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ANEXOS

PREGUNTAS PARA ENCUESTA:

e ¢ Para qué usa su celular? Elija una o varias opciones:
o Descargar aplicaciones

o Navegar en redes sociales

o Envio y recepcién de correos

e ¢ Qué redes sociales utiliza?

e Si su Broker de seguros creara una aplicacion movil para su celular, ¢Qué
funcionalidades le gustaria que tuviese la aplicacién?

O

O

O

e /Le gustaria mantenerse informado permanentemente de los beneficios que
ofrece su pdéliza contratada a través de su movil?
o Si
o No

e ¢ Desearia poder reportar siniestros y solicitar retiro de rembolsos a cualquier hora
a través de su movil?
o Si

o No

X1



¢ Le agradaria contar con un direccionamiento inmediato acerca de a qué Clinicas,

Hospitales y Médicos podria acudir en caso de emergencia?

¢, Qué opina acerca del servicio a domicilio que ofrece su broker de seguros para el

retiro y trdmite de rembolsos?

¢, Qué le mejoraria al servicio en general que recibe actualmente de L.A.
BROKERS?
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RESUMEN EJECUTIVO

L.A. BROKERS es una Agencia Productora de Seguros con tres afos de
operaciones, avalada por la Superintendencia de Bancos y Seguros para
comercializar todo el portafolio de seguros que ofrecen las Aseguradoras de
cobertura local y mundial en todos los ramos como asistencia médica, vida,

vehiculos y propiedad.

Este plan de negocios se enfocara exclusivamente en el ramo de asistencia
médica que produce el Broker, debido a que por el volumen de asegurados le es
necesario fidelizar a sus clientes actuales a través de alguna idea innovadora que
le permita garantizar las renovaciones de las pélizas médicas vendidas, y asi
obtener la rentabilidad esperada en este giro de negocio, es decir la fuente de
ingresos de este modelo de negocios son las ventas y renovaciones de las

pélizas.

Actualmente L.A.BROKERS no posee ningun manual de procesos para servicio
post venta, Unicamente lo que les ha garantizado las renovaciones es el servicio a
domicilio para el retiro y tramites de reembolsos, considerando que este plus no lo
tiene ningun Broker. Este servicio hace la vida mas fécil al cliente que no tiene
tiempo para poder responsabilizarse por el tramite y entrega de documentos para

solicitar su pago — reembolso en tiempo oportuno.

Sin embargo aungue esta es una ventaja extremadamente competitiva versus su
competencia, desea tener un acercamiento mas estrecho entre el cliente — bréker
dejando a un lado los vendedores que vienen a ser como intermediarios entre las
partes y muchas veces el cliente se termina yendo con é€l, creyendo que la

atencion fue brindada por ellos.
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Por todo lo anteriormente mencionado, la empresa L.A.BROKERS busca otra
forma inteligente e innovadora de fidelizar a sus clientes actuales a través de una

herramienta tecnoldgica, como lo es la aplicacion movil.

Como es de vuestro conocimiento hoy en dia la tecnologia (internet) forma parte
de nuestra vida diaria, mucho mas cuando se trata del uso de dispositivos maviles,
principalmente de los celulares, accesorios a los cuales tenemos acceso las 24
horas del dia y que se ha convertido en una herramienta de multiples usos no solo
para la parte de entretenimiento si no laboral también.

Es por esta razon que L.A.BROKERS a través de su aplicacion movil busca
mantenerse en contacto permanente con sus clientes, “a tan solo un clic” las 24
horas del dia, una aplicacion que les permita a los usuarios estar informados de
las novedades y datos de sus beneficios actuales de sus polizas contratadas e
incluso poder notificar o hacer un aviso en caso de siniestro y recibira el

direccionamiento para cada caso.

Su mercado objetivo para el uso de la aplicacion movil son sus 243 clientes
asegurados en el ramo de asistencia médica, buscando a través de la buena
referencia de su servicio incrementar los niveles de produccion aprovechando la

simpatia que genere el uso de una aplicacion mavil.

La puesta en marcha de esta herramienta va a ser administrada en un principio
por la gerencia comercial exclusivamente, donde se controlard y atenderan todos
los requerimientos solicitados por los clientes asegurados y prospectos. Adicional

a esto la empresa aspira obtener un promedio de 4 nuevos clientes por mes.

Palabras claves: Brokers, seguros, reembolsos, LABROKERS
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ABSTRACT

EXECUTIVE SUMMARY

L.A. BROKERS is a company insurance agency with three years of operations, by
the Superintendency of Banking and insurance to sell the entire portfolio of
insurance offered by insurance companies of local and global coverage in all

sectors such as healthcare, life, vehicles and property.

This business plan will focus exclusively on the field of medical care that produces
the Broker, since the volume of insured persons it is necessary to retain your
current customers through an innovative idea that allows you to ensure the renewal
of medical policies sold, and thus obtaining the profitability expected in this line of
businessi.e. the source of income of this business model are sales and renewals of

policies.

Currently L.A.BROKERS does not have any manual processes for after-sales
service, only what has guaranteed them the renovations is in-home service for
removal and reimbursement procedures, considering that this plus any Broker
does not. This service makes life easier to the customer who does not have time to
be able to take responsibility for the processing and delivery of documents to

request your payment - repayment in due course.

However while this is an extremely competitive advantage versus your competition,
want to have a closer approach between the client - broker aside from sellers who
come to be as intermediaries between parties and often the customer ends up

going with him, believing that the care was provided by them.

For all of the foregoing, the company L.A.BROKERS seeks otherwise intelligent
and innovative building loyalty to your current customers through a technological

tool, as is the mobile application.
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As is your knowledge today (internet) technology is part of our everyday life, much
more when it comes to the use of mobile devices, mainly of phones, accessories
which we have access 24 hours a day and that it has become a multi-purpose tool

not only for the part of entertainment if not working also.

It is for this reason that L.A.BROKERS through its mobile application seeks to keep
in constant contact with their clients, "to just one click® 24 hours a day, an
application that allows users to be informed of news and data from their current
benefits of contracted policies even to notify or make a notice in case of disaster

and you will receive the address for each case.

Its target market for the use of the mobile application are 243 guests insured in the
field of healthcare, searching through the good reference from your service
increase production levels by taking advantage of the sympathy generated by the

use of a mobile application.

The implementation of this tool will be administered initially by the commercial
management exclusively, where it will be checked and they will attend all the
requirements requested by the insured clients and prospects. In addition to this the

company aims to get an average of 4 new customers.

Key words: Brokers, Insurances, refund, LABROKERS
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PLAN DE NEGOCIOS PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA
APLICACION MOVIL PARA GENERAR RELACIONES
RENTABLES CON LOS CLIENTES DE ”"L.A. BROKERS” DE
LA CIUDAD DE GUAYAQUIL

INTRODUCCION

El presente trabajo se desarrollar4 en 6 capitulos, donde el primer capitulo
se hizo la segmentacién considerando la macrosegmentacion que es los
residentes en el territorio ecuatoriano que tenga un seguro contratado,
mientras la microsegmentacion se va a enfocar en la cartera actual de L.A.
BROKERS que tengan contratada poélizas de asistencia médica con las
comparfias Bmi Companies, Bupa y Best Doctors buscando un 100% de
efectividad en las renovaciones; tomando en cuenta la ventaja competitiva
que actualmente tienen, que es el servicio a domicilio para el retiro y tramite
de los rembolsos de gastos médicos; y, buscando una idea innovadora que
logre generar impacto en clientes propios y ajenos mediante el uso de una

herramienta tecnol6gica, como lo es la aplicacion movil.

