gagestente, este sirve
para el manejo de datos internos de la compafidafoaental para los

distintos departamentos.

En este caso se ha podido detectar ciertas fall@iseh de eficiencia,
puesto que algunas funciones no permiten modibcas de datos, lo cual

ocasiona inconvenientes a la actividad operativa.
Abastecimiento.

Los colaboradores cuentan con material de apoyornvdtivo y
promocional para ofrecer a los clientes con laliflad de dar a conocer los

distintos servicios que se ofrecen y cerrar laazen
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Infraestructura de la empresa.

La actividad principal es la planificacion estrat@gy control de gestion
de los diferentes departamentos con la finalidadcdmplir con los
parametros de la creacidn de valor que la compggiiea como objetivo.

1.3.4 Andlisis F.O.D.A.

Fortalezas.
» La empresa cuenta con personal capacitado y con
experiencia en el mercado de seguros.
» Estructura  organizacional adecuadas para la
implementacion del servicio.
e Organizacibn en los procesos, lo cual permite la
agilizacion de los tramites para la contratacion de

servicios.

Oportunidades.
» Existen pocos competidores en el mercado.
e La creciente preocupacion de las personas hacia sus
mascotas.
* Actualmente el mercado de servicios para animales
domeésticos va creciendo.
* Las barreras de entrada que existen en el casagle

guieran ingresar nuevos competidores.

Debilidades.
» Déficit de conocimiento acerca de los animalesaiepafia,
asi como la falta de proveedores para ofrecersestio.
* Inconveniente en proceso técnicos por el softwaeeuiliza
la empresa
» Falta de equipo de trabajo que brinde le serviost penta o

seguimiento a los clientes.
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Amenazas.
» Falta de conocimiento de estos servicios por pdetdas
personas.
* La inestabilidad econOmica que puede afectar elepod
adquisitivo de los clientes.

» La posible rivalidad con los competidores existente

1.3.5 Matriz EFE — EFI.

Tabla 4.
Matriz EFE
Oportunidades Porcentaje Calificacion Valor
Ponderado
Existen pocos competidores en el 20% 4 08
mercado.
La creciente preocupacion de las 20% 3 06

personas hacia sus mascotas.

Actualmente el mercado de

servicios para animales domésticos 10% 3 0.3
va creciendo.

Las barreras de entrada que existen

en el caso de que quieran ingresar 10% 3 0.3
nuevos competidores.

Amenazas

Falta de conocimiento de estos
servicios por parte de las personas.
La inestabilidad econdémica que
puede afectar el poder adquisitivo 20% 2 0.4
de los clientes.

La posible rivalidad con los
competidores existentes.

15% 1 0.15

5% 2 0.1

Total 100% 18 2.65

Nota: Mayor Fortaleza 4; Menor Fortaleza 3: Mendebilidad 2; Mayor
debilidad 1

Mediante los resultados obtenidos en la matriz &-Buede analizar que
las oportunidades para la empresa son mas rebdgas que las

amenazas, sin embargo si estan afectando, tenientidgal de 2.65, esto se

38



debe a que actualmente existen pocos competidare$ mercado y a la
creciente preocupacion que tienen las personasugaanimales domeésticos.

Tabla 5.

Matriz EFI

Fortalezas Porcentaje Calificacion Valor
Ponderado

La empresa cuenta con personal 25% 4 1
capacitado y con experiencia en el
mercado de seguros.

Estructura organizacional adecuada para 20% 3 0.60
la implementacion del servicio.

Organizacion en los procesos, lo cual 20% 3 0.60
permite la agilizacion de los tramites
para la contratacion de servicios.

Debilidades

Déficit de conocimiento acerca de los 15% 1 0.15
animales de compainia.

Inconveniente en proceso técnicos por el 10% 1 0.10
software que utiliza la empresa

Falta de equipo de trabajo que brinde le 10% 2 0.20
servicio post venta o seguimiento a los
clientes

Total 1 2.65

Nota: Mayor = 4; Menor = 3; Regular = 2; Bajo=1

La matriz EFI, a través de la cual se han evallesltactores internos de
la empresa, revela con una puntuacién de 2.65 apieldbilidades estan
afectando de manera significativa y muestran queolapafia necesita
prepararse y estar en constante capacitaciongaarleste servicio.
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1.4 Conclusiones del Capitulo.

En este Capitulo se ha realizado una busqueddatenacion con el fin
de conocer la situacion de la compaiiia y las Vi@satanto internas como
externas que pueden afectar a la organizaciondgsarrollo del proyecto,
se han hecho los respectivos analisis que handsecaimo indicadores de
cuanto se ve afectada la empresa por las varidelemacroentorno o que
podria aprovechar, analisis de la competenciagsi@roveedores, asi como

los sustitutos y clientes y analisis interno dedmpainiia.

Las oportunidades mas fuertes radican en el seotmal, debido a que,
acorde con el levantamiento de informacion, exisiga creciente
importancia de las personas hacia sus mascotag, camsecuencia de esto,
el mercado de animales domeésticos esta creciemmdpmue hoy en dia
existe una gran cantidad de servicios y produdtagiabs a los animales de
compafiia, en cuanto a la fortaleza mayor, medidote analisis
correspondientes se ha podido determinar que esnigetencia con poca
experiencia en el mercado, puesto que solo hagalopetidores que tienen
aproximadamente 2 afios en el mercado y no realiryores esfuerzos
publicitarios para darse a conocer.

Se concluye que aunque existen oportunidades yaléadgs que
beneficien a la empresa como las barreras de entpeia nuevos
competidores y el personal capacitado, las amenagtn afectando
significativamente y las debilidades evitan el eoto funcionamiento de la
organizacion por lo cual la empresa tiene que tomeciones para

implementar mejoras.
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CAPITULO 2

INVESTIGACION DE MERCADO
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2.1 Objetivos.
2.1.1 Objetivo General.
Determinar el comportamiento del potencial conslampara el servicio

2.1.2 Objetivos Especificos.

I.  Medir la aceptabilidad de un seguro médico paracotas en la
ciudad de Guayaquil.
II.  Conocer que informacion tiene los potenciales consores acerca
de los actuales competidores.
lll.  Determinar necesidades y preferencias del potemcakumidor
hacia el servicio que se va a proponer.
IV.  Conocer de qué medios las personas desean oldené&rmacion

del servicio.

2.2 Disefio investigativo.

2.2.1 Tipo de investigacion descriptiva y exploratoria.

La metodologia a utilizar en la investigacion s#dipo concluyente asi
se obtendra la informacion que ayude a cumpliolgstivos planteados en
la investigacion por lo cual permitira obtener pecepcion del nuevo
servicio.

La investigacion de tipo concluyente se trata denisistrar informacion
que ayuda al gerente a seleccionar y evaluar urea lde accién. Se
caracteriza por sus procedimientos formales encos hacia objetivos
especificos, necesidades definidas o la obten@anfdrmacion especifica”
(JANY J., 2009, pag. 9)

Segun el economista José Jany la investigacion oeatplia es

recomendada en la etapas iniciales del procedimamtoma de decisiones,
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esta investigacion se realiza para adquirir ungiglieavestigacion sobre el
tema en estudio (JANY J, 2009, p.52),

Se realizara la investigacion exploratoria coriralidad de extraer datos
relevantes para definir las preferencias y necdsglael potencial usuario

para el servicio propuesto

2.2.2 Fuentes de informacion.

Las fuentes de informacion seran de datos primgrigscundarios para
la realizacion de la investigacion, ya que se abtiem directamente de los
habitantes que se encuentran en la ciudad de Guiapaqcipalmente en la
zona norte que cumplan con la caracteristica der t&m animal domeéstico
(perro, gato) con el fin de proporcionar los besie§ mas relevantes para el
desarrollo del servicio y su intencion de compra.

Las fuentes de informacién serdn de datos primgriescundarios para
la realizacion de la investigacion, ya que se abtem directamente de los
habitantes que se encuentran en la ciudad de Guiagaqgcipalmente en la
zona norte que cumplan con la caracteristica der t&m animal domeéstico
(perro, gato) con el fin de proporcionar los betie§ mas relevantes para el
desarrollo del servicio y su intencion de compra.

Ademas se usara fuentes secundarias para establezsira poblacion
objetiva como datos del INNEC. e informacion baseapel modelo del
servicio médico para mascotas donde se obtendddrae aseguradoras lo
cual se comercializan en el exterior donde residmmparia Mapfre.

La informacion proporcionada por la superintendenia compafias del
Ecuador para determinar las condiciones que débeea el seguro siempre
y cuando cumplan con las normas y reglamentosblestdos por la
entidad.

“Lo datos secundarios son hechos, cifras e inforinaque alguien ha
compilado para otros fines, y el investigador pussteuso de ellos evitando

de esta manera gastos de dinero y tiempo” (JANXQ9, p.49).
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2.2.3 Tipos de datos.

Los datos cuantitativos.

Los datos cuantitativos se obtendran de las fugmiesrias mediante el
uso de las herramientas como las encuetas paranglimiento de los

objetivos.
Los datos cualitativos.

Los datos cualitativos se recopilaran mediante@l$ grupo para definir
las percepciones de los potenciales usuarios pardrbduccion del nuevo

producto.

2.2.4 Herramientas investigativas.
Herramientas Cuantitativas.

Las encuetas seran el medio principal para la fecin de la
informacion y se realizara el debido analisis sadrenterés del potencial

consumidor para la adquisicion del de servicio peso.

Las encuestas es la recopilacion de datos cuandstaklece contactos
con un numero limitado de personas por medio desticunarios. Se
considera el método mas usado para la obtencife ideormacion. (JANY
J. N., 2009, p.139)
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Herramientas cualitativas.

Se realizara entrevistas personales y grupaleSopusiste en formular
preguntas de manera directa a los consumidoregmpremte determinados”
(JANY J. N., 2009)

Con el objetivo de recopilar informacion acercalake percepciones y
beneficios mas importantes que se ofrecen en ltsalas seguros en
comparacion de los diferentes seguros disefiadaselctin de definir qué

servicio les parece mas atractivo para la introidmcal mercado.

En la siguiente tabla de investigacion se dararmasr los procesos y
herramientas para el cumplimiento de los objetiypdanteados en la

investigacion.
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Tabla 6.

Investigacion de Mercado

Objetivo General

Objetivos Especificos

Tipo de Invgigaciéon Tipo de Datos Fuentes de Informacién Método de recoleccion de datos

Determinar el

potencial consumidor preferencias  del  potencial

para el servicio.

Medir la aceptabilidad de un Exploratoria Cualitativos Primarias Focus Group
seguro médico para mascotas o o
en la ciudad de Guayaquil. Concluyente Cuantitativos Primarias Encuestas
Conocer que informacion Exploratoria Cualitativos Primarias / Secundarias ocus Group
tiene los potenciales o o
consumidores acerca de los Concluyente Cuantitativos Primarias Encuestas
. actuales competidores.
comportamiento del "Determinar necesidades y  Exploratoria Cualitativos Primarias Focus Group
consumidor hacia el servicio Concluyente Cuantitativos Primarias Encuestas
gue se va a proponer.
Conocer a travées de qué  Exploratoria Cualitativos Primarias Focus Group
medios las personas desean o ,
obtener la informaciéon del Concluyente Primarias Encuesta y Entrevista
servicio. Cualitativa
Cuantitativa
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2.3 Target de aplicacion.
2.3.1 Definicion de la poblacion.

Se define como “Poblacién al agregado de todoslermentos definidos

antes de la seleccién de una muestra.”. (JANY.,22009).

La poblacion objetivo se basara en que los usuguiestengan como
mascotas un animal domeéstico (perros y gatos) eindiad de Guayaquil en

las zonas norte centro y sur.

Lo cual se tomara el total de los habitantes @@ urbana de la ciudad
de Guayaquil que corresponden a 2'291.158 segtos qaublicados por
INEC. Y el tipo de muestra sera por estratificadgism José Nicolas Dany
Castro (2009) define lo siguiente “Son los elemgmoe conforman la
poblaciéon en subgrupos que presentan las mismastegsticas comunes

denominadas estratos” (p.160).

Por lo tanto la poblacién tendra como caractedstigue residan en la
ciudad de Guayaquil en las zonas mas represergatvano: Tarqui,
Ximena, Febres cordero, debido a que se encuemtrmagor peso
poblacional en dichas parroquias, asi mismo elviddo de estudio tendra
una edad de los 20 a 64 afios y que se encuentramalo actualmente que
equivale al 49.1% de la poblacibn econdémicamentvaacde marzo del
2017 segun datos del INEC, da como resultado ubkagon de 1'124.959
habitantes. A continuacion se estratifica de aauead las edades y

parroquias.
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Tabla 7.