DESCRIPCION DEL PROYECTO

L.A. BROKERS es una agencia productora de seguros, es decir un
intermediario calificado por la Superintendencia de Bancos y Seguros que
comercializa el portafolio individual (no corporativo) de las Aseguradoras en
todos sus ramos: vida, médico, vehiculos y generales como robo, incendio y
responsabilidad civil, haciéndose cargo de la contratacion, manejo y

renovacion de las polizas de sus clientes, incluyendo los tramites en cada



siniestro que generalmente el asegurado no desea gestionarlos por el tiempo

que pierde.

La empresa tiene tres aflos de operaciones en la ciudad de Guayaquil, lo
gue ha permitido captar una cantidad significante de clientes, y debido a esto
le es necesario empezar a fidelizar sus clientes actuales para que sigan
renovando sus polizas, obteniendo la méaxima rentabilidad a través de estas
renovaciones. Al tener a sus clientes actuales fidelizados los asegurados
referiran a nuevos clientes, promoviendo el crecimiento de la agencia —

bréker.

A continuacion aparece el grafico del logo distintivo de la empresa
L.A.BROKERS:

[ElBrokers

Grafico No.1

Autores Douglas Estrada y Andrea Orquera

Es aqui donde nace la idea de buscar como fidelizar su cartera dando un
valor agregado al servicio que brinda, implementando un plan de negocios
donde se aplicard una herramienta tecnolégica que permita al asegurado
individual estar vinculado permanentemente con la compafiia con datos
actualizados sobre informacion de la empresa, noticias relevantes acerca de

convenios, nuevos proveedores de las aseguradoras, actualizaciones de



productos (planes/pdlizas), aviso de siniestros, asistencia en linea,
direccionamientos, recordatorios de beneficios de cada plan, entre otras.

Todos estos beneficios permitirdn apalancar el crecimiento de la empresa
L.A. BROKERS tanto en el incremento de las ventas como para mantener

las renovaciones de las polizas.

BREVE CONTENIDO DEL ESTUDIO

El proyecto surge de la necesidad de buscar el crecimiento empresarial y dar
solucion a problemas recurrentes de los ramos de seguro médico,
implementando un nexo mas cercano entre los clientes asegurados y el
bréker apoyados por la tecnologia. De tal manera que la marca L.A. Brokers

se posicione en el mercado de seguros.

Por tal motivo, el presente trabajo determinara el mercado meta al cual se
dirigirdn todos los esfuerzos, asi como también se identificardn las
necesidades y preferencias de los clientes de L.A.BROKERS, lo que
permitira desarrollar el producto adecuado que permita satisfacer las
necesidades de los clientes y aprovechar las bondades que la era moderna

ofrece.

..."Al contrario de lo que comunmente se cree, que los clientes de web son
fugaces por naturaleza y acuden en oleadas de una a otra idea nueva, la
realidad es que la web es un espacio muy pegajoso tanto en las esferas de
empresa a consumidor, como de empresa a empresa. Casi todos los clientes
en linea actuales exhiben una tendencia clara hacia la lealtad®. Reichheld y
Scheffer (2000).

BENEFICIARIOS DEL PROYECTO



En este plan de negocios los beneficiarios son tanto los clientes como la
compafia L.A. BROKERS. En el caso de los asegurados porque a traves de
la herramienta tecnoldgica tendran a su agente-broker las 24 horas para
solicitar cualquier tipo de asesoramiento y/o asistencia personalizada en

cualquier siniestro o consulta del portafolio de la empresa.

Desde el punto de vista de la compafiia lograra llegar de forma innovadora y
empética al cliente para ofrecer una relacion directa, debido a que
estadisticamente existen intermediarios (vendedores) que tienen un sentido
de propiedad con los clientes, lo cual debilita la relaciéon entre cliente -
empresa, lo que genera en el caso de que el vendedor se retire de la

compafiia, empiece a migrar la cartera de la firma.

RESULTADO ESPERADO

Con toda ésta innovacion, L.A. BROKERS desea fidelizar, reforzar vy
mantener una comunicacién de doble via con sus clientes asegurados,
obteniendo una relacion que sea de largo plazo, garantizando las
renovaciones de sus pdlizas de seguros, lo que es parte fundamental del

giro de negocio para alcanzar su maxima rentabilidad.

Serd un verdadero logro obtener una relacion directa entre cliente—broker
considerando que la mayoria de las agencias productoras de seguros no
pueden alcanzar ese nivel de confianza con sus clientes asegurados,
perdiendo asi las renovaciones de sus pdlizas vendidas, lo que a su vez

significa pérdida de dinero y tiempo valioso.

Adicional a esto, se espera el poder ser reconocido ante las Aseguradoras
con las cuales trabaja, como la agencia productora con mayor
representacion para ellos en cuanto a produccién, de tal manera que le
permita obtener mejores incentivos por parte de sus socios estratégicos

(aseguradoras).



Otro resultado esperado es que la herramienta tecnologica permita a L.A.
BROKERS tener un nuevo canal de ventas donde pueda encontrar referidos
para nuevos clientes, por ejemplo: una persona puede dejar sus datos para
que el Broker le contacte y coordinen una cita para darle una asistencia

personal.
JUSTIFICACION DEL PROYECTO

L.A. BROKERS cuenta con tres aflos de operaciones en la ciudad de
Guayaquil. En sus inicios trabajaban en una zona residencial, sin embargo
por el crecimiento obtenido en los ultimos dos afios tuvieron la necesidad de
cambiarse a una zona empresarial. La oficina se encuentra ubicada en la
Cdla. Kennedy Norte, Avenida Luis Orrantia, Edificio San Pedro piso 2,
oficina #22.

Se ha invertido en el cambio de imagen de la compaiiia, central telefénica,
mobiliario moderno y talento humano. Todos estos esfuerzos realizado con
el fin de posicionarse en el mercado de seguros, buscando nuevos clientes y

manteniendo a sus asegurados actuales.

La agencia L.A. Brokers tiene 243 clientes asegurados, es decir 243 titulares
o representantes de familia, sin contar a los dependientes de cada familia,
(conyuge e hijos). Es por esta razon que es realmente necesario ver qué
pueden hacer para fidelizar y mantener activos todos estos contratos por
largo plazo, ya que el negocio de seguros es de por vida y la rentabilidad
dependera en gran porcentaje de las renovaciones de sus clientes.

En estos 2 afios de operaciones han asegurado una cantidad significativa de
clientes individuales, es ahora donde se empieza a notar la importancia de
no solo vender y buscar clientes nuevos, sino mas bien la importancia de
mantener a esos clientes actuales, debido a que cada afio se renuevan las
polizas vendidas en el afio anterior y por ende cuentan con clientes que

siempre han utilizado sus coberturas mientras que también hay otros que



solo se han dedicado a pagar sus cuotas pero sin utilizar alguna vez sus
beneficios.

Por esta razén existen clientes que no han tenido contacto permanente con
el Broker durante un largo tiempo y no se les ha hecho seguimiento
oportuno, y la relacion directa pudo haberse enfriado. Esto nos lo recalca el

autor Pascal Pay en la siguiente cita:

“Cuanto menos comprometido esté un cliente, mayor sera la necesidad de

realizar un seguimiento”. Pascal Py (2003).

Dentro de la compafiia no existe un programa, pasos a seguir o una idea
innovadora que se convierta en una fuerte ventaja competitiva ante su
competencia, que ayude a fidelizar la relacién con sus clientes asegurados y

lo que es mas importante que ayude a crecer a la empresa.

Al momento tienen un 90% en renovaciones de pélizas de clientes
individuales, el cual es un buen porcentaje, sin embargo hay que buscar la
manera de como garantizar un 100% de renovaciones, obtener mas

presencia en el medio de seguros y buscar el crecimiento de la empresa.

La implementacién de la herramienta tecnolégica permitird al asegurado
sentirse en contacto permanente con su bréker las 24 horas, sintiendo la
tranquilidad de que en los momentos dificiles como lo son los siniestros,
accidentes, hospitalizaciones, el tener que comunicarse con su broker no
sera nada dificil o complicado, es decir estan facilitando la vida a sus

clientes.

Otro beneficio que aporta esta idea innovadora a sus asegurados es el que
puedan tener acceso inmediato en cuestién de segundos a la informacion de
sus polizas contratadas, recordar sus beneficios sin necesidad de tener que
llamar para consultarla, por ejemplo podran verificar aquellas clinicas u
hospitales a donde dirigirse en caso de hospitalizaciones, laboratorios,

centros médicos, doctores, etc. todo de acuerdo al plan contratado.



Incluso se los mantendra informado de nuevos convenios, descuentos y
actualizaciones de todo el portafolio del Broker. Incluso a través de ésta
aplicacion el broker podra publicar y dar a conocer publicamente cada
evento en el que ha estado presente a través de videos y/o fotos con sus
clientes en situaciones importantes como lo son los nacimientos de los
bebés, pagando siniestros, eventos del medio de seguros, premios

obtenidos, entre otras.

Permitiendo que sus asegurados estén satisfechos, sintiendo el respaldo y
presencia de su broker en circunstancias importantes de su vida, no solo en

los malos momentos sino también en los buenos momentos.

Adicional esto en un informe de se contabilizé las descargas de aplicaciones

con pago Y gratuitas en los ultimos afos, el cual indica que:

“El numero de aplicaciones disponibles en el mercado se incrementa
de manera significativa cada afo, asi también la cantidad de
descargas y utilizacion de distintas plataformas de distribucion de
software. En términos agregados, durante 2008 se registraron
alrededor de 530 millones de descargas, 3.590 millones en 2009,
6.610 millones en 2010, 9.880 millones en 2011, 13.250 millones en
2012, y durante 2013 se han contabilizado mas de 16.210 millones
solo en el primer semestre. Dichas cifras corresponden a la suma de:
aplicaciones gratuitas y de pago”. Estudio de mercado / Aplicaciones
Web y Telefonia Movil, (ProChile 2013). New York (Junio 2013).

El siguiente cuadro permitirh observar la escala de los resultados:



Total descargas de Aplicaciones Moviles, 2008-2013

2013 =2012 =2011 =2010 =2009 =2008

16210
13250

Numero de descargas
(millones)

30

Grafico No. 2

Autores: Estudio de Mercado Aplicaciones Méviles — ProChile (Junio 2013).

El nivel de conocimiento del negocio de seguros sumado a la doctrina
adquirida en la carrera de Ingenieria en Administracion de Ventas; v,
considerando que actualmente el acceso a Internet es un instrumento
habilitante de derechos humanos fundamentales como la libertad de
expresion, garantizaran la viabilidad y la ejecucion de este plan de negocios.

OBJETIVO DEL PROYECTO

OBJETIVO GENERAL:

“GENERAR UNA HERRAMIENTA TECNOLOGICA QUE PERMITA
FIDELIZAR E INCREMENTAR LA CARTERA DE CLIENTES DE L.A.
BROKERS”



OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Determinar el perfil del consumidor de la aplicaciéon movil

e Identificar las necesidades del mercado objetivo apoyandose en los
requerimientos de sus clientes actuales.

e Formular una estrategia innovadora de marketing acorde al giro de
negocio.

e Evaluar financieramente la viabilidad determinando costo-beneficio de
la implementacion.

e Evaluacién tecnolégica actual de los equipos con los que cuenta la

empresa

CAPITULO I:  SEGMENTACION

La segmentacion de mercado es el proceso de dividir un mercado en grupos
especificos que tengan caracteristicas y necesidades similares. EI mercado
se puede dividir de acuerdo a sus caracteristicas y variables que influyan en

Su comportamiento de compra.

Esta particion sirve para determinar los rasgos bdasicos y generales que
tendra el consumidor del producto o servicio, teniendo en cuenta que el
mismo no va dirigido para todos en general, sino para la poblacion

identificada que es nuestro objetivo.

Tomando en cuenta que los gustos y preferencias de los mercados son
antagonicos, se necesitara enfocar exactamente a qué porcién del universo

vamos a enfocar el presente trabajo.



1.1MERCADO META:

Segun Armstrong define como mercado meta:

“Al conjunto de compradores que tienen necesidades y/o caracteristicas
comunes a los que la empresa u organizacion decide servir”. Prentice Hall,
1996.

Mientras que la American Marketing Asociation (A.M.A.), define al mercado

objetivo como:

“El segmento particular de una poblacion total en el que el detallista enfoca
su pericia de comercializacion para satisfacer ese submercado, con la
finalidad de lograr una determinada utilidad”. American Marketing
Asociation (2006).

El mercado objetivo es el conjunto de consumidores a los que una empresa
sea de tangibles e intangibles enfoca sus esfuerzos de marketing.
Necesariamente hay que filtrar a esos futuros compradores para sacar una
muestra especifica que nos permita desarrollar las 4p’s de la
mercadotecnia, de tal manera que se podra desarrollar y aplicar estrategias

efectivas.

El mercado meta de L.A. BROKERS son los 243 clientes asegurados

actuales en el ramo de asistencia médica.

1.2 MACROSEGMENTACION

Segun Jean-Marc Lehu define a la macrosegmentacion como:

“La realizacion en grandes grupos econdmicos (region, pais), a partir de
criterios macroeconomicos (geografia, nacionalidad, tasa de uso, naturaleza

del mercado)”.
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Se entiende por macro segmentacion la division del mercado desde un punto
de vista amplio que nos ayuda a identificar de manera general a qué parte

del mercado vamos a dirigirnos.

De acuerdo a los requerimientos para este plan de negocios, como macro

segmentacion se han escogido a:

Asegurados: En todos los ramos como
vehiculos, vida, médico, generales con

aseguradoras privadas.

Localidad: Residentes en Ecuador

Tecnologia: Tablets, smartphones

Pdlizas contratadas en cualquier

Aseguradora

Gréfico No. 3

Autores: Douglas Estrada y Andrea Orquera

Como macrosegmentacion tenemos a toda persona que sea residente en
Ecuador, que tenga un seguro privado en alguna aseguradora en los
diferentes ramos como vehiculos, vida, médico y generales, con acceso a

tecnologia como Tablet, ipad, dispositivos mdviles smarthphones.