Poblacion de Guayquil Por Parroquias

Cuidadelas Poblacion Porcentaje
9 de Octubre 5747 0,25%
Ayacucho 10706 0,47%
Bolivar 6758 0,29%
Chongon 36726 1,60%
Febres Cordero 343836 15,01%
Garcia Moreno 50028 2,18%
Letamendi 95943 4,19%
Olmedo 6623 0,29%
Periferia 12467 0,54%
Pascuales 74932 3,27%
Pedro Carbo 4035 0,18%
Roca 5545 0,24%
Rocafuerte 6100 0,27%
Sucre 11952 0,52%
Tarqui 1050826 45,86%
Urdaneta 22680 0,99%
Ximena 546254 23,84%
Total 2291158
Nota: tomado del INEC
Tabla 8.
Estratos Por Parroquias

Parroquias Habitantes Porcentajes

Febres Cordero 168856 15.01%

Ximena 268190 45.86%

Tarqui 515906 23.84%

Total 952953 84.71%
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Tabla 9.

Intervalos De Edades

Intervalos Porcentaje Habitantes
De 60 a 64 afnos 3,30% 44130
De 55 a 59 afnos 3,80% 50817
De 50 a 54 afnos 4,60% 61515
De 45 a 49 ainos 5,60% 74888
De 40 a 44 afios 6,00% 80237
De 35 a 39 afios 6,90% 92273
De 30 a 34 afios 7,90% 105646
De 25 a 29 afios 8,40% 112332
De 20 a 24 afios 8,80% 117681
Total 55,30% 739519

Nota: Tomado de los datos del INEC

Donde el tamafio total es de 739.519 habitantesgdarélculo de la

muestra

2.3.2 Definicion de la muestra (para inv. cuantitativa) ytipo de

muestreo.

Se dara un muestreo probabilistico donde se déirsguiente “es la
seleccion de los elementos de la poblacion dondaigtan a una misma
probabilidad de ser seleccionados para dicho est(iianuel V, 2005, p.
27).
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Este valor de 739.519 habitantes seria nuestroftampablacional, por lo
que se determinara la muestra utilizando la féanud poblacion infinita
para la realizacion del estudio con un nivel defiaoma del 95 %: un

porcentaje de error del 5% vy la proporcion estredel 50%.
n=Tamafio de la muestra

z=Nivel de confianza deseado

p=Proporcion de la poblacién con la caracteristeseada
g=Proporcion de la poblacién sin la caracterisleseada
e=Nivel de error dispuesto a cometer

N=Tamafio de la poblacion

Formula para el calculo:

Z’p*q

n

_ (1.96)%(0.05) = (0.95)
" (0.05)2

n =384

2.3.3 Perfil de aplicacién (para inv. cualitativa).

Las personas que seran parte del estudio tendréasctaracteristicas en
comun principalmente tener como prioridad a su ahiomeéstico (perro,
gato) y que cumplan con una edad desde los 20 Bds#dio, puesto que
estas personas pueden contar con el poder adeuipdra la contratacion

del servicio.
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Se tomaron en cuenta a 8 individuos para el estyuotengan o hayan
contado con una mascota en sus hogares de un poodeeddad desde los

21 a 35 afos y que se encuentren actualmente tatwora

Ademas la entrevista personal dirigida a la duedaud servicio de
pasteleria para mascotas con la finalidad de conglear el

comportamiento del mercado.
2.3.4 Formato de cuestionario.

Los formatos a realizar se encuentran en los anéxestrevistas a
profundidad, anexo 2 entrevista grupal, 3 anexosladenvestigacion

cuantitativa.
2.4 Resultados relevantes.
2.4.1 Resultados de la investigacion cualitativa.

Los resultados del focus grupo se presentan agueeste tabla:

Tabla 10.

Resultados del Focus Group

PREGUNTAS RESPUESTAS

¢Qué tipo de mascota tiene? las 8 personas cuemtaperros y 4 de ellas
tiene gatos

¢Cada qué tiempo la lleva al veterinario? De lavedio y maximo 4 veces por motivos

de enfermedad o anomalias

¢ Cuales son las principales razones por las gaeunas , desparasitacion y enfermedades

lleve a su mascota al veterinario? como alergias

SAproximadamente ¢con qué frecuencia desde 1 vez cada dos meses y dos veces al afio

enferma su mascota?

¢,Cudles son las enfermedades mas comuAksgias

en su mascota?

Su mascota ha sufrido algun accidente La mayoria no, aunque una persona tuvo que

enfermedad grave? curarla porque lo atropellaron.
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¢Su mascota ha pasado por una intervenciédnmayoria respondié no , aunque una persona
quirdrgica? Si la respuesta es afirmativaybo que operar por un derrame

detalle que tipo de operacion.

¢Su mascota ha tenido o tiene que seguir alienen que seguir el tratamiento para el

tratamiento de salud? Detalle cuidado de la piel

¢Ha tenido que internarla? No

¢ Cual es el costo aproximado de una consliacosto de la rutina diaria es de 15 dolares

de rutina de su mascota?

¢Cual es el costo aproximado de una consuifacosto de una consulta completa es de 40 a

compleja de su mascota? 60 dolares

¢Cudl es el costo aproximado de uon tratamiento por una enfermedad puede
tratamiento médico para su mascota? tener un costo aproximado de 120 a 300

dolares

¢Cudl es el costo por una intervencidra persona que tuvo la intervencion quirdrgica

quirdrgica? gasto aproximadamente 200 a 400 dolares

¢, Qué costo tuvo internarla? No tuvo que internpdeo averiguo que le

podia costar aproximadamente 300 dolares

Actualmente su mascota ¢tiene o ha tenida mayoria no pero una persona tiene un

seguro meédico? seguro preventivo
¢ Qué empresa le provee este servicio? Doctor Pet
¢, Qué abarca este servicio? Es un servicio preeeftinciona mediante

una cuponera de descuentos para los
tratamiento y no incluyen los examen ni las

cirugias

¢ Cual es el costo del seguro médico paraEside 180 dolares anuales

mascota?

¢ Qué beneficios busc6 al momento de Mescuentos

contratacion?

¢Podria contarnos con alguna experiencia ddnenta con muy pocos beneficios en cuanto
el servicio contratado? examenes no existe un descuento y tampoco en
las cirugias y lo considera un servicio muy

bésico

¢Alguna vez ha tenido una mala experiend¥ ninguna

indique cual?

En el caso de las personas cuyas mascotassndependiendo de los beneficios o coberturas

cuenten con seguro médico, ¢estaridal servicio
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dispuestas a contratar este servicio?

¢, Qué beneficios deberia tener dicho servicio? @Qafaer en examenes , accidentes
enfermedades graves , chip de rastreo o una
identificacion los beneficios adicionales

descuentos en peluqueria

¢,Cual es el precio que estaria dispuestoAmualmente estarian pagando desde 200 a 400

pagar por el seguro médico para su mascota@olares

¢SAlguna vez se ha extraviado su mascota? Si

¢Le gustaria poder adquirir un chip de rastr8pestan dispuestos a contratarlo con un precio
que pueda colocar en su collar y dadicional.
seguimiento mediante su Smartphone, Tablet

0 computadora?

Analisis de los resultados Cualitativos del focusgp.

Se tomaron en cuenta a 8 individuos para el estqde® tengan una
mascota en sus hogares de un promedio de edad Ides2it a 35 afos y

gue se encuentren actualmente laborando.

Los resultados obtenidos del estudio de 7 persmasban con mas de
una mascota en su hogar donde en algunos cagmsdeeobservar que

tenian entre perros y gatos.

Adicional el cuidado del animal para la mayorialdg involucrados
llevan a la veterinaria una vez por afo para l@ohos rutinarios, lo que
son vacunas Yy desparasitacion, esto tenia un apstaximado de $ 40 a $
60 ddlares incluidos las consultas en rasas peguedderencia de las razas
grandes podia variar entre 60 a 120 ddlares ydasuttas un promedio

entre 15 a 20 doélares.

Las principales razones por la cual visitan alnvedeio son los chequeos

de rutinarios que son realizando una vez por dae gnfermedades.

La cual se destacO que tienen problemas con dagiad y el mal de la
garrapata, esto sucede con frecuencia en la égooaidrno, por lo que los

duenios buscan alternativas para controlar este mal
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En los problemas de piel la frecuencia variaba wéieado de la raza de
la mascota y podria ser de una a dos veces alSagaido observar que los
duefios acuden de forma inmediata para tratar anagsotas, se debe que

existe un vinculo emocional con el animal de cdifga

La preocupacion es constante para garantizar éadaidel animal que
optan por comprar accesorios, shampoos, medicgdestre otros. Por lo
gue llegan a gastar en un tratamiento entre 30 dofres solo para el

cuidado de la piel.

En cuanto a intervenciones quirurgicas el costonpdio fue de $ 120 a
$ 200 ddlares y se mencionaba que hacian lo pgsiloéeque sus mascotas

sean atendidas de forma inmediata.

Algunas personas sintieron desconformidad que esiates que los
gastos podian ser exorbitantes al momento de artemmen los centros
privados, por lo que las personas buscan la maherpoder reunir los
fondos para poder proceder con el tratamiento. @tanen que es muy

importante la veterinaria donde va ser atendido.

Se puede concluir que las personas llegan a iewiertna suma
considerada de dinero al momento de acudir al imer@w, por esta razon
les parece muy atractivo un servicio de seguro peascotas. Ya que puede
ser una forma de ahorro en caso de una emergesciaismo que cuenten

con beneficios relacionados al cuidado de la sadlédnimal de compafia.

Lo cual los beneficios que destacaron para veladgseguridad de su
animal de compafia que tengan coberturas o dessuentlos examenes,
cirugias, medicamentos, accidentes y buenas redeterinarias.
Adicionalmente un plus es que tengan chip de msyreservicios de

veterinaria a domicilio.

Ademas que el servicio sea rapido y que no tengaddalidad de
rembolsos por las facturas, ya que tiene malasriexgéas en los servicios

de salud.
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En cuanto el valor que estarian dispuestos es 0ea2B00 dolares
anuales y estarian complacidos si cubriran losogade los examenes,

tratamientos y coberturas por enfermedades.

Resultados relevantes de la entrevista a profundida
Importancia del mercado en los ultimos afios.

La entrevistada indic6 que en los ultimos afios ekrcado si iba
adquiriendo mayor importancia, puesto que, cuamdprendié su negocio
de panaderia canina las personas no asociabaedale una galleta para
animales y hoy en dia hay mdltiples servicios ydpobos destinados a las

mascotas.
Pautas en redes sociales.

Iniciaron pautando en redes sociales y asi serdiaroonocer de esta
manera, en la actualidad sigue siendo el medioceppromocional lo que

ofrecen.
Medio donde pautaron que dio mayor resultad.

Agenda Yo Amo animales, debido a que segun indicéntrevistada el
costo de la pauta no solo incluye el espacio eagknda, sino también
presencia en el lanzamiento de la agenda en Iseuealiza una rueda de
prensa con personas influyentes en el medio quenhawenciones del

producto o servicio.
Ferias de animales.

Estas segun los resultados de la entrevista sonfavayecedoras para
los productos o servicios dirigidos a los animalescompainiia, puesto que

siempre asisten personas nuevas y hay un mayarcelca
Medios ATL o redes sociales y eventos.

La respuesta de la entrevistada fue que debide®adado, se logra llegar

mas al publico objetivo por medio de los eventaedes sociales que por
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medios ATL, debido a que en medios ATL no existengmmas o
segmentos enfocados en los animales domésticoslop@nto no es su

target.

Mercado creciente.

Se indico en la entrevista que el mercado si esidendo y que la
manera en que se demuestra esto es que hace 3nafiogbia ferias
dirigidas a las mascotas con tantos stands ofr@gi€iversos productos y

servicios para estos animales de compafiia.

2.4.2 Resultados relevantes de la investigacion cuantitad.

Se realizé 384 encuestas en la zona de principgdeta ciudad de
Guayaquil especificamente en las parroquias Ximdmagui Y Febres
Corder, los resultados fueron los siguientes:

De acuerdo a las encuestas realizadas para elnfgesealisis se
agruparon las edades de en 3 grandes grupos etrpride 20 a 34 que
equivale al 45.3% el, el segundo de 35 a los 4% a&bn un 33.6% VYV el
tercero de 50 hasta los 64 afios que equivale 4¥2Tomo se puede
observar en la ilustracion del anexo 4 y 5 las quarias de mayor
representacion es Ximena con el 54.2% de seguidicadipui con 27.6% vy
el 18.2%.

De 384 encuetas €4.1% representa a empleadores, el 19.3% Tiene
trabajos independientes, ademas el 12.5% son astadiy trabajan, apenas
el 4.1% representa a personas retiradas a jubjlada® se puede observar
en el anexo 6 y.7En gran parte las personas tiene ingresos de $40D1 a

1001 que equivale al 43.8% sobre el total de losiestados.

La relacion de los ingreso con la aceptacion delige se puede

observar en la siguiente figura.