1.3_MICROSEGMENTACION:

La microsegmentacion es el procedimiento o técnica que permite definir de

manera mas especifica y detallada el mercado meta a donde se pondra en
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marcha las operaciones de un proyecto o plan de negocios. A través de esta
técnica se estudia con exactitud las caracteristicas de un segmento pequefio

en particular, tal y como lo demostraremos a continuacion:

Clientes asegurados individuales en

Asistencia Médica

Clientes con polizas médicas de BMI

Companies, Bupa y Best Doctors.

Clientes que sean asegurados por
L.A.BROKERS
Localidad: Guayaquil y la Puntilla

Tecnologia: Smartphone, Android, 10S

Grafico No. 4

Autores: Douglas Estrada y Andrea Orquera

Para este trabajo se consider6 como microsegmentaciéon a clientes
asegurados actualmente por L.A. BROKERS, en el ramo de asistencia
médica a través de las Aseguradoras médicas mundiales como BMI
Companies, BUPA, Best Dostors y que vivan en el norte de la ciudad de
Guayaquil y La Puntilla, que se preocupen por su bienestar saludable,

protegiendo el patrimonio familiar y/o personal.

Actualmente la Agencia cuenta con 243 titulares con sus dependientes

asegurados.

A continuacion se detallara a través de Google Maps la ciudad de Guayaquil

y la urbanizacion La Puntilla, las cuales son el mercado meta para este plan
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de negocios y que se lo deja plenamente identificado a través de la

microsegmentacion:

MAPA DE LA CIUDAD DE GUAYAQUIL

o

Bastion .
Popular Yaguachi
La Florida A
~__—Guayaquill] puran ¥ [}
VialaCosta
o~
Isla Santay
IslaTrinitaria
Guasmg
Este
440 3
= Map data ©2014 Google
Guayaquil
Grafico No. 5

Autores: Douglas Estrada y Andrea Orquera
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MAPA DE URBANIZACION LA PUNTILLA

Mapa

H 200 m D
500 pies

| informar deun eror | |
Grafico No. 6

Autores: Douglas Estrada y Andrea Orquera

1.4 PERFIL DEL CONSUMIDOR

e Clientes asegurados por LA BROKERS comprendidos entre los 20 —
65 afios de edad

¢ Clientes que cuenten con pdéliza individual de asistencia médica.

e Asegurados que deseen obtener una asesoria y asistencia en linea
para su sistema de proteccion familiar.

e Personas que usen dispositivos mdviles Smartphone, tales como

Android e I0S, los cuales se los grafica a continuacion:
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MARCA DE SMARTPHONES - 10S Y ANDROID

Grafico No.7

Autores: Google Imagenes Logos IOS - Android

Como podemos observar en el grafico se encuentran los logos de ambas

marcas, las cuales son las mas utilizadas en dispositivos moviles.

TELEFONOS ANDROID

Grafico No.8

Autores: Google Imagenes Android
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http://www.google.com.ec/imgres?imgurl=http://www2.configurarequipos.com/actualidad/android-vs-ios.jpg&imgrefurl=http://www.configurarequipos.com/actualidad-informatica/3019/ios-o-android-cual-es-mejor&h=343&w=560&tbnid=FOk1GHCLfxYvbM:&zoom=1&docid=XNV_qNc2VjejfM&hl=es&ei=V0HpU-uTIKPLsASvv4KQDA&tbm=isch&ved=0CDgQMygXMBc&iact=rc&uact=3&dur=690&page=2&start=15&ndsp=22

En este gréfico se detallan diferentes modelos del sistema operativo

Android para su reconocimiento.

TELEFONOS 10S

Grafico No.9

Autores: Google Imagenes 10S

Estos son los modelos del sistema operativo I0S que son los famosos

iphones.

CAPITULO Il. INVESTIGACION DE MERCADO

2.1 ANALISIS PEST

Basicamente debemos entender por PEST (Politico, Econdmico, Social y
Tecnologico), el andlisis de las variables que afectan el entorno de la

empresa; es decir, lo que incide directamente en el curso del negocio.

“El entorno general estd compuesto por todos los factores que afectan

a la estrategia de una empresa. Por lo tanto, el andlisis del entorno
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general consiste en identificar estos factores, con la finalidad de llevar
a cabo un diagnostico acertado de la empresa”. Caballero Miguez,
2010.

Entender el concepto de la herramienta PEST como un complemento del
analisis FODA para ayudar en la toma de decisiones buscando una mejor
interaccién de actividades previo al reconocimiento de los cambios que se
podrian suscitar y encontrar el camino correcto ante eventos positivos o

negativos que se podrian venir.

“El centro de una comunidad, una economia y una sociedad
modernas no es la tecnologia, no es la informacion, no es la
productividad. Es la institucibn gestionada como érgano de la
sociedad para producir resultados. Y la gestion es la herramienta
especifica, la funcion especifica, el instrumento especifico para que
las organizaciones sean capaces de producir resultados”. Drucker,
1999.

POLITICO - LEGAL:

“Integra los factores administrativos, legales y politicos que regulan el
entorno que envuelve a la empresa. Algunos elementos como los
impuestos, los salarios minimos, las condiciones laborables pueden
ser considerados como un obstaculo para la empresa; sin embargo,
otros, como la subvenciones o ayudas publicas pueden ser

beneficios”. Caballero Miguez, 2010.
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El Gobierno actual del Presidente Rafael Correa estd promoviendo el que
cada empleado de empresas privadas estén asegurados por el IESS, de tal
manera gue se genere una cultura previsional donde el asegurado y sus
dependientes cuenten con beneficios de cobertura tanto de jubilacion como
de asistencia médica, muy aparte de los beneficios de fondos de cesantia,

liquidaciones, entre otros.

Todo esta generando que la concepcion en la poblacién en cuanto a la
asistencia se lo tenga como un recurso de primera mano, teniendo como
antecedente que la cultura de seguros es algo nuevo en el pais, pues
anteriormente ningun cliente llamaba a solicitar una pdéliza, sin embargo esta
tendencia empieza a convertirse en una necesidad aspiracional de cada

individuo.

ECONOMICO

“Se asocia principalmente a los indicadores econdmicos que muestran
la evolucién de la economia en la que se encuentra la empresa. Como
indicadores econOmicos claves destacamos los tipos de interés, los
indices de desempleo, el indice de precios al consumo (IPC) y el
producto interno bruto (PIB). Asi, un crecimiento de los tipos de
interés tiene un efecto negativo sobre el sector de la construccién vy,
sin embargo, practicamente no influye en las industrias que producen

alimentos de primera necesidad”. Caballero Miguez (2010).

Para todo Pais la inversibn en el sector tecnolégico beneficia
econdmicamente a toda nacion ayudando a incrementar los usuarios del
mercado electrénico. La tecnologia se ha convertido en uno de los recursos
mas utilizados en el dmbito de los negocios tanto para empresas que

brindan productos tangibles como intangibles.
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“Estudios econdmicos demuestran que un incremento del 10% en la
penetracion del acceso a Internet, genera un crecimiento del 1% en el
PIB, lo que significa una mayor dinamica en la economia y un

crecimiento sostenido en las relaciones comerciales”. Supertel (2011).