56



Menor a De 401 a De 1001 De 2002 De 3003 Mqajg’r
400 | 1000 22001 23002 34003 7
B Contrataria §i 83% 286% 17,7% 86% 13%  18%

B Contrataria No 49%  73%  42%  13% 13% ,3%
Contrataria NS/NR | 26%  4,7% = 4,9% 1,3% ,5% ,3%

W Contrataria Si W Contrataria No Contrataria NS/NR

Figura 7.Ingresos vs Aceptacion del Servicio

Las personas de ingresos de $401 a $ 1000 el 286%Ga dispuesta a
contratar el servicio para mascotas, en cambiopEsonas que tiene
ingresos de menor a 400 les gustaria contratarelcg® pero en un menor
porcentaje, de lo cual apenas 32 personas afarmegptacion del servicio a
diferencia de 29 tomando en cuenta los que respandgue no sabian o no

respondieron como se observa en la figura 7.

El 71.9% de las personas encuestada afirman queed@mo mascota un
perro, seguido de 19.5% tiene una gato y aperta§% cuentan con ambos

tipos de animal de compafiia.

71,9

19,5

- 8,6

M Perro W Gato B Ambos

Figura 8.Tipo de Mascota

Al comparar la aceptacion y el tipo de mascota/eh% de los
encuestados que tienen como mascota un perro,.4%4de ellos afirmo

gue si estaria dispuesto a contratar un servigiseguro para mascota y el
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29% no compraria 0 no sabia, en cambio las pergpreatienen gatos que
representa el 19.8% solo el 13.8% de estas persstasan dispuestas a

optar por el servicio y con el 5.5% no comprarias hos que no sabian.

Si No Mo responden

Contrataria

m Tipo_mascota Perro A7 4% 13,8% 10,22
m Tipo_mascota Gato 13.3% 3,9% 2,6%
Tipo_mascota Ambos 57% 1,6% 1,6%

M Tipo_mascota Perro M Tipo_mascota Gato M Tipo_mascota Ambos

Figura 9.EIl Tipo de Mascota vs Contrataria el Servicio

Por otro lado el 59.4% de las personas encuesta@asan con al menos
una mascota en su hogar y apenas el 23.2% cuamnt@osanascotas. De la

cual la mayoria asegura tener un perro.

59,4
23,2
12,8
31 49

mUno mDos Tres Cuatro m Mayor que 4

Figura 10.NUmero de Mascotas

Los motivos mas representativos para los duefiolaglanascotas se

considera que son por vacunas con el 43.6%, parmaatilad 29.4%,
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seguido de los controles médicos, es decir quepdasonas consideran
importante las vacunaciones y que la mascotateadido en caso de algun

tipo de anomalia, antes de prevenir cualquier erddad.

43,6%

29,4%
23,2%

3,8%

Por enfermedad Por accidentes

Por vacunas/desparacitacion ® Por control médico

Figura 11.Motivos de Visita

La frecuencia de las personas que llevan al veieoies de 1 a veces al
afio con un 62.8%, en cambio los que llevan maswieds al afio llevan de
igual forma por vacunas pero realizan mas contnwiédicos y su motivo

es por enfermedades, como se puede observar andrss 9 y 10.

El 88.5% de las personas no tenian un conocimigmton seguro para
mascotas y apenas el 9.9% conocia un seguro, ladeulas 76 de ellas
destaco a Doctor pec y obtuvieron informacion nradi@l internet como se

puede observar en los anexos 14,15y 16.

El 66.4% de los encuestados podrian contratar gur@gara mascotas
y con un 19.3% no contrataria un seguro. Ademas worl4.3% son
personas que no sabian si contrarian 0 no respondiebido a que no

tenian una respuesta segura en ese momento.

Adicionalmente se puede observar que a medida gse lps afos de
edad las personas no dejan preocuparse de su mastomiero las personas

si consideran al contratar el seguro.
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mSi mNo mNS/NR

Figura 12.Aceptacion del Servicio

20-24 25-29 30-34 35-39 40-44 45-49 50-54 55-59 60-64

mSi mNo mNS/NR

Figura 13.Aceptacion del Servicio por sus Rangos de Edades

Los beneficios mas importantes de 255 personasafjuearon en que
estarian dispuestas a contratar el servicio seaadsin coberturas por
enfermedad con un 23.3% coberturas de accident8%14/ descuento en
tratamientos 23.0%, los beneficios adicionales puser descuentos en
alojamientos con 10.1%, instituciones o redes w&igas con 9.2% y chip
de rastreo 8.4%.

Se puede concluir que las personas toman como tamooe para un
seguro primero es velar por la salud de su mased&nas de que este
servicio este respaldado por redes veterinariagsgugntos alojamientos
hospitalarios.
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23,3% 23,0%

14,9%
10,1% s a5 9.2%
3,9% 5,1%
= .
| —

B Cobertura de Enfermedades W Descuentos en tratamientos

m Cobertura de accidentes Dafios a terceros

m Descuentos en estética m Cobertura de gastos exequiales
m Descucnto on alojamicnto m Cobertura por robo o urto

W Chip de rastreo M Instituciones

Figura 14.Beneficios del Servicio

De las 255 que afirmaron que estarian dispuestanteatar el servicio el
29.2% de las personas selecciono el Plan avangaduoido de plan basico
con el 21.4%, esto se debe que las personas quabaaoncon mayores
ingresos seleccionaron la tercera opcion, por pémde las personas que
ganaban de un rango de $ 401 a $1000 seleccioaatnlos dos opciones

de servicio como se pueden observar en las siggidiguras 15y 16.

29,2

M Basico M Intermedio M Avanzado

Figura 15.Planes de Servicio
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Servicio vs Ingreos
18,8%
16,1%
11,0%

9,8%
8,6%

7,5% 7,5%
4,3% 4,3% » .
3,1% . 3,1% 02,4%
0,0%,0% 1,2%,8% a9 1,2%
o f— |
Menor a 400 De 401 a 1000 De 1001 a 2001

De 2002 a 3002 m De 3003 a 4003 m Mayor que 4003

Figura 16 Ingresos y Planes del Servicio

El 71.4 % de las 255 que estarian dispuestas aatamtel seguro,
prefieren un pago mensual y con el 28.6 % anudkné&re las 49 personas
qgue seleccionaron que preferian un valor anual 08b e ellas tiene
ingresos entre $ 401 a $ 1000 podrian pagar um dalé 101 a $201, lo
cual seleccionaron el servicio basico, en cambis fersonas que
seleccionaron el servicio avanzado estarian disgsiaspagar un valor entre
202 a 302 ddlares como pueden observar en los si&xd8 y19.

En cambio de 187 personas que seleccionaron lalit@dianensual en
sus pagos del servicio el 34.8% de ellas estasfaudsta a cancelar un valor
de 18 a 26 dodlares considerando que la mayoristds personas con el
16.6% prefieren un servicio completo en cambio ebt1.2% de las 187
estarian dispuestas a cancelar un valor de 9 adlhred por un servicio

basico.
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34,8

28,3

4,8
-

B Menoroiguala8mDe9al7 B Del8a26
mDe27a35 M De 36a 44 B Mayor que 44

Figura 17.Pagos Mensuales

16,6%

H Menoroiguala 8
mDe9al7
mDe 18a 26
mDe27a35
EmDe36a44

B Mayor que 44

Basico Intermedio Avanzado

Figura 18.Plan de Servicio y Cuanto Estaria Dispuesto a Pagar
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34,5
27,1
13,7 125
7,8
= .

M Internet WTV M Revista ™ Radio M Venta directa M Periodicos

Figura 19.Medios Publicitarios

La mayoria de las personas prefieren recibir larmbcion mediante
internet con 34.5 % y por medio de television 27.dé&blas cuales las
edades entre 20 hasta los 34 afos prefieren ahatten cambio las
personas a partir de los 35 hasta los 50 prefiereelevision y de los 55

hasta los 64 prefieren los periddicos como se maestel anexo 20

2.5 Conclusiones de la investigacian

En la investigaciéon se puede concluir que el nundoencuestados
existe mayor numero de perros que gatos y que.ébb8e las 384 tiene
una mascota en su hogar aunque el 23% tiene dosotasdo cual la
mayoria de las personas llevan a su mascota aingte por motivos de
vacunacion y enfermedades si lo amerita y lasaggiueden ser 1 a 3 veces

anualmente.

En la investigacion se puede concluir que el nundsoencuestados
existe mayor numero de perros que gatos y que.ébb8e las 384 tiene
una mascota en su hogar aunque el 23% tiene dosotasdo cual la

mayoria de las personas llevan a su mascota aingte por motivos de
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vacunacion y enfermedades si lo amerita y lasadagiueden ser 1 a 3 veces

anualmente.

Los perros por consulta tienen un gasto promedid2da 16 dolares en
cambio los gatos tiene un gasto de 9 a 12 délavesgnsulta al visitar la
veterinaria a demas por enfermedades tiene un gasitoedio de 50 a 80
dolares y los tratamientos de 10 a 30 dolares.peasonas encuestadas la
mayoria no conoce un seguro para mascota y las gpeaconocen fueron
informadas mediante via internet de las cual ei%6del total de las
personas si contratarian un seguro para mascakestgcaron los beneficios
mas importantes al contratar un seguro sean cobsrpor enfermedades,
accidentes y descuento en los tratamientos adiciom@o beneficios
secundarios se puede observar que fueron descuEntalojamiento

hospitalario, las redes veterinarias afiliadad,ch& de rastreo.

Ademas las personas de una edad promedio de 20aad35prefieren
tener informacién mediante las redes socialesewitddn en cambio a partir
de los 40 hasta los 64 prefieren medios tradicesebmo es la television y
los periddicos.
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CAPITULO 3

PLAN DE MARKETING
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3.1 Objetivos
3.1.1 Objetivo general.

Disefiar un plan de marketing para la introducciéhrdievo servicio,
seguro para mascotas para la empresa Mapfre Atlata eciudad de
Guayagquil, con la finalidad de abarcar el 5% detaado en el periodo de

un afo.

3.1.2 Objetivos especificos.

l. Incrementar las ventas en un 5% con relacién al afio

anterior.

Il Dar a conocer el nuevo servicio al 85% del mercatm

largo de un afio.

lll.  Establecer una identidad y asociacion de marca glara

nuevo servicio al finalizar el ano.

3.2 Segmentaciéon

3.2.1 Macrosegmentacion.

Segun Lambin la macrosegmentacion “consiste emidefl mercado
referente desde la perspectiva del comprador yesdadel punto de vista de
un producto.” (Lamin, 2007, p. 106)
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i Qué satisfacer?
La necesidad de las personas de
proteger y cuidar sus mascotas.

- C4 i 2 . .

(Como satisfacer? JA quién satisfacer?

Mediante la creacion de un

seguro  médico  para las Personas que tienen mascotas y tienen la

mascotas  basado en las necesidad de ofrecerles un cuidado mayor.

preferencias indicadas en las Estas personas comprenden edades de 20 a 65
afios.

Personas que actualmente trabajan y tienen el
poder adquisitivo para obtener el servicio.

Figura 20.Macro Segmentacion

3.2.2 Microsegmentacion.

La microsegmentacion consiste en evaluar las @fatitas y
necesidades del cliente de forma detallada, demteo la macro

segmentacion. (Maroto J. C., 2007)
Tabla 11.

Micro-Segmentacion

Geograficas
Pais Ecuador
Region Costa
Provincia, cuidad Guayas, Guayaquil
Demograficas
Edad De 20 a 64 afios
Género Indistinto
Religion indistinto
Nacionalidad Ecuatoriano
Socioeconémico
Institucion indistinto
Ocupacion Laborando

Pictograficas
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Hogarefio,
Espontaneo,

Estilo de vida Divertido , Sociable
y Responsable con
los animales

Conductuales

Generar tranquilidad
, ahorro , seguridad
Beneficios Buscados y proteccidon para
mascota en
cualquier momento

Nivel de lealtad Medio

3.3 Posicionamiento.

3.3.1 Estrategias de posicionamiento.

Etzel, Stanton & Walker (2007) indicaron que cuasdo posiciona un
producto o servicio, el mercaddlogo debe comunalabeneficio o los

beneficios mas deseados o atractivos por el pubbgetivo.

En base a lo planteado anteriormente, la empremze®lalcanzar un
posicionamiento enfocado en la satisfaccion decliestes direccionada al
cuidado y proteccién de sus animales domeésticodjamie la creacion del
seguro para mascotas, el cual se distinguira declosles competidores por
la modalidad en la que se operara, la cual estmada en credenciales que
servirdn para acceder a los beneficios para eladoidy salud de sus
mascotas, como descuentos en medicina, accesov@iaerestéticos,
cobertura de consultas veterinarias, entre otradicidnal a esto, la
investigacion de mercado realizada arroj6 como ltasdn que los
potenciales clientes desearian la implementacibchde de rastreo en sus
mascotas, por lo cual parte de la estrategia aisfecer a los compradores
de este mercado sera la introduccion de esta hiemtaren el servicio, que
actualmente no ofrece ningun competidor o centro cd@lado para

mascotas.
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3.3.2 Posicionamiento publicitario.

El posicionamiento publicitario se realizara enebas las siguientes

variables:

Identificar el problema: Satisfacer la necesidad de cuidado y proteccion de
las personas hacia sus animales de compaiiia.

Mencionar promesa:Proteccion para tu mascota en todo momento.
Describir producto: Seguro para mascotas.

Comunicar idea: “Mapfreatlas: Colitas que cuidar”.

Indicar precio: Punto de precio.

3.4 Analisis de proceso de compra.
3.4.1 Matriz roles y motivos.

Segun Solé (2003) “El conocimiento del modo comeeparten los roles
en relacion a la compra de un determinado prodestale gran relevancia
para la empresa fabricante, ya que asi podra irmiicuadamente en cada

uno de ellos.” (p. 98).

Es importante reconocer los roles de las personasl oroceso de
compra puesto que afectan al resultado del prodescompra, en ciertos

casos una misma persona puede cumplir roles diésren
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Tabla 12.
Matriz Roles y Motivos

Seguro De y i i i .
¢ Quién? ¢, Como? ¢Por Qué? ¢,Cuando? ¢.Donde?
Mascotas
. . ) » En el momento en que o
o El dueiio de Servicio de seguro paraBusqueda de proteccion para el y Establecimientos
Iniciador _ . requiera atencion parala
la mascota mascotas. animal de compaiiia. afiliados.
salud de su mascota.
-Publicidad
N Resaltando los o o o
-Familia o Conocimiento de los beneficio€uando ve a los Establecimientos
Influyente _ beneficios del seguro . o o - .
-Amigos de adquirir este servicio. establecimientos afiliados.afiliados.
_ para mascotas.
-Conocidos
. Por los beneficios que Cuando el animal de o
. El dueiio de . . _ . , Establecimientos
Decisor Informacion adquirida. proporciona el seguro para susompaiiia requiera el -
la mascota o afiliados.
mascotas. servicio.
Posesion de la credencial
El duefio de Credencial de afiliada al establecimiento Acude al lugar afiliado a laEstablecimientos
Comprador . _ . .
la mascota beneficios. donde se brinda el servicio quaseguradora. afiliados.
requiera.
. _ o _Acude al lugar afiliado a laLugar donde el duefio
Usuario La mascota Presencialmente. Por ser un serviciosgueria.

aseguradora. de la mascota decida.
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3.4.2 Matriz FCB.

Bigné (2003) citando a Ratchford (1987) indicé tlue matriz FCB fue
el primer intento de clasificar los productos atendo al tipo de

motivacion y al grado de implicacion.” (p.55).

Mediante esta matriz se puede determinar en qudrania se ubica el
servicio o producto que ofrece una compainiia, depedd de lo que siente
y piensa el comprador, asi como el grado de disjdosique tiene para

realizar la compra.

Aprehension
Intelectual Emocional
oo Aprendizaje
gg ) Afectividad
B &) MAPFRE | AT A
o
8=}
Q!
aod
[k
=i =
s Z | |
g A Rutina Hedonismo

Figura 21.Matriz FCB
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Aprendizaje.

Implicacion fuerte + Aprehension intelectual.

Esto se debe a que es un seguro para la mascatardptador, el cual

esta relacionado con la salud del animal de corapagidr lo tanto, la

persona va a analizar detalladamente los benefpi@s podria adquirir

junto con el servicio y si es conveniente paragget y cuidar a su mascota

obtener este seguro.

3.5 Analisis de competencia.

3.5.1 Matriz de perfil competitivo.

Tabla 13.

Matriz De Perfil Competitivo

Factor Protec Pet Vet Pet
Clave de
‘it Ponderacion Peso Valor Ponderacion Peso Valor
éxito
Gama de
o 0,25 1 0,25 0,25 2 0,5

servicios
Red de

. 0,25 1 0,25 0,25 3 0,75
Afiliados
Tecnologia 0,25 1 0,25 0,25 1 0,25
Experiencia 0,25 1 0,25 0,25 1 0,25
Total 1 1,75

El resultado del andlisis de la matriz de perfinpetitivo es favorable

para la empresa, puesto que muestra que los caloEetique actualmente
existen no han reforzado los factores clave deoéx#tra el servicio de
seguro para mascotas, por lo que implementandesiaategias correctas
Mapfre Atlas podria lograr ser la empresa niUmero @n este mercado,

ofreciendo un servicio completo con mayores berusfic

73



3.6 Estrategias.

3.6.1 Estrategia basica de Porter.

Ventaja Estrategica

Exclusividad Posicionamiento De
=1
& “E
-] E —
l“ G g Diferenciacion De Producto Liderazeo En Costos
S 43
=
i
]
7
) ,
o a Segmentacion Enfocada A
ST Diferenciacion y
= = Z Segmentacion Enfocada A
.E = é..' @MAPFRE| AL Liderazgo En Costos
gé &

Figura 22 Matriz Estratégica Bésica de Porter

Segmentacion enfocada a diferenciacion.
Segmento de mercado + Exclusividad percibida

La estrategia basica de Porter a implementar ediasada en la
segmentacion enfocada a la diferenciacion, debidme el servicio de
seguro para mascotas va dirigido a un mercado iéispeque comparte

ciertas necesidades y preferencias exclusivas.

Este proyecto estara dirigido a un segmento deadercuyos deseos y
necesidades en comdn no han sido satisfechos,opqud se realizaran
diversos tipos de planes con beneficios para Igaree de mascotas, los
mismos que estaran basados en los resultadosrdestigacion realizada a

personas con animales de compafia.
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3.6.2 Estrategia competitiva.

Nicho de mercado.

Mapfre Atlas actualmente es una empresa que entgleatrategia de
seguidor, sin embargo, al implementar un servigcsdguro médico para
mascotas, estara optando por dirigirse a un niehendrcado, en el cual
mediante investigaciones previas, se ha podidardatar que a pesar de
que hay dos compafias que ofrecen servicios seémsjlasigue estando
presente una demanda insatisfecha, por lo queasegarmar el servicio
con base en los gustos, preferencias y necesidagsestas en la

investigacion de mercado.

3.6.3 Estrategia de marca.

Categoria De Producto
Existente Nuevo

Extension De Marca
Extension De Linea

%) MAPFRE | AT

Existente

Multimarcas Marcas Nuevas

Nuevo

Nombre De Marca

Figura 23.Estrategia de Marca
Extension de marca.

La marca Mapfre Atlas tiene 8 afios en el mercadoseguros,

actualmente ofrece este tipo de servicio enfocadatas, maquinarias,
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personas, entre otros. El presente proyecto pldateaplementacion de un
seguro médico para mascotas bajo la marca ya mtdastpor lo cual se

concluye que es una extension de esta.

El seguro para animales domésticos se lanzara ddajmmbre de la
misma marca, puesto que es una aseguradora comaf@periencia en el
mercado y por el tipo de servicio que se propasepersonas buscan que la

compafia proveedora transmita confianza.

3.7 Marketing Mix.
3.7.1 Producto / Servicio.

El desarrollo del servicio servird para garantighrbienestar de la
mascota en caso de enfermedades graves y accidemtel finalidad de
brindarles la mayor cobertura de acuerdo a lassidades del cliente por lo
tanto se creara 3 planes diferentes para abargariveles econémicos de

las personas.
Caracteristicas principales del producto:
Plan 1 Exacto.
Cobertura.

» Cobertura por accidentes o enfermedades gravesrifgedades que
se necesita intervencion quirargica) por un morgohdsta 1500
dolares incluye gastos de consulta, medicamentgsctables,

pruebas de diagnosticas.

» Descuentos en un 15% en tratamientos como (prugdasangre,

orina y radiografias).
* Cobertura en alojamiento hospitalario (maximo 3)ia
» 2 consultas veterinarias al afo.

Nota: El uso exclusivo de las coberturas solasnédes veterinarias.
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Deducible.

Coberturas por accidentes o enfermedades deduwsbl20% del valor

de la factura.
Plan Ideal.
Coberturas.

« Cobertura por accidentes o enfermedades gravexifggdades que
se necesite intervencion quirargica) por un morgohdsta 2000
dolares incluye gastos de consulta, medicamentgsctables,

pruebas diagndsticas, intervenciones quirargicas.
* Descuentos en un 15% en (radiografias).
» Cobertura en alojamiento hospitalario (maximo SYia

» Coberturas de asistencia veterinaria por un moatd500 ddlares
anualmente. La asistencia veterinaria incluye laguientes

enfermedades:
» Gastritis: Inflamacion de la pared del estomago.

» Gastroenteritis: Inflamacion de las paredes denes6 e

intestinos.
* Neuritis: Inflamacion de los nervios.
» Bronquitis: Inflamacion de los bronquios.
» Traqueobronquitis: Inflamacion de traquea y broagui
» Dermatitis: Inflamacion de la piel.
» Hipersensibilidad: Reaccion exagerada a un estimulo
» Otitis: Inflamacién del oido.
* Gingivitis: Inflamacién de las encias.

» Conjuntivitis: Inflamacion de la mucosa conjuntival
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« Ulceras: Un tipo de heridas en los tejidos.
» Alopecia: Pérdida de pelo.
* Ictericia: Coloracion amarilla de las mucosas.

» Zoonosis: Enfermedades transmisibles a otra especie

El uso exclusivo de las coberturas solo en lasseédterinarias, ademas
los medicamentos que sirvan para la recuperacidn adenal o el

tratamiento no son incluidos en las coberturas.
Deducible.

Coberturas por accidentes o enfermedades dedub#lé0% del

valor de la factura.

Se considera deducible a un porcentaje de dineroelpuso del servicio

en una eventualidad.
Plan Elite.
Coberturas.

» Cobertura por accidentes o enfermedades gravesrifezdades que
se necesite intervencion quirdrgica) por un morgohdsta 3000
dolares incluye gastos de consulta, medicamentgsctables,

pruebas diagnodsticas, intervenciones quirdrgicas.
» Descuentos en un 20% en radiografias.
* Cobertura en alojamiento hospitalario (maximo EsHi

» Coberturas de asistencia veterinaria por un moat@5D0 ddlares

anualmente. Incluye las enfermedades ya mencioradelsplan 2
* Chip de rastreo a nivel nacional.

e Consultas veterinarias telefénicas. Libre eleccida clinicas
veterinarias.
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En caso de las asistencias veterinarias, cobertdeasiccidentes o

enfermedades graves de no sean realizadas en das keterinarias

rembolso hasta el 70% del monto de la factura.

Deducible.

Coberturas por accidentes o enfermedades deduabli®% del valor de la

factura.

Coberturas adicionales

Las coberturas adicionales que se pueden agregaalquier plan

por un valor agregado pueden ser las siguientes:
Responsabilidad civil montos de 1000 hasta 3000.

Gastos de exequial (Sacrificio necesario y elimoracel cadaver

por vejez o enfermedad). Monto maximo 800

Consultoria veterinaria telefénicas (informacion dginicas
veterinarias mas cercanas, hoteles que admitarabesm consultas

veterinarias sobre el manejo de alimentacion y vasi)

Cobertura por robo o Extravié.(debe estar registr@sh el chip de

informacion y ser de perigri) valor desde 300 £4€00

Condiciones generales del producto.

Es uso exclusivo para mascotas (perros y gatosindeedad de 3

meses hasta los 9 afios que residan en la ciudadajaquil.

El animal deberd presentar el historial historie lds vacunas
adicional presentar un examen del estado generandual, donde
debera realizarse en las clinicas o redes caldkado debera
presentar prexistencias de enfermedades graves c¢amores,

moquillo etc... en caso que el animal tenga umsigiencia del mal
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de la garrapata podra obtener el seguro pero carragarga en el

servicio.

En caso de que el animal sea de pedigri, si efiosgaiere contratar
las coberturas de robo tendrd que presentar efficato o la

documentacién de adestramiento, factura

Las coberturas de asistencia veterinarias, asiagegenfermedades
graves tendran uso exclusivo en las redes veternan los planes

basico e ideal.

En caso del plan elite si es atendido en vetedsano afiliadas

debera presentar las facturas para el procesorimlisos.

Los usuarios que no se encuentren al dia en sus pagos seguros

no podra ser uso del servicio.

Toda eventualidad debera ser notificada a la cofapgiseguro.

Requisitos y Restricciones del producto.

La edad Minimo para Contratar el seguro es a pamireses hasta

cumplir 9 afios

Deben residir en la zona de Guayaquil.

Deberd tener el historial historico y el chequeoegal.

No presentar ninguna preexistencia de enfermedpadess.
Presentar la declaracion del Estado de salud.

Para las coberturas de robo presentar si el amsndé pedigriy su
certificado de adiestramiento con la factura, aisima con el libro
de origen de la raza.

Clausulas para el uso de las coberturas.