Adicional a esto, segun el INEC en sus ultimos informes al 2013 presento los

siguientes indices:

“Ecuador, registro un desempleo de 4,6% y un subempleo de 44,7%
en marzo de 2013, frente a 4,9% y 43,5%, respectivamente, en el
mismo mes de 2012, informo el lunes el estatal Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (INEC)”. INEC (2013).

“Las cifras de la economia laboral en el area urbana registradas en
marzo del 2013 no presentan cambios estadisticamente significativos
al compararlas con las de marzo de 2012", segun la ultima encuesta
nacional de empleo y desempleo, sefialé el organismo en su pagina
electronica”. INEC (2013).

“Agregd que en Ecuador, con una Poblacién Econémicamente Activa
(PEA) de unos siete millones de personas, la ocupacion plena bajé a
48,6% en marzo de 2013 frente a 50,2% de marzo de 2012”. INEC
(2013).

“‘Aproximadamente ocho de cada diez empleos en el area urbana son
generados por el sector privado, tendencia que se ha mantenido en
los ultimos afios, anoté el INEC. (AFP)”. INEC (2013).

SOCIAL
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“‘Recoge las creencias, los valores, los estilos de vida y las
condiciones culturales y religiosas de las personas que rodean la
empresa. Por ejemplo, la incorporacion de la mujer al ambito laboral
ha incrementado la necesidad de ropa adecuada para los diferentes
trabajos y ha aumentado la venta de alimentos precocidos”. Caballero
Miguez, 2010.

Las redes de telecomunicaciones incluyendo las aplicaciones méviles han
impulsado el crecimiento econémico y el desarrollo social durante muchas
décadas, y que continuardn haciéndolo en el futuro, considerando que la

tecnologia es parte de los conocimientos basicos del ser humano.

Cada dia las personas tienen mas acceso a la tecnologia debido a que los
costos son mas accesibles, de tal manera que los ciudadanos se vuelven
mas dependientes de la tecnologia, y a su vez trae consigo beneficios tanto
en la parte social como en la parte econémica debido a que promueve el

crecimiento de los usuarios o mercado electrénico.

Por otra parte el acceso a Internet es considerado como un instrumento
habilitante de derechos humanos fundamentales como la libertad de

expresion, considerando que vivimos aun en un Pais democratico.

A continuacion se presenta el logo del Proyecto del Buen Vivir promovido por
el Gobierno actual de Rafael Correa:

bmﬂvwlr

PLAN NACIONAL

Todo el mundo megjor

Grafico No.10
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Autores: Google Im&genes Logo Buen Vivir
“‘GSMA observa que hay cabida para nuevos servicios y aplicaciones

moviles que podrian contribuir a la regidn, en areas como salud, educacion y

servicios financieros”. Economia Movil IAB Chile (2013).

TECNOLOGICO

“Se relaciona con todos los avances tecnoldgicos que pueden generar
nuevos productos y servicios o mejorar la produccion de los ya
existentes. Este segmento es muy importante para evitar el retraso de
los medios de produccion y promover la innovacion tecnoldgica que

permita la creacion de nuevos productos.

La ingenieria genética, la tecnologia de internet, el disefio asistido por
ordenador son ejemplos del desarrollo tecnolégico. En el lado
negativo, la contaminacion y el recalentamiento del planeta también

son ejemplos del desarrollo tecnoldgico”. Caballero Miguez, 2010.

Ecuador es un pais en el cual hace pocos afios atras ha venido apostando
por la tecnologia empezando desde el Gobierno quien ha sido el que mayor
énfasis ha hecho en la utilizacion de la misma e incluso en las aplicaciones

moviles.

Tan cierto es esto que el Pais se encuentra en el puesto nimero 107 en el
ranking de los paises que invierten en la tecnologia y digital, aunque todavia
no es una excelente posicion y hay que reconocer que estamos por encima

de varios paises y debemos preocuparnos por mejorar continuamente.
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Este ranking fue elaborado por el Foro Econdmico Mundial, y lo veremos a

continuacion:

The Networked Readiness Index Rankings 2005

Rank Country Score Rank Country Score
1 United States 2.02 59 El Salvador -0.24
2 Singapare 1.89 60 Kazakhstan -0.24
3 Denmark 1.80 61 Ghana -0.25
4 Iceland 1.78 62 Colombia -0.27
5 Finland 1.72 63 Egypt -0.29
6 Canada 1.54 64 Bulgaria -031
7 Taiwan 1.51 65 Uruguay -0.31
8 Sweden 1.49 66 Panama -0.33
9 Switzerland 1.48 67 Pakistan -0.34

10 United Kingdom 1.44 68 Indonesia -0.36
1 Hong Kong SAR 1.4 69 Costa Rica -0.37
12 Netherlands 1.39 70 Philippines -0.37
13 Norway 1.33 n Argentina -0.38
14 Korea, Rep. 1.31 12 Russian Federation -0.39
15 Australia 1.28 73 Azerbaijan —0.40
16 Japan 1.24 74 Trinidad and Tobago -0.42
17 Germany 1.18 75 Vietnam -0.47
18 Austria 1.18 76 Ukraine —0.49
19 Israel 1.16 m Morocco —0.51
20 Ireland 1.15 78 Namibia 053
2 New Zealand 1.14 79 Uganda -0.60
22 France 1 80 Serbia and Montenegro 063
23 Estonia 0.96 81 Venezuela —0.65
24 Malaysia 0.93 82 Macedonia, FYR —0.67
25 Belgium 0.87 83 Sri Lanka 068
26 Luxembourg 0.80 84 Tanzania 069
27 Portugal 0.56 85 Peru -0.70
28 United Arab Emirates 0.54 86 Armenia -0.72
29 Chile 0.52 87 Algeria 072
30 Malta 051 88 Gambia -0.72
3 Spain 0.47 89 Dominican Republic -0.73
32 Czech Republic 0.36 90 Nigeria -0.74
33 Cyprus 0.36 91 Kenya -0.75
34 Thailand 0.35 92 Mongolia -0.76
35 Slovenia 0.34 93 Tajikistan -0.77
36 Tunisia 0.33 94 Moldova -0.78
37 South Africa 0.30 95 Mali -0.78
38 Hungary 0.27 96 Georgia -0.82
39 Qatar 0.25 97 Bosnia and Herzegovina -0.87
40 India 0.23 98 Guatemala -0.88
M Slovak Republic 0.19 99 Cameroon -0.88
42 Italy 0.16 100 Honduras -0.89
43 Greece 0.08 101 Mozambi -0.94
44 Lithuania 0.08 102 Madagascar -0.99
45 Mauritius 0.07 103 Kyrgyz Republic -1.01
46 Kuwait 0.06 104 Cambodia -1.03
47 Jordan 0.03 105 Zimbabwe -1.04
48 Turkey 0.00 106 Albania -1.04
49 Bahrain 0.00 107 Ecuador -1.07
50 China —0.01 108 Benin -1.07
51 Latvia -0.03 109 Balivia -1.10
52 Brazil -0.04 110 Bangladesh -1.11
53 Poland -0.09 1 Guyana -1
54 Jamaica 0.1 112 Nicaragua -1.14
55 Mexico -0.14 13 Paraguay -1.23
56 Botswana -0.16 114 Chad -1.36
57 Croatia -0.23 115 Ethiopia -1.39
58 Romania —0.23

(cont'd.)