En la cobertura de Hospitalizacién del animal adgursituaciones que

requieran el servicio:
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» Recuperacion de cualquier intervencion quirdrgicatamiento de

heridas o traumatismos graves
* Controles postoperatorio

« En casos de tratamientos que no puedan ser efestuaa el
domicilié (fluidoterapia, tratamientos intravenosasigenoterapia,

etc.).

En que la mascota tenga una enfermedad no quialygijue la vida
del animal de compaiiia se encuentre en riesgo meedeso de la cobertura

hospitalaria en cualquiera de los 3 planes.
Algunas situaciones que es necesario tener unotqatra el animal son:

* Problemas neuroldgicos graves (crisis convulsivescahtroladas,

etc.);
» Insuficiencia renal grave
» Pancreatitis grave
» Diabetes descompensada
= Politraumatismos (atropellos, caidas graves)
* Problemas oftalmoldgicos que requieran tratamiariemsivo;

= Postoperatorios de cirugias mayores complicadassidqtes de

estdbmago, extirpacion de algunos tumores).

Tarjeta de identificacion.

La tarjeta es entregada cuando junto con pdélizeedaro, lo cual servira
para identificar a los afiliados asegurados ercédros de atencion para el

uso del servicio.

En los resultados de la investigacion dio como regfgia que las

personas que tiene perros como mascotas estamesliap a cancelar un
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valor mensual de 18 a 26 dodlares, en cambio laspas que cuentan con

un gato como mascotas estan dispuestas a caneda 87 dblares.

www.mapfreatlas.com.ec

@MAPFRE

Convenclonal: 1700 MAPFRE
627373

Celular: 0981818182

Figura 24 Cara Posterior de la Tarjeta

S MAPFRE

Nombre de la mascota:

DUTSSY LIMA
| & |L>rl-

N

Facli¥de nad emiento:

7 21/8/2012 s

LLigar de Résidencia

} 9 de Octubre

Numer ode \dérIIﬁLa"IOL

3805565154

Nombre del Dusno:

Rossana lima

J

Wi

Figura 25 Cara Interior de la Tarjeta
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3.7.2 Precio.

Para la obtener el precio del servicio de segura pescotas dependera

de los siguientes factores:
» Factores como edad, lugar y tamafio de la mascota.
e Porcentaje de los gastos administrativos.
» Porcentaje de la utilidad espera.

En los resultados de la investigacion dio como regfgia que las
personas que tiene perros como mascotas estamesliap a cancelar un
valor mensual de 18 a 26 ddlares, en cambio lasopas que cuentan con

un gato como mascotas estan dispuestas a caneda 87 dblares.
Tabla 14.

Porcentajes del Rango de Edades con el Servicloaderturas

Edades Basico Ideal Elite

0a3 15% 20% 25%

4a6 20% 25% 30%

7a9 25% 30% 35%
Table 15.

Por el Tipo de Mascota

Razas Perros Gatos
Pequefas 5% 5%
Mediana 10%

Grandes 18%
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Se define el porcentaje en base a criterios yipmditde la empresa
debido a que no existe un estudio realizado s@btash de mortalidad o el
riesgo de siniestralidad que puede tener una reasoo el Ecuador. Se
determina que los valores se basan a mayor edadltoasera el riesgo de
enfermedad. Ademas dependera del tamafio del asggah la publicacion
de Curiosfera (2017) que el promedio de estimadi@vida de los perros
pequefios 0 razas pequefias como el Maltés, el thiua el Yorkshire,
pueden tener una esperanza de vida de 18 a 20Eatioambio los de razas
medianas como el Grifén, el Bull Terrie o el Chowo@, pueden vivir
hasta los 14 o 15 afios., y los de razas grandegaotgs como el Gran
Danés, el San Bernardo o el Mastin, suelen vivirchmu menos,

aproximadamente de 8 o hasta 10 afos.

También se considera como los gastos administsgtlas comisiones y
el porcentaje de utilidad esperada, por lo tanttbos& como base un valor
anual de $ 264 ddlares gue las personas estasj@uredtas a cancelar en los
seguros de para perros y $ 156 dolares en seguams gatos. A
continuacion se presenta las tablas de precio®oglesdguros en valores

anuales en sus diferentes categorias.
Tabla 16.

Precios Para Razas Pequefias para Perros

Edades Bésico Ideal Elite

Oa3 $158,4 $171,6 $184,8
4a6 $171,6 $184,8 $198,8
7a9 $184,8 $198,8 $ 211,20

Nota: Son valores anuales
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Tabla 17.

Precios para Razas Medianas para Perros

Edades Basico Ideal Elite
Oa3 $ 158,4 $171,6 $184,8
4a6 $171,6 $184,8 $211,2
7a9 $184,8 $211,2 $224,4
Nota: Son Valores Anuales
Tabla 18.
Precios de Rasas Grandes para Perros
Edades Basico Ideal Elite
Oa3 $ 192,72 $ 205,92 $ 219,12
4a6 $ 205,92 $ 219,12 $ 232,32
7a9 $ 219,12 $ 232,32 $ 245,52
Tabla 19.
Precios del Seguro para Gatos
Edades Basico |deal Elite
0a3 $ 85,80 $ 93,60 $ 101,40
4a6 $ 93,60 $101,40 $109,20
7a9 $101,40  $109,20 $ 117,00
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Para las coberturas adicionales los porcentajes geterminar el aumento

en el pago de los seguros se presenta a contimuacio

Tabla 20.

Coberturas Adicionales

Coberturas Montos Porcentajes
Responsabilidad civil 1000 0,25
2000 0,35
3000 0,4
Cobertura por robo 300 0,25
500 0,35
1000 0,4
Gastos Exequiales 1
Consultas veterinarias 1

Nota: La Cobertura para robo se agrega un valorcainal

3.7.3 Plaza.

Los establecimientos que se tendran convenio ceamlaresa aseguradora

son las siguientes:
Tabla 21.

Redes Afiliadas

Entidad

Ubicacion

Clinica veterinaria

Guayaquil

José Mascote #400 y Padre Solano
Samborondoén Local No.: 1B

Los Ceibos Local No.: A18 — 19
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Veterinaria PET C C Plaza La Garzota Lc 13
WASH

PET MEDICAL Av. Miguel H. Alcivar y Av. José Castillo Mz 17

VETERINARIA solar 3-4 Edificio Kennedy Point
Animalopolis Laureles 203 y Acacias, diagonal a Red Crab
Veterinaria Av Isidro Ayora

Genesis

La distribucion de los seguros sera en las oficpracipales y sucursales

como se puede observar en la siguiente tabla:
Tabla 22.

Puntos de Venta

MAPFRE Ubicacioén

Matriz Kennedy Norte, Justino Cornejo Entre Av.

Francisco de Orellana y Av.

Oficina Av. Luis Orrantia y calle Justino Cornejo,
Comercial planta baja.

Kennedy

Oficina Av. Las Lomas #425 entre calle 5ta y 6ta.
Delegada

Urdesa

Oficina El Km 10.5 de la via la Aurora (C.C. Riocentro El

Dorado Dorado)
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Los clientes podran tener informacion mas detallacera del seguro
para su mascota en las diferentes oficinas adicpodran también obtener
la informacion en las clinicas veterinarias afidiaddonde encontraran

folleteria con los nimeros correspondientes dedgwwadora.

Ademas la informacion estara subida en la pagina deela empresa y
podran hacer sus cotizaciones de forma electrébioade deberan llenar
informacion como nombre del solicitante, correomeép de teléfono para
gue un asesor comercial se contacte con ustedbpadarle una mayor

asesoria para el servicio del plan solicitado.

3.7.4 Promocioén.

Redes sociales.

Las redes sociales que se creardn para hacer cagloteevo servicio
seran Facebook e Instagram, pues segun las investigs realizadas son
las de mayor impacto hacia el target al que vayidwi el seguro para
mascotas. En estas se mostrara contenido inforongfdromocional, con la

final de dar a conocer lo que se ofrece y atradosaconsumidores.
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Tabla 23.

Cronograma de posteos Seguro para mascotas Majsseat

Dia Hora Recurso Texto Imagen Instagram y Facebook
Lunes 7HOO Foto ¢Sabias que ahora puedes brindarl #segurodemascotas
mayor proteccibn a tu mascota con #Mapfreatlas

&S #petlovers #instapet
nuestro seguro{%"/\ = P p

Martes 14H00 Foto Sabemos que tu mascota es imperta #segurodemascotas
para ti, por eso tenemos seguros acorde a [ @ '\ #Mapfreatlas
k3 ! #petlovers #instapet
sus necesidades{?«si) @ =~ ]

\ &

2l
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Miércoles 19h00 Foto Contrata nuestro seguro pascaias y #segurodemascotas
llévate una cuponera de beneficios #Mapfreatlas
#petlovers #instapet
adicional.é'e') @
Dia Hora Recurso Texto Imagen Instagram y Facebook
Jueves 14HO00 Foto Tu mascota es un miembro mas de | #segurodemascotas
familia, por eso merece lo mejor, con #Mapfreatlas

nuestro seguro tendra acceso a las

veterinarias mas  prestigiosas de

Guayaquil.@
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Viernes 7HOO Foto La cara de tu mascota cuando gabe #segurodemascotas

esta protegida por seguro Mapfrestla

2V

#Mapfreatlas
#petlovers #instapet

Sabados 19h00 Foto Contrata nuestro seguro pareotassy #segurodemascotas

llévate una cuponera de beneficios

» V6

adicionales. s>

#Mapfreatlas

#petlovers #instapet

91



Recomendaciones en redes sociales.

Debido a que el servicio es nuevo, se necesitadtjas paginas en este
medio publiquen posts recomendando el servici@seseran netamente
dirigidas al mercado al que queremos llegar, acteate solo existen entre
3y 4 sitios dedicados al sector de mascotas yequten recomendaciones
anicamente acerca de los animales de compaii&, eids esta Panaderia
Canina, por ser una pagina influyente en el segmahtque queremos

llegar, es en la que se pautara.
Panaderia Canina
Seguidores: 10,000
Paquetes:
Paquete 1.
« 1 foto publicada en Instagram.
» Dias: Miércoles — Jueves — Viernes por 4 semanas
» Horario: Noche
» Valor: $240
Paquete 2.
» 1 foto publicada en Instagram — Facebook — Twitter
e Dias: Lunes a Viernes por 4 semanas
* Horario: noche
« Valor: $400
Paquete 3.

» fotos publicadas en Instagram — Facebook — Twitter
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« Area Recomendados en @panaderiacanina.gye
» Dias: Lunes a Sabados por 4 semanas
* Horario: mafiana y noche
« Valor: $560
Presencia en ferias de mascotas.

Se colocara un stand en las ferias mas importenteste mercado, con
la finalidad de dar a conocer el servicio, llamatedatenciéon de los
posibles consumidores para lograr que obtengaggers para sus

mascotas.

Feria Guayaquil de mascotas 2017.

La Feria Guayaquil Mascotas 2017 busca concieadaciudadania
guayaquilefia sobre las organizaciones de ayudeseate animal y todas

aguellas marcas que se preocupan por el bienestas dnimales.

Se busca ademas concienciar sobre el cuidado,vemtva responsable,

abandono y promover la adopcién de mascotas.
e Lugar: Federaciéon Ecuatoriana de Beisbol (Parquan&ey)
* Fecha: Sdbado 16 y Domingo 17 de Septiembre
* Hora: 10h00 a 17h00

» Stand 3X3: Los espacios se encuentran bajo graadeas e

incluyen una mesa, una silla 'y punto de luz.

e Costo: $350 + IVA
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Expo Macotas 2017.

Esta feria comercial estd compuesta por las masoexas marcas
nacionales e internacionales asi como Pymes y ediprgentos
relacionados con el mundo de los animales de coimp@asas, ropa,
alimentacion, helados, accesorios, adiestramiguoiarderias, hoteles, son
algunos de los productos y servicios que estathspasicion de los

visitantes.
* Lugar: Parque Samanes
* Fecha: Sdbado 28 y Domingo 29 de Octubre
* Hora: 10h00 a 17h00

» Stand tipo B: Incluye carpa de lona blanca 9 mtesgho cubierto,
una toma corriente, 4 pases de cortesia y doseggiata

expositores y seguridad privada 24 horas.
» Costo: $400
Cuponera de beneficios.

La cuponera de beneficios sera un triptico queatardon 9 tickets, estos
seran descuentos 0 acceso a servicios sin ningilfio, como spa y
peluqueria, descuento en contras de accesorids] pag la mascota el dia
de su cumpleafos, entre otros. Tendran accesa dsgirimeros 20

clientes que obtengan el seguro para sus mascotas.
* Pauta en Revista Yo amo Animales
* Contraportada Agenda
» Eltiraje anual de esta agenda es de 2500 unideadtelsdas
» Pagina entera — vertical
* Formato 16X22 cm

* Full color — material pasta dura
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* Valor: $650

Seccion Mi Mascota.

Media pagina — horizontal o vertical

Formato 16X11 cm (horizontal) — 8X22 cm (vertical)

Full color — material bond

Valor: $100

3.7.5Personas.

Las personas involucradas en el proceso para leuckm de la

introduccién del nuevo proyecto seran

» El Jefe comercial con la persona de marketing lgare@alizacion

de las estrategias y los cumplimientos de lasideti\es

» Los encargados del asesoramiento serdn los ejesutiv

comerciales y los brokes afiliados con la compafiia

Ademas se contratara una veterinaria para la eeabiz de auditoria para
verificacion de examenes meédicos de la macota patarminar sus

Optimas condiciones.
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3.7.6 Procesos.

Procesos de venta

* El cliente solicita el seguro mediante pagina vesintacto con el

asesor o llamada telefénica.

* Se contacta con el asesor comercial para explidgyroede plan

de acuerdo a sus beneficios y cémo funciona elrsegu

* El cliente evalla la informacién y selecciona pbtde plan.

* Se entrega solicitud de registro.

= Documentacion del propietario de la mascota

= Copia de cedula

= Copia de la cartilla historia de vacunas de lacoias

= Certificado de estado de salud (se puede realizar e
las redes veterinarias maximo dias de entrega 15

dias).

» Se define la forma de pago puede ser en efectarggtd de
crédito o débito a la cuenta.

e Una vez obtenido la documentacion se realizaemtieega de la
poéliza y tarjeta de afiliado de seguro de masatgeapués de 2 a
3 dias laborables.

 En caso el caso que el cliente requiera el plate Hliego de
haber cancelado el primer pago del seguro podricase a
cualquier red veterinaria para la incorporacion delp de

identificacion.
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Procesos en caso del siniestro.

* Se reporta a seguros Mapfre atlas puede realizdiante la
pagina web los tramites o llamada telefénica

* Luego se llena el formulario de siniestro y seireatarta formar
de reclamo.

* Se adjunta copia de la cedula, copia del tarjetaelatificacion
del asegurado.

* En caso de ser afiliado se cancela el 10% en lbsreoas de
accidentes o enfermedades graves.

* Si el cliente visita veterinarias no afiliadas d@bpresentar la
documentacion original de factura, tratamientosanenes y
diagnostico generales. Para realizar el 70% deltonfacturado

en un periodo de 15 dias laborables.

3.7.7 Evidencia fisica.

En la evidencia fisica ser hace referente a lostoggunle ventas,
establecimientos, material de uso informativo y ligithrio para la

comercializd del servicio como se muestra a contidn:

Figura 26.Modulos de Venta
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Cuponera de Descuentos
de Seguros para Mascotas

25% ﬁ%“f‘ﬁf‘w@

descuento descuento ¢

3+1 &-. 40%

descuenm

25% i

descuento Conciendi

©MAPFRE ®MAPFRE

\‘2

Figura 29.Revista
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Establecimientos del servicio en redes veterinarias

Figura 30.Veterinaria Guayaquil

Figura 31Veterinaria Medical Pet

4

T

Figura 32Veterinaria Animanapolis
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Dispositivo de Rastreo.

El dispositivo de rastreo se entregara en los agnteterinarios si el
asegurado solicita en su plan de servicio, lo @emitird rastrear con

mayor facilidad en caso que se llegara a extraviar.

El chip es un dispositivo biocompatible que corgiean sistema
electrénico de identificacién, lo que consiste e® @lmacena toda la
informacion de la mascota y duefios, lo cual sergeme codigo Unico que

permite a las veterinarias y autoridades identifadanimal.

Figura 34.

100



Pagina Web.

La actualizacion de la pagina Webntara con la descripcion de los 3
planes desarrollados para el cliente, donde podcbnérar desde las
coberturas generales de los productos hasta laficceEmes vy
requerimientos para la contratacion del servicidicnal en las pestafias
podra encontrar guias de informacion referentesualado, bienestar y
lugares turisticos donde se permita a los anintldesompaifiia.

Podra consultar las redes veterinarias afiliadesngultar los precios de los
planes, mediante la herramienta de calculo dergaumo puede observar

en las ilustracion 35.

También contara para el ingreso de reclamos y licitsd de
contratacion del servicio, que consistira en stibita la documentacion
requerida y luego se entregara un niumero de salidiv cual se establecera
la fecha de entrega de la tarjeta de identificagida poéliza del servicio.

Para el desarrollo de la aplicacion movil ayudafacditar la entrega de
facturas y documentacién hasta poder realizaragdinea. Solo en los

seguros particulares.

‘ Seguro para Mascotas
Sequros para Animabes.

b Segurs para Maszons L =3 =

. Elige proteger atu mascota
I frente a cualquier situacion

A

L = da MAFF

Figura 35.Pagina Principal.
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Localiza tu Centro veterinario més cercano

Busqueda de Centros Veterinarios por Cercania

Indica una direccién o CPy t ofreceremos un mapa con los centros veterinarios mas cercanos

Q, Direccién *

ios Rosas, Madrid”

Busqueda por Provincia o Localidad

Provincia *

Selecciona
Localidad

Selecaona

BUSCAR

Busqueda por Especialidad

Especialidad *
Selecciona

Provincia *
Selecciona

Localidad

Selacciona

* Dato Obligatorio

BUSCAR

Figura 36. Consulta de Redes y Localizacion

MAPFRE Calcule su seguro de mascotas

€ 902136 524
® Le llamamos nosotros

tos basicos Precio

‘ Solo serdn asegurados mascotas (perros y gatos) desde los tres meses hasta cumplir los 9 afios

y gue no tengan un uso profesional

Sobre su mascota

SU Mascota es un *

Sexo de sumascota *

Nacis el *

Escribal 3aad

(Dénde vive? *

Perro

Macho

Gato

Hembra
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Inicio del sequro

Fecha de inicio del sequro * 24/08/2017 m

Iximos

Datos de contacto

Indiquenos los siguientes datos por si fuera necesario contactar con usted

Nombre y Apellidos

Teléfono fijo o movil

Acepto la Politica de Privacidad y las Condiciones de Uso del Tarificador

Figura 37.Calculo del Seguro de Masota.
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3.8 Cronograma de actividades.

Tabla 24.

Cronograma de Actividades.

Actividades Sept. Oct. Nov. Dic. Ene. Feb. Mar. Abr May. Jun. Jun. Ago.
Medios

digitales

Recomendacio
nes en redes-
paquete 3

Recomendacio
nes en redes-
paquete 2

Recomendacio
nes en redes-
paquete 1

Feria Gye
Macotas

Expo Mascotas
Cuponera

Agenda Yo
amo animales

Revista Yo
amo animales
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3.9 Auditoria de Marketing.

Es importante para el cumplimiento de los objetivied Plan de

Tabla 25.

control de lo planificado.

Auditoria de Marketing.

Indicadores

Medicién

Periodicidad

Marketing evaluar indices de gestion, con la faedi de medir y generar un

Responsables
del area

Participacion
de mercado

Medir si el
plan cumple
con el
objetivo de
abarcar
participacion
en el
mercado.

Semestral y
Anual

Jefe del dpto.
de Marketing

Aceptacion
del servicio

Medir la
satisfaccion y
la aceptacion
del servicio
por parte de
los clientes.

Mensual y
Anual

Jefe del dpto.
de Marketing

Ventas

Medir si las
ventas
aumentan
segun lo
planteado en
el plan de
marketing.

Mensual y
Anual

Jefe del dpto.
de Ventas
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3.10Conclusiones del capitulo.

En este capitulo se definieron los objetivos querstenden alcanzar
mediante la elaboracion del plan de marketing, stabkecid la
macrosegmentacion y microsegmentacion con la fiadlide determinar

detalladamente el publico objetivo al cual va difesado este proyecto.

Posterior a esto se desarrollaron las estrategigasd’ p’s del marketing,
y se plantearon estrategias para lograr el posioiiento deseado. Para el
producto se definieron 3 paquetes acorde a lassideckes expresadas de
los potenciales clientes, estos fueron Exacto,| Igeflite, los precios de

cada uno varian dependiendo los beneficios queyianl

Se defini6 la plaza, en la cual estd planteadabigacion de los
establecimientos afiliados donde los clientes haside los beneficios, es
decir, los locales que ofrecen los servicios pasamhascotas y la ubicacién
de las oficinas de la empresa, debido a que ers egtarealizaran las

contrataciones y se ofrecera el servicio al cliente

Luego de esto, se establecieron las estrateg@aogionales para el
servicio, en este punto se emplearan los medios SpgEIN previas
investigaciones son los de mayor alcance en eladerde mascotas, estos
son redes sociales, presencia en ferias y pautasewasta y agenda,
adicional a esto se otorgard a los primeros ckentea cuponera de

beneficios.

Siguiendo con las personas involucradas en el pogaestas seran las
que conforman el departamento comercial y de marketse planted
también la evidencia fisica y procesos que se ardieen el proyecto, una
vez definidas las 7 p’s se conformé el cronogramaactividades y la
auditoria de marketing para monitorear y contralae se cumpla lo

planteado en este capitulo.
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CAPITULO 4

ANALISIS FINANCIERO
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Analisis Financiero.

De acuerdo al plan de inversion se incluiran logidios factores como
los resultados de la investigacion, el cronogramaad acciones de las
estrategias del marketing mix y las estimacionescieimiento de la

industria.

Para la inversion inicial la empresa direccionard inversion inicial de
capital para el desarrollo del servicio para laroddccion de su
comercializacién, con el fin de ahorrar los mayagastos posibles dando
uUsSO a sus propias instalaciones, ademas formaratzas$ estratégicas con
las redes afiliadas y proveedores con el objetedodndar un excelente

servicio al mercado meta.

4.1 Detalle de ingresos marginales.

4.1.1 Estimacién de la demanda.

En la busqueda de informacion, se encontréo el datda campafa
realizada por la Coordinacion Zona 8 por la Instdn Nacional de Salud
Publica, mediante la cual llegaron a inmunizar 8828 animales perro y
gatos con duefios en la ciudad de Guayaquil, (D&rldniverso, 2016) lo

cual se estima obtener el 5 % de mercado a ficlalgsrimer afio.
Tabla 26.

Demanda Estimada

Mercado total 285801

Mercado Meta 14290

En el siguiente cuadro se detalla las ventas ptagas comenzando

desde Septiembre hasta agosto del proximo afio.
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Detalle de las ventas estimadas mensuales.

Tabla 27.

Estimacion de la Demanda.

Porcentaje Promedio Promedio

Mes de la Demanda del de primas
demanda precio  Estiamadas
Sep. 0,15% 1169 22,63 26458,34
Oct. 0,19% 1172 22,63 26508,61
Nov. 0,20% 1174 22,63 26561,62
Dic. 0,25% 1177 22,63 26628,03
Ene. 0,30% 1180 22,63 26707,91
Feb. 0,35% 1184 22,63 26801,39
Mar. 0,40% 1189 22,63 26908,60
Apr. 0,45% 1195 22,63 27029,68
May. 0,50% 1201 22,63 27164,83
Jun. 0,55% 1207 22,63 27314,24
Jul. 0,66% 1215 22,63 27494,51
Aug. 1,00% 1227 22,63 27769,46
Total 5,00% 14290 22,63 323347

Con un precio promedio de 22.63 ddlares, como tadmlun promedio
de primas emitidas de $323.348,11 dolares.

Proyeccion anual de la demanda en dodlares y unida aios).

Como se puede observar en la siguiente tabla kepc@n anual para
los 5 primeros afios del proyecto. Con un creciroielet 4% en volumenes
de compra, lo que genera un promedio de primasdamitle $ 39.5504, 95

con un crecimiento en un 5% en las ventas refeare®o anterior.
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Tabla 28.

Estimacion de la Demanda en 5 afios

Porcentaje Promedio Porcentaje

Periodo de Demand Promedi de Pirmas de
_ o del . .
S crecimient a . Estimada crecimient
precio

0 0
2017- $
2018 14290 $ 22,63 323348,11
2018- $
2019 4% 14862 $ 22,88 340048,39 5%
2019- $
2020 4% 15456 $ 23,14 357611,21 5%
2020- $
2021 4% 16074 $ 23,40 376081,11 5%
2021- $
2022 4% 16717 $ 23,66 395504,95 5%

4.2 Detalle de egresos marginales.

Para la realizacién inicial del proyecto sera ftiada por aportacion
propia de la compafia que al finales del 2016 t&mon 1.005.457 ddlares
como puede observarse en el anexo 21, lo cuak®d gapresenta 0,62% de

las utilidad obtenidas.
Tabla 29.

Inversion Inicial

Investigacion De Mercado $1.000,00
Muebles De Oficina $550,00
Equipos De Computacion $500,00
Chip De Identificacion $1.071,75
Actualizacion De Pagina Web $600,00
Desarrollo De Aplicaciéon Movil $700,00
Banners $300,00
Folleteria $300,00
Pautas En Redes Sociales $560,00
Artes Gréficas Y Disefios $700,00
Inversion Inicial $6.281,75
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4.2.1 Detalle de los Gastos.