Grafico No.11

Fuente: Ranking Foro Economico TIC, 2006
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Actualmente los sistemas operativos por orden de importancia son:

Android (Samsung, Sony, Nokia), IOS (Apple), Blackberry

Afortunadamente el gobierno actual ha venido promoviendo el uso de la
tecnologia y mucho méas en el sector estudiantil y profesional, lo que nos

hace ver que se encuentra apoyando la inversion en la ciencia y tecnologia.

Las aplicaciones moviles son consideradas como elementos comerciales
gue no tienen regulacién pues son de codigo libre y las licencias, permisos,
términos de usos estan dadas por el sistema operativo de los mdviles, y por
ende no tienen riesgo de que les afecte alguna ley de indole politico y / o

normativo.

Las empresas de telecomunicaciones han permitido que sean de software
libre para promover la creacion y utilizacién de esta herramienta tecnologica
con facilidad, de tal manera que incrementen la cantidad de usuarios
electrénicos evitando que se lo vea como un negocio cerrado y de acceso

limitado.

Lo que hay que tomar en consideracion es la parte legal y la
confidencialidad, debido a que normalmente cuando los usuarios aceptan la
descarga de alguna aplicacién se les solicita permiso para acceder a
informacion privada, entre otras cosas, es por esta razén que es necesario
tomar en cuenta los permisos que se pediran, si se les cobrara o no por la

descarga, etc.
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2.2 ANALISIS PORTER

Para analizar las variables que inciden directamente en el conocido
(Diamante de Porter) que fue publicado en 1982, tenemos que considerar

todo el entorno competitivo que afecta directamente a la empresa.

“Este modelo proporciona a los directivos de una empresa las herramientas

necesarias para:

- Determinar si su empresa debe salir o no del sector.

- Tener unas bases racionales para incrementar o disminuir una
actividad.

- Evaluar cédmo mejorar la posicibn competitiva de su empresa con

respecto a cada una de las fuerzas”.

AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES:

En un negocio con niveles de rentabilidad bastante atractivos, por
condiciones elementales de economia, el incremento de la competencia
puede ser determinante en el incremento o disminucion de las ventas,

tomando en consideracion que el nivel de riesgo de este negocio es bajo.
Esto lo verifica el autor Gonzalo Caballero:

“Se refiere a la posibilidad de que entren en el mismo sector otras
empresas, provocando una reduccion de los beneficios de las

empresas ya instaladas”. Caballero Miguez, 2010.

“Existen dos grandes categorias de competidores para las empresas:
los actuales y los potenciales. Los competidores actuales no
necesitan mayor explicacion previa, porque son aquellos que
actualmente influyen en el comportamiento del mercado de una

empresa. Los competidores potenciales, en cambio, son aquellos que
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tienen la posibilidad de influir en dicho mercado en un futuro, si se
presenta la oportunidad “. Kotler, 1999.

La herramienta tecnoldgica que vamos a utilizar es una aplicacion movil, la
cual es de cadigo libre, lo que permitird que cualquier Broker (siendo nuevo

o de trayectoria) pueda copiar la misma idea si asi lo cree conveniente.

RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES EXISTENTES:

En condiciones generales la rivalidad entre los competidores existentes se
refiere cuando existen otras comparfias con el mismo giro de negocios,
donde se debe analizar en qué se basa la rivalidad, esto lo prueba Gonzalo

Caballero en su libro:

‘Las empresas deben analizar el grado de rivalidad existente entre
ellas y sus competidores, es decir deben formularse las siguientes
preguntas: ¢ En qué consiste la rivalidad?, ¢aumentara o disminuira su

intensidad?, ; Coémo se puede influir en ella?” Caballero Miguez, 2010.

Actualmente existe un sélo Broker de Seguros que posee esta herramienta,
(Tecniseguros), sin embargo es un Broker dedicado al ramo de pdlizas de
responsabilidad civil, cesantias, y corporativos mas no del ramo individual
como lo es 100% L.A. BROKERS.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES
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Segun Michael Porter nos indica:

“Los factores mas importantes que afectan el poder de negociacion de

los proveedores son los siguientes:

- El grado de concentracion en relacion a la industria.

- El volumen de transacciones realizadas con la empresa

- El grado de importancia de las compras efectuadas en relacion con
los costes del cliente

- El grado de diferenciacion de los productos o servicios

- Los costes de cambio de proveedor”. Porter, 1982.

En este caso las Aseguradoras son quienes nos dan el producto a vender a
todos los Brokers, ellas nos proveen de los cotizadores con el precio

estipulado de cada producto.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

El escritor Michael Porter nos sefiala que los factores a considerar en el

analisis del poder de negociacion de los clientes se basan en lo siguiente:

“Los factores mas importantes que afectan el poder de negociacion de

los proveedores son los siguientes:

- El nivel de beneficios del cliente respecto al proveedor.

- La importancia del producto vendido para la calidad de los productos
del comprador

- El nivel de informacion que tiene el cliente en relacion con el

proveedor”. Porter, 2009.
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Todos los Brékers de Seguros presentan las mismas cotizaciones de las
Aseguradoras a un cliente, no pueden realizarse cambios y la Unica
diferencia es el servicio (factor diferenciador) que cada Broker puede otorgar
a sus clientes, por esta razon el cliente decide con que Broker contrata y

renueva sus polizas.

AMENAZA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SUSTITUTIVOS:

Con respecto al giro del negocio de seguros, una amenaza de producto seria
el IESS, debido a que actualmente se encuentra atendiendo a todos sus
afiiados a través de Clinicas privadas, haciendo creer que es mejor
quedarse con el IESS que contratar una poliza privada, donde se le permite
al cliente alcanzar la mejor atencion y asesoria con los mejores médicos
especialistas de honorarios mas altos del mercado a través de su pdliza y no

a través de la Institucién publica, que por historia ha sido un mal referente.

2.3 POBLACION

La poblacién estadistica se refiere a un valor que representa algo mas que
su significado literal, para precisar, se refiere a un nuamero definido o
indefinido de posibles compradores que tienen gustos y/o preferencias

comunes, este concepto aplicado estrictamente al estudio comercial.

El tamafo de la muestra en el cual aplicaremos nuestra formula sera la finita

tomando en cuenta a los clientes actuales de L.A. BROKERS:
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Z Np (1-p)
n-=

(N—1)e’+ Z p(1-p)

2.4 SELECCION DEL TAMANO DE LA MUESTRA

Nuestro universo es 243 clientes titulares y para que nuestro analisis nos
indigue cual es el tamafio de la muestra o el nimero de encuestas

utilizaremos una calculadora en linea desde la siguiente direccion:

http://www.med.unne.edu.ar/biblioteca/calculos/calculadora.htm

CALCULADORA PARA OBTENER EL TAMANO DE UNA MUESTRA

i Qué porcentage de error quiere aceptar?

0, Es el monto de error que usted puede tolerar. Una manera
5% es lo mas comin

de verlo es pensar en las encuestas de opinion, este
porcentage se refiere al margen de error que el resultado

I

mejor y mas exacto.

que obtenga deberia tener, mientras mas bajo por cierto es

£ Qué nivel de confianza desea?
Las elecciones comunes son 90%, 95%, 0 99%

i
o
B

esta dispuesto a tolerar.

alta sera la muestra requerida

Por lo tanto mientras mayor sea el nivel de certeza mas alto
debera ser este nimero, por ejemplo 99%, y por tanto mas

El nivel de confianza es el monto de incertidumbre que usted

i Cual es el tamario de la poblacion®?
Sino lo sabe use 20.000

]
I
[¥%)

mayores de 20,000

i Cual es la poblacién a la que desea testear? El tamafio de
la muestra no se altera significativamente para poblaciones

¢ Cual es la distribucion de las respuestas ?