Tabla 30.

Gastos Publicitarios

Gastos de publicidad  Totgles  Sept. Oct. Nov. Dec. Jan. Feb. Mar. Apr. May. Jun.  Jul. Aug.

Mantenimiento de Pag y
Aplicacion movil $450.00 $150,00 $150,00 $150,00 $150,00

Eventos $792,00 $392,00 $400,00

Gasto de promociones  $450.00 $150,00 $150,00 $150,00

Pautas en Redes socialeg; 800,00 $560,00 $560,00 $240,00 $240,00 $400,00 $400,00 $400,00 $400,00 $400,00 $400,00 $400,00 $400,00

Pautas en revistas $1.050,00 $650,00 $100,00 $100,00 $100,00 $100,00
Servicios de comunity

manager $1.350,00 $450,00 $450,00 $450,00

TOtal 8892

El gasto de publicidad se incrementara el 1% derdoua las ventas del afio en curso, con motivguséea en las estrategias del Marketing Mix
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Detalle de los Gastos Administrativos.

Tabla 31.
Sueldos
Aporte

2018 Base Sep Oct Nov Dec Jan Feb Mar Apr May Jun Jul A Totales patronal
Sueldos $ 7008700 $700 $700 $700 $700 $700 $700 $700 $700 $700 $700 $700 $8400,00 936,6
Décimo tercero $641,6%641,67
Décimo cuarto 63,2 $63,20
Vacaciones 350$350,00
Total 9454,87
Tabla 32.
Gastos Operacionales
Gastos operacionales Sept Oct nov Dec Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug
Sueldos Mé&s Beneficios  $9.455 $700 $700 $763 $700 $700 $700 $700 $700 $700 $700 $700 $1.692
Aporte Patronal $937
Comisiones De Venta $23.221$1.935 $1.935 $1.935 $1.935 $1.935 $1.935 $1.935 $1.935 $1.935 $1.935 $1.935 $1.935
Capacitacion $2.000 $1.000 $1.000
Total $35.613

112



4.3Flujo De Caja Anual.

Tabla 33.

Flujo de Caja Proyectado

Flujo De Caja Pre Operacional 1 2 3 4 5
Ingresos Operativos $323.348,11 $340.048,39 $357.611,21 $376.081,11 $395.504,95
Ventas $323.348,11 $340.048,39 $357.611,21 $376.081,11 $395.504,95
Egresos Operativos

Gastos Administrativos $12.391,47 $13.616,62 $13.769,12 $13.923,34 $14.079,28
Gastos De Publicidad $8.892,00 $12.392,07 $16.106,98 $20.048,19 $24.227,78
Comisiones Por Ventas $32.334,81 $34.004,84 $35.761,12 $37.608,11 $39.550,49
Reservas De Siniestralidad $194.008,86%$204.029,03 $214.566,73 $225.648,67 $237.302,97
Total $247.627,14 $264.042,56 $280.203,95 $297.228,30 $315.160,52
Flujo Operacional $75.720,97 $76.005,83 $77.407,26 $78.852,81 $80.344,43
Ingreso No Operacionales

Aportacion Propia $6.281,75

Egresos No Operativos

Pago De Capital $1.256,35  $1.256,35 $1.256,35 $1.256,35 $1.256,35
Flujo Neto Operacional -$6.281,75 $74.464,61 $74.749,47 $76.150,91 $77.596,46 $79.088,08
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4.4 Marketing ROI.

Como se puede observar en la tabla este resultathoiestra que por
cada dolar invertido de la compafia para la reeilin de este proyecto nos
retorna 5,4% esto se debe a la inversién inicéd tos gastos de publicidad
que se realizé para el plan de marketing por ltotae considera un valor

favorable.

Tabla 34.

Marketing ROI

1 Aio
Ventas Brutas 97004
Inversiones + Gastos De Publicidad 15174
ROI 54

Ingresos Vs Gastos.

Los ingresos y los egresos del proyecto se puesienddr que existe una
variacion de del primer al segundo afio que losogasinenta esto se debe a
que se destina un 1% de incremento de los gastigiprios para lograr
una mejor participacion de mercado del para alcagizacremento del 4%

del volumen de clientes con respecto al afio amterio
Tabla 35.

Ingresos Vs Gastos

Periodo Ingresos Egresos
1 $323.348,11 $247.627,14
2 $340.048,39 $264.042,56
3 $357.611,21 $280.203,95
4 $376.081,11 $297.228,30
5 $395.504,95 $315.160,52
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£305.504,95

376.081,11
: $340.048,39 £357.611,21 ?
323 .348,11 T $315.160,52
: e $280.203,95 $297.228,30
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1 2 3 | 5

Ingresos Ezresos

Figura 38.Ingresos vs Gastos

45TIR-VAN .

Una vez realizado la proyeccion del flujo de cagaapel proyecto se
presenta el célculo de la TIR, también definida @dfa tasa de interés o
rentabilidad que ofrece una inversion. Es decielgmrcentaje de beneficio
o pérdida que tendrd una inversién para las categlajue no se han
retirado del proyecto”. (Arias, 2015).

También la relacion de la inversion esta ligadavalbr actual neto
(VAN) que se define en lo siguiente “como el vaderla tasa de descuento

qgue hace que el VAN sea igual a cero, para un ptoyke inversion dado.

En este caso de nuestro proyecto el ROE DE inversada el sector es
del 10.22% que al comparar con la TIR 12.40% |d esanayor que la tasa
minima de retorno del sector se puede concluir @pida inversion del
proyecto es aceptable, ademas de los cobros y pagtgro de la inversion
nos generan beneficios de 287.158.
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Tabla 36.

TIRy VAN

Tir 11,86%
van 287158
Margen Operativo ROE 10,22%

4.6 Conclusiones Del capitulo

El proyecto se desarrollé con una inversibn minimagchos recursos de la
compafiia como capital humano y bienes debido aygueertenecen a la
misma, con la finalidad que los recursos sea et para los gasto en
comunicacion y referente al lanzamiento del sewiomo son las putas en

redes, ferias, y descuentos para su comercializacio

Los fondos usados como la actualizacion de la pagieb serviran para
brindar un mejor servicio, la plataforma tendréiméormacion de los
seguros, descuentos y calculos de precios, corbjetivio de ayudar en

agilitar los procesos de reclamos.

El aumento de los gastos publicitarios en 1% potasede cada afo del
servicio, servird para mejorar las estrategias tptatas y alcanzar el
posicionamiento esperado durante los 5 primeros,afan el objetivo de
cumplir el incremento en las ventas en un 5%, adgrgcaver de cualquier

cambio que presente el mercado.

La inversion fue de $ 6281,71 que dio un retoradadasa del 11.86% y un
VAN de $ 287158 y la TMAR es del 10.22%, se considgie es mayor a
la tasa de la entidad financiera, por lo tanto@®luye que el proyecto es
viable y aceptable para la propuesta su comera@én del servicio de

seguros para mascotas en la ciudad de Guayaquil.
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Conclusiones y Recomendaciones.

En el capitulo Analisis Situacional se pudo condeeposicion de la
empresa, la cual actualmente cuenta con fortalgmasbenefician a la
compafia y con oportunidades que podrian aproveshantre ellas esta la
importancia que estan teniendo las mascotas endéade las personas,
puesto que debido a eso se plantea que la Maplre podria introducir el
servicio de seguro para mascotas en este mercsidmrao tienen aspectos
positivos también esta teniendo falencias que pusdkicionarse para la

mejora de la organizacion.

Para poder conocer si este proyecto puede ten@taddelad en el
publico objetivo se realizé el levantamiento deoinfacion mediante una
investigacion de mercado, la cual se sustenta entda primarias y
secundarias, en esta investigacion se emplearoranfientas tanto
cuantitativas como cualitativas, siendo estas taesta y efocusgroup,los
resultados arrojados mostraron que el servicio riandceptabilidad por
parte de las personas en este mercado, adiciocggtbase conocieron sus
deseos, necesidades y datos relevantes en cudasocaracteristicas que

deberia tener el servicio.

Con base a los resultados de la investigacionzestdi se establecio el
plan de marketing en el cual se desarroll6 comdasekr servicio, los
beneficios de este, los afiliados a la compafis, doales son los
establecimientos a los que acudirdn los clienteprexio del servicio, las
herramientas promocionales para lograr atraer lancain de los
compradores y lograr la venta, las personas invatlas en el proceso y el

material de apoyo en la ejecucion de las activislade

En cuanto a la parte financiera se concluye queiade realizar el
proyecto, puesto que los indicadores muestran wwaltaglo positivo,
habiendo un Marketing ROI de 5.4, en este datayefh las ventas que se

podrian alcanzar, asi como la inversion en pulditiplanteada.
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Anexos 1
Resultados de la entrevista
¢, COmo inicié su empresa?

Nacié como un emprendimiento, nuestras bases fuasoredes sociales
porque no contabamos con local comercial, no camtés con una
instalacion donde conocer a los clientes y que V@ajama de productos.
Son productos que tienen poco tiempo de duracidm s® hacen bajo
pedido, entonces lo que quedaba eran fotos videessg subian a redes
como Instagram, twitter y Facebook y desde ahiezdpodo, empezaron a
manejar las redes personas influyentes en el ncedno artistas locales que
ya contaban con una cantidad alta de seguidotes, r@s recomendaban y
a su vez resposteaban nuestras publicacionessyioaes que poco a poco
los mismos clientes empezaban a subir, a recomesitances nuestra base
es netamente lo que son redes sociales volanteanicemente en ferias,
exposiciones 0 encuentros a los que nos invitanlggomismos medios
sociales y el asunto también es que ahora esem®sidga hay esa tendencia
de que dependiendo de la raza o de como yo acdqupérro hay un club si
es rescatado, si adoptado si es de una raza eéspekdy clubs, hay
asociaciones que hacen encuentros y nos invitamo ccempresa para

difundir los servicios que ofrecemos.
¢,Cuanto tiempo tiene panaderia canina en el metcado
Vamos a cumplir 3 afios en el mes de noviembre.Etade de mascotas
¢ Estd tomando mas importancia en estos ultimogafios

Desde que salimos nosotros, 3 afios atras, ni sgaseciaban la idea de
una galleta para perros, pensaban que la panagtaripara humanos no

asociaban el producto para quien iba dirigido.
¢, Sus pautas son principalmente por redes sociales?

Principal fue Instagram, nosotros en este puntoejaaros una gran

cantidad de seguidores en Instagram, facebok emndeglugar y tercer
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lugar medios escritos, por medios escritos estdmbsando de espacios
en agendas, revistas y calendarios que son dspeundihte dirigidos a

esta area, para mascotas, en beneficio de algadadidn, en beneficio de
alguna actividad que tenga relacion con el seamiuscamos una revista

de vanidad o tipo Hogar sino revistas que tenganvgucon las mascotas.
¢, Cual es la revista donde pautaron y tuvieron maguitado?

Con la Agenda de yo amo animales, tiene resultadgsfavorecedores,
porque el espacio no es solo en la agenda, sinbiéannvolucraba que
ibamos a estar en la rueda de prensa en el lanz#ante la agenda y que
para este iban a haber artistas locales como ntamsfaactores, actrices
locales que hacen menciones, entonces tuvimosaaoefucho mas alla

de lo deseado a un solo precio.

¢ Tienen alcance las ferias dedicadas a los animelesmpafhia?

Si, siempre son personas nuevas, estamos hablandoedestamos en
todo evento que tenga que ver con adopciones yawiarite no van a
adoptar las mismas personas siempre, son persamasd) entonces
digamos que es un mercado super cambiante hayeadaas personas y
como te digo se mueve eso porque esta la cultugueepuedes darle un
hogar a un perro de la calle, entonces es gerdeanque quiere tratar de

ver qué servicios no mas ofrecen.

También depende del presupuesto de la persona ynaueas quiere
hacer porque puede ser que tenga un espacio pdemgo para poner un
banner porque eso tiene otro precio entonces ydieme que ver como se

ajusta para tener la mayor difusion posible.

¢Usted cree que las redes sociales y los eventes raedio mas
efectivo para este mercado o considera que hayosiédi como radio,

televisibn que también lo son?

Personalmente te puedo decir que si hubiese umgmagen television

que se dedicaria a las mascotas 0 algun tipo deesgg puede ser que sea
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viable, pero en la actualidad no hay, ese media pasotros es nulo porque
no tiene relacion con las mascotas, en radio nggamy es mucho mas
econdmico a veces nos presentan sus paqueteggrasiaqueremos algun
tipo de servicio que ellos brindan pero no esuestro, entonces lo que
hacemos es agarrarnos directamente de lo que somosvy ferias que

vayan con las mascotas, ahora ultimo hubo la f@eiecuatro patas que
organizé el municipio de Guayaquil fue la primeratuvimos ahi y fue un

éxito total. Se va haciendo una tendencia peraamse ha sido asi, de los

3 afos que llevo en el mercado recién lo veo dhade un afio atras.
¢ Usted hace recomendaciones en redes sociales?

Nosotros iniciamos con un artista local que nosahapost, ella cobraba
una cantidad especifica mensualmente y hacia rejm$ds y obviamente
tenia una cantidad bastante considerable de s&gsajdsstuvimos con ella 3

meses Yy luego nos fuimos a medios escritos y asihi@mos mantenido.

Ahora nosotros estamos recomendando, ya llegampa gosicion en la
gue podemos recomendar, recomendamos una linepa@ara mascotas y
a una persona que es entrenadora canina tieneytepal especificamente a

esas dos personas recomendamos
¢ Estos posts tienen un costo fijo o varian?

Tenemos paquetes basicos desde $60, de ahi tepamexes completos
de publicaciones diarias de lunes a sabados hastaad dependiendo de la
hora porque también tomamos en cuenta los diasrgshgorque por
ejemplo un post a las 7 de la mafiana y a las 2 darden tienen mayor
impacto que cualquier otro post que hagas en elidflayen los dias y

horarios en el impacto.
¢,Considera que el mercado esta creciendo?

Esta creciendo, jamas te hubieses imaginado 3 @i@s ver una feria
gue sea para mascotas con tantos stands, con teriosios cada uno

distinto al otro, cada vez se va innovando masrtr i la necesidad que
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tienen los duefios de las mascotas, cada vez esertcadn mucho mas

grande, a mi parecer es algo que esta crecienamerpialmente.
Anexos 2
Focus Group

Preguntas

1. ¢Qué tipo de mascota tiene?

2. ¢Cada qué tiempo la lleva al veterinario?

3. ¢Cudles son las principales razones por las que Hesu
mascota al veterinario?

4. ¢Su mascota se enferma con frecuencia?

5. Aproximadamente ¢con qué frecuencia se enferma su
mascota?

6. ¢Cudles son las enfermedades mas comunes en sataflasc
¢, Su mascota ha sufrido algin accidente o enferngrdad?

8. ¢Su mascota ha pasado por una intervencion quar@i la
respuesta es afirmativa, detalle que tipo de op®rac

9. ¢Su mascota ha tenido o tiene que seguir algiantianto de
salud? Detalle

10.¢ Ha tenido que internarla?

11.¢Cual es el costo aproximado de una consulta e rdé su
mascota?

12.¢ Cual es el costo aproximado de una consulta cgargdesu
mascota?

13.¢ Cual es el costo aproximado de un tratamientocoduiira
Su mascota?

14.¢ Cual es el costo por una intervenciéon quirdrgica?

15. ¢ Qué costo tuvo internarla?

16.Actualmente su mascota ¢tiene o ha tenido seguil@a®e

17.¢Qué empresa le provee este servicio?

18.¢,Qué abarca este servicio?

19.¢ Cual es el costo del seguro médico para su ma&scota

20.¢Qué beneficios buscé al momento de la contratacion
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21.¢;Podria contarnos con alguna experiencia con eicEer
contratado?

22.¢alguna vez ha tenido una mala experiencia indigal

23.En el caso de las personas cuyas mascotas no rcumsrie
seguro médico, ¢ estarian dispuestas a contragasersicio?

24.¢Qué beneficios deberia tener dicho servicio?

25.¢Cuél es el precio que estaria dispuesto a pagal peguro
meédico para su mascota?

26.¢ Alguna vez se ha extraviado su mascota?

27.¢Le gustaria poder adquirir un chip de rastreo pueda
colocar en su collar y dar seguimiento mediante su

Smartphone, Tablet o computadora
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Anexo 3
Formato de cuestionario, Guia de preguntas

Nombre Estado civil
Edac 20-24 25-29 30-34 35-39 40-44 45-49
50-54 55-59 60-64
Sexc
Direccior Parroquia
Saludo: buenos dias/tardes minombre es ........ Esthagiendo una encuesta para conocer su opinifcaate servicios de

mascotas me permite un minuto de su tiempo, leestdura aproximadamente 5 minutos. Recuerdeodueyropiniones positivas
negativas esto con fines estudianties.

1. ¢ A qué se dedica’
Trabajo independiente Trabajo empleado Estudiante Ama de casa Delsado
Retirado/jubilado

2. ¢, Cudles son sus ingresos mensuale
Menor a 40 De 400 a 1000 De 1001 a 20@e 2002 a 30(De 3003 a 4 Mayor de 4003

. De los siguientes seguros, indique cual o cualessee
1.Seguro de Vehiculo 2.Seguro de Vida _.Sediro de salud 4.Seguro de macotas andeiter 5.Ningun

4, ¢ Qué tipo de mascota tiene en su hogg(si selecciona ninguno finaliza la encuesta)
1.Perro 2.Gato 3.Ambos 4.0tros Ninguno

5. Indique el nimero de mascota
1 2 3 4 Mayor que 4

8.¢,Cuédles son los dos motivos mas importantes glevh a su mascota al veterinario’

Porenfermedad _ Poraccidente _ Ronas/ desparacitacion ___ Por control médico
7.¢,Con qué frecuencia usted visita anualmente al teginario?
Dela3__  Ded4a6___De7a9___ Mayorde9

8.¢Cudl es costo promedio que ha gastado al visitama veterinaria segun su tipo ( Marque una respuesta por cada

A.5a8 B9al2 C.12a16 D. Mayor que 16
1,Consulta de rutin
A.10a 30 De 31a61 De 62 a92 D. Mayor que 92
2.Vacunacion / desparasitac
A. 50 a 80 De 81 al1lll De 112 a1 Mayor que 142  Ninguna
3.Enfermedad o tratamiento méd
9. ¢,Conoce algun seguro médico para mascot 10. ¢ Cuél seguro 11. ¢ Por qué medios obtuvo
Si Tal véz Protecpet Internet
No Armoney pet Tv
Sila respuesta es No pase a contestar la pregl®dta Doctor pet Periodicos
Otro Venta directa
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12.¢Alguna vez ha contratado el servicio de mascet2
Sl
No

13.¢ Estaria dispuesta a contratar un seguro médigmra mascotas?
Si No Ns/Nr

14. ¢ Cuales de los siguientes beneficios para usgauh los mas importantes (seleccione 3)

Coberturas por Enfermedades

Descuentos en Tratamientos (desparasitacionesam@xamenes
Cobertura de accidente

Dafios a terceros

Descuento en estéticas

Cobertura de gastos exequiales

Descuento en alojamiento en hospitalizacion

Cobertura por robo o urto

Chip de rastreo

Instituciones veterinarias

15. ¢ De los siguientes servicios cual estaria diggtio a comprar para su mascota?

Servicio que cubra accidente o enfermedad gravas1000 ddlares rembolsabl
cobertura en sacrificio necesario o eliminaciércddaver, cobertura de estancias y
residencia canina por un monte de 500 , coberaraegponsabiidad Civil un monto
de 100C

Servicio que cubra accidentes o enfermedad grae2090 es rembolsables,
cobertura en sacrificio necesario o eliminaciorcddBver, cobertura de estancias y
residencia canina por un monte de 800, cobertureegponsabilidad 1500,
cobertura de asistencia veterinaria por enfermiditelmaximo hasta 1000 en caso
de centros no colaborados un 70% del rembolso.

Servicio que cubra accidentes o enfermedades grawe2000 es rembolsables,
cobertura en sacrificio necesario o eliminaciorcddBver, cobertura de estancias y
residencia canina por un monte de 1000, coberarreepponsabilidad Civil por
2000, cobertura de asistencia veterinaria porreafiad limite maximo hasta 1500 en
caso de centros no colaborados un 70% del remibadsporacion de chip de
rastreo y consultas veterinarias.

16.¢,Qué modalidad de pago es de su preferencia?
Mensual Anualmen
te

17.¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar anualmente pekservicioZSi su respuesta fue anualmente)
Menor de 100 De 101 a 201 De 202 a 302De 303 a4 Mayor que 403
18. ¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmemer el servicio?(Si su respuesta fue mensual)
Menor o igual 8 De9al7 De 18 a 26 De27a35 ®ad4 Mayorque 44

19. ¢ En qué medios le gustaria recibir la informaén del servicio?
Internet Tv Revista Radio Venta directa Periddicos
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Anexo 4

020-34 m3549 m50-64

M Tarqui M Ximena M Febrescordero

Edades

Anexo 5

Sector o Parroquias
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Anexo 6

13,8
16
12,0 11,2
. 3,1
|

B Ingresos Menora 400 M Ingresos De 400 a 1000
M Ingresos De 1001 a 2001 m Ingresos De 2002 a 3002

W Ingresos De 3003 a 4003

Ingreso mensuales
Anexo 7

64,1%

19,3%

12,5%
- 4‘.1%
—

m Ccupaciona Independiente  m Ocupaciona Empleado

m Ccupacidna Estudia m Ocupaciona Retirado/jubilado
Ocupacién
Anexo 8
38,0%
28,6%
19,3%
13,6%
. ’4%
M Seguros Vehiculo  m Seguros Salud m Seguros Vida

[ Seguros De mascota M Seguros Ninguno

Seguros que poseen
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Anexo 9

WDela3 mDed4ab mDe7a9 = Mayorque9

Frecuencias de Visita

Anexo 10
27.,2%
20,1%
10,9%
€,0%
5o 16%., 3050% 1,4% 40207, 4%
mn B e
Dela3 Ded4ab De7a9 Mayor que 9
® Por enfermedad ® Poraccidentes

M Porwvacunas/desparacitacion B Porcontrol médico

Motivos y Frecuencias de Visita

Anexo 11

40,1
26,0
19,3
. -

MDe5a8 MWDe%al2 mDel3alc mMayorque l6

Costo Promedio por Consulta

133



Anexo 12

55,2
28,1
14,1
. 216
|

MD10a30 mDe3la6l mDe62a92 1 Mayor que 92

Costo Promedio Por Vacunas

Anexo 13

45,6
20,8
14,1
. : .

mDe50a 80 mDe8lalll mDelllaldl

= Mayor que 141 B Ninguna

Costo Promedio Por Enfermedad

Anexo 14

88,5

[ B
HNo

B Tal véz

99
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Conoce Algun Seguro Médico para Mascota

Anexo 15

Medios donde conocio el seguro

20,0
15,0
10,0

5,0

0,0

mInternet mTV m Ventadirecta

Medios donde Conoce el Seguro

Anexo 16

15,1

3,4
1,3
—

M Protecpet ®Armoney pet ® Doctor pet

Seguros de mascotas

71,4
I :

B Mensual ®Anual

Anexo 17

135



Modalidad de Pago

Anexo 18

50,0
31,9
16,7
. 1’4
.1

B Menor o igual 100 M De 1012 201

HDe 2023 302 = Mayor que 403

Pagos Anuales

Anexo 19

33,3%

20,8%

13,9% 15,3%
,9%

2,8%
' oI 1’4%I
] °

|

M Basico MIntermedio ™ Avanzado

9,7%

1,4%
|

0 O,O‘X;l'4%
|

Plan de servicio con la modalidad de pago anual
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Anexo 20

AT

q’." rL." t)).’ r)) > e (,):' (,).-' b:’

H Internet mTv

W Revista Radio

M Venta directa m Periddicos

Medios Publicitarios por rango de edades

Anexo 21

INDICADORESAL 31DE DICIEMBRE DE 2016 COM PABNIA SISTEMAS

Liguides 105 18
Liquidesz inm-adiata 041 049
Seguridad 1ie 2
Rentabilidad para Acchknistas ROE 8.60% 0.22%
Rentabilidad de Activas ROA 134% 25™%
Rentabilidad de Operaciones 187% 340%
Taza da Gastos de Administracian BN B22%
Tasa de Gastos de Produccidn B54% DET%
Tasas de Gastos de Operacidn 34 B5% 26,80%
Endevdamienlo con Tenceros 153 1
Morosidad Total 40.94% 30,28%
Cobertura Tiotal 653% 0.66%
Cesldn de R easeguro 48, 0% 35.24%
Rentabilidad del R easegure BA5% 23.00%
Tasa da Sinkestralidad Retenida 3BEI% 42 W%
Raxdn Combinada 93.58% 75.55%
Tasa de LRikdad Técnica 842% 24 45%
Resullado Técnicd / Patrimo nio Promedo nwrs 43 65%
Resultado Técnico  Activo Promedio 238% 0.74%
Resenyas Técnicas / Primas INetas Relenidas 10 54% B5.43%
Reserva de Riesgo en Curso 2123% 2025%
Reservas Técnicas / Simlestros Relenidos 26427% BATI%
Reservas Siniestno Pendientes / Sinlesiros Retenidos 36.34% 35 53%
Activa ! Prima Meda Retenida ﬂiﬂn'ﬁ HWIAT
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