Este es un términe estadistico un poco mas sofisticado, si
La eleccidn més conservadora es 50%

no lo conoce use siempre 50% que es el gque provee una
muestra mas exacta.

[
=]
ES

La muestra recomendada es de 150 Este el es monto minimo de personas a testear para

nivel de error deseado.
Abajo se entregan escenarios alternativos para su
comparacion

obtener una muestra con el nivel de confianza deseada y el

Escenarios alternativos para su muestra

Con una muestra de |1UD | |2(]D | |3'DD | Con un nivel de confianza de |90 | |95 | |99

Su margen de error seria | 7.93% 2.92% 0.00% Su muestra deberia ser de 129 150 179

Gréfico No. 12

Autores: Calculadora Dto. de Sistemas Informaticos Integrales de la Facultad de Medicina
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http://www.med.unne.edu.ar/biblioteca/calculos/calculadora.htm

2.5 PRESENTACION Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS

El célculo nos reflej6 que de 243 titulares asegurados necesitamos realizar
encuesta a 150 titulares.

“‘Disefar una encuesta es la respuesta a este dilema. El investigador
desarrolla un cuestionario detallado que es enviado y respondido por

una muestra representativa de la poblacion objetivo.

De este modo se obtendra una imagen adecuada de las actitudes de
la poblacion de la que se ha tomado la muestra, siempre y cuando
todos los encuestados respondan las preguntas. Cuando hay muchos
encuestados que no cooperan, lo que se espera es que los no
cooperadores no difieran significativamente de los cooperados”.
Kotler, 2004.

CAPITULO Il PRODUCTO O SERVICIO

Demdstenes Rojas Risco nos indica que “producto” es:

“El primer y mas importante componente de la mezcla de marketing
gue esta constituido por una parte material, tangible (forma, color,
sabor, envase, marca, precio) y otra parte intangible (valor, calidad,
prestigio) que el vendedor ofrece y el comprador puede aceptar para

satisfacer alguna de sus necesidades”. Rojas Risco, 2013.

“En muchos casos, el producto forma parte de un grupo o mezcla de

productos que estan vinculados por su naturaleza similar o
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caracteristicas comunes. Tal es el caso de una poliza de seguros, que
puede formar parte de un paquete de seguros contra incendio, vida,

auto, lucro cesante, invalidez, robo, etc.” Rojas Risco, 2013.

Aplicando este concepto al tema del plan negocios, el producto en este caso
es intangible, porque los Brokers de seguros lo que brindan es 100% servicio
y seguridad. Tomando en consideracion las variables que debe contener un
servicio, podemos indicar que siendo un producto de mucha competencia
siempre se debe dar el valor y calidad real; es decir, la previsidbn Y/o

tranquilidad que genera tener este servicio.

En cuanto a la calidad del producto se debe indicar que para este plan de
negocio se utilizar4 la firma con mejores records de cumplimiento en
cobertura de siniestros y por ultimo el prestigio que respalda estas firmas
hacen que el proyecto tenga mucha viabilidad.

“APLICACION MOVIL DE L.ABROKERS PARA ANDROID, IOS,
BLACKBERRY”

La aplicacion movil de L.A. BROKERS es una herramienta tecnoldgica a
través de la cual tanto los clientes asegurados como la compafiia saldran
beneficiados por tener la vinculacién permanente a través de un sistema
seguro y de facil acceso, debido a que no incurre en ningan costo para el

asegurado.

Esta aplicacion ofrece soluciones, contiene informacion acerca de la péliza
contratada y mantiene comunicado al cliente de promociones e incentivos

para sus asegurados.

Brinda al cliente seguridad y confianza de que ante cualquier eventualidad
siempre va a tener acceso inmediato al procedimiento en cada siniestro,
ademas de que puede tener acceso las 24 horas del dia a informacion

valiosa respecto a sus beneficios, coberturas, exclusiones, datos que
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estadisticamente los clientes asegurados no lo recuerdan, y les es imposible

tener siempre junto a ellos su carpeta con el contrato.

El asegurado podra comunicar y solicitar el retiro de sus facturas para
rembolsos las 24 horas del dia sin necesidad de redactar un mail, llamar a

las oficinas solo en horas laborables o incluso tener en pendiente el aviso.

El cliente podra referir a nuevos prospectos a través de esta aplicacion e
incluso los prospectos podran ingresar sus datos personales y solicitar
cotizaciones de los diversos planes de seguros.

A través de esta herramienta la imagen de la compafiia crecera y siempre su
marca estara en el top of mind de los internautas. Adicional a esto los
clientes y prospectos podran conocer a los directivos de la empresa,

portafolio del Broker, teléfonos, direccion de emails, etc.

3.1 Caracteristicas del Producto:

e Intangible

e Aplicacion de cdédigo libre disponible para mdviles con sistema
operativo Android, |IOS, Blackberry

e Producto vanguardista con alto componente de innovacion

e Como proveedor: Elimina costos operativos ya que no necesita tener
personal con tiempo muerto

e Ofrece solucion inmediata a cualquier tipo de requerimiento

e Como herramienta innovadora el asegurado se sentird identificado y
con nivel alto de confianza con su Broker

e Los certificados, permisos, términos de uso Yy licencia son otorgados
por el mismo sistema operativo del mévil, Android, e 10S.

e Producto comprometido con la naturaleza y el buen vivir
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e Producto de permanente crecimiento debido a la masificacion del uso

de moviles y referencias de sus clientes a nuevos prospectos.

3.1.1 Beneficios que ofrecera el producto - Aplicacion Movil L.A.
BROKERS

- Aviso/reporte de siniestro en caso de emergencia

- Solicitud de retiro de facturas, documentacion a través del servicio a

domicilio

- Acceso a informacion de coberturas y beneficios de la poliza/plan
contratado

- Direccionamiento de Clinicas, Hospitales, Médicos donde acudir

- Detalle de requisitos y documentos para dar inicio al trdmite en un

siniestro

- Descarga de formularios como: solicitud de poliza, solicitud de

rembolsos
- Solicitar cotizaciones para cualquier ramo de seguros que necesite

- Acceso a cuadros comparativos entre las aseguradoras con las cuales

trabaja el Broker.

A continuacion se visualizara cdmo se podra utilizar la aplicacion movil de
L.A. BROKERS, es decir tal y como saldra en la pantalla del dispositivo

movil:
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DISENO Y PRESENTACION DE LA APLICACION MOVIL
L.A.BROKERS

N ( it T "'
aBrokers‘ s
£ ‘ v ;

-
-~

-
=

Sz —

Usted y su familia, seguros las 24 horas.

™

Grafico No.13

Autores: Douglas Estrada y Andrea Orquera

Luego de haber aceptado las condiciones y términos de uso desde el
Play Store sin costo alguno, se procedera a descargar la aplicacion movil
de L.A. Brokers. En el grafico se puede observar como se visualizara
desde la pantalla del dispositivo movil la aplicacion con el logo de la
empresa, herramienta donde podran acceder todos los clientes
asegurados y nuevos que hayan descargado esta aplicaciéon y empezar a

gozar de sus beneficios.
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BIENVENIDA DE LA APLICACION MOVIL

|[ElBrokers

Su biensetar, Muesta msoe

Grafico No.14

Autores: Douglas Estrada y Andrea Orquera

Bienvenida:

Esta es la pantalla que de bienvenida que arrojara la aplicacion luego de
haber descargado y hacer “clic” en el logo de L. A.BROKERS, de tal manera
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gue estan listos para poder acceder a toda la informacion requerida por los
clientes.

VISUALIZACION DEL MENU PRINCIPAL DE LA APLICACION MOVIL

e 1-800MiBroker
Cormatas 24 bovas

o Reembalsos gastos médicos
Requisiios

@ Nuestras oficinas

@ Nuestros Servicios

@ Necesita una cotizaddn?

@ Descarga de formularios

@ Regresar

Grafico No.15

Autores: Douglas Estrada y Andrea Orquera

Menu principal:
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Al ingresar a la aplicacion, se publicara el mena general con todas las

opciones donde podran visualizar la informacion acerca de:

e La compafia

e Los servicios

e Dejar sus datos para cotizar

e Descarga de formularios.

e Numeros para llamar en caso de asistencia

e Requisitos para rembolsos

Se ha disefiado todas estas opciones generales porque encierran todas
las funcionalidades que un cliente asegurador debe tener acceso las 24
horas; sin embargo, hay que recalcar que la asistencia personalizada,
cita presencial y una llamada nunca dejaran de ser la mayor cercania y
vinculo entre cliente — compairiia, por esta razdn es que en la aplicacion
se registré el nimero a llamar para contactarnos en cualquier momento si

asi lo requiere el asegurado.

OPCION 1-800MIBROKER
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O’

1-800MiBroker | 5%

Grafico No.16

Autores: Douglas Estrada y Andrea Orquera

1-800MiBroker:

Es la opcion donde el cliente podrd comunicarse las 24/7 con un
funcionario de la empresa, en casos de emergencia como en momentos
de siniestros, aviso de pre y post notificacion para hospitalizaciones,
accidentes, entre otras. Incluso podria llamar para confirmar la recepcion
de sus mensajes, emails o cualquier inquietud acerca de alguna
liquidacion de rembolsos que correspondan a facturas de gastos médicos

entregadas con anterioridad.

OPCION REQUISITOS PARA REMBOLSOS DE GASTOS MEDICOS
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Grafico No.17

Autores: Douglas Estrada y Andrea Orquera

Requisitos para Rembolsos de Gastos Médicos:

En esta seccion el cliente asegurado encontrara los pasos a seguir para
solicitar su reembolso de gastos médicos. Adicional a esto podra revisar
los documentos minimos requeridos para presentar de manera completa

y ordenada:

- Formulario firmado y sellado por el médico que le atendi6
- Detalle del diagndstico
- Factura de la consulta médica

- Receta con su factura
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En caso de haberse realizado exdmenes se debe presentar:

- Orden, factura y resultado de exdmenes

Esto facilitara que el dinero lo vean reflejado en sus cuentas bancarias

en ocho dias laborables, tiempo maximo para liquidar los rembolsos.

OPCION: NUESTRAS OFICINAS

@ Nuestras oficinas

Kennedy Norte )
A Nahin tsalas y Av. Luls Orrantia

! Edificio San Pedro, piso 2, oficina 22
Conmutador (593) 4 268 3732

Cornvencional (553} 4512 7346
Celular {593) 98 405 7491
(593) 97 933 9107

Grafico No.18

Autores: Douglas Estrada y Andrea Orquera
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Nuestras oficinas:

En esta seccién encontraran la direccién y teléfonos del conmutador,
convencional y celulares de la compafia, de tal manera que el cliente
esté informado donde pueden visitar, entregar documentacion o incluso
tener contacto telefonico.

OPCION: NUESTROS SERVICIOS

Seguro Médico Inlemacionsl

Seguro Médco Local

Seguo de Vids, Judiectn e rwerscres
Seguro de Vehiculo

Seguo ce Hogar
Seguro Empresaral

o
- | WA
{){),) Regresar

Grafico No.19

Autores: Douglas Estrada y Andrea Orquera

Nuestros servicios:
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En esta pantalla se detallan los diferentes productos que comercializa el
Broker de seguros con varias aseguradoras segun su preferencia, tales

como.

Seguro Médico Internacional: Cobertura médica nacional y mundial

e Seguro Médico Local: Cobertura médica solo a nivel nacional

e Seguro de Vida, Jubilacion e inversiones: Pdliza de Vida con
ahorros incluidos el cual puede ser utilizado para jubilacién, fondo de

estudios, etc.

e Seguro de Vehiculo: Cobertura todo riesgo para choques, dafios a
terceros, robo, pérdida total, inundaciones, dafios mecanicos, auto por

auto.

e Seguro de Hogar: Cobertura todo riesgo para incendio, robo,

inundacion, desastres naturales.

e Seguro Empresarial: Cobertura para bodegas, maquinarias, equipos,

mercaderia, robo, incendio, inundaciones, entre otras.

En cualquiera de todos estos ramos de seguros mencionados,
L.A.BROKERS como toda agencia productora tiene el poder de decision
para elegir con qué Aseguradora desearia trabajar respectivamente,
considerando como prioridad que de esa decision dependera el servicio
efectivo que le podra otorgar a sus asegurados, es mejor trabajar con

aguellas aseguradoras que si respondan en momentos de siniestros.
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OPCION: ¢(NECESITA UNA COTIZACION?

Ce | —

recerang [ ~

(/¢ 7 e E—

TIP0 D€ COBERTURA

NACONAL [ wTERNaCoNAL [
DETALLES

Grafico No.20

Autores: Douglas Estrada y Andrea Orquera

¢ Necesita una cotizacion?

Esta opcion fue hecha para que el cliente pueda dejar sus datos en los
diferentes casilleros para proceder a cotizar, contactarle y coordinar una
cita donde se expondra cada una de las propuestas con las diferentes

aseguradoras con las que trabaja el Broker de seguros, tales como:

e BMI
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e BUPA

e BEST DOCTORS

e ECUATORIANO SUIZA
e LIBERTY

e MAPFRE

e EQUINOCCIAL

e A&G METROPOLITANA

A continuacion se compartira un pequefio articulo que encierra el porqué
de todos los esfuerzos por los cuales este plan de negocio ha sido

creado:
“La clientela se siente mas comoda:

Una clientela eficazmente gestionada se siente infinitamente mas
comoda. Por definicidon, se siente satisfecha y se siente vinculada de
forma prolongada al responsable comercial que las gestiona, con los
productos que les propone y con la empresa que los provee. De algun
modo es una clientela agradable, décil, que reivindica poco y realiza

muchos esfuerzos por nosotros.

Los litigios son raros y cuando ocurren se arreglan pacifica y
amistosamente. En fin, se trata de una competencia que flirtea menos
con la competencia, ya que lo normal es que si los clientes estan
satisfechos sean fieles. Al ser una clientela que se siente muy

vinculada a su comercial, le permite tener tiempo libre.

El dividendo también se percibe en tiempo para dedicarlo a otras
tareas, por ejemplo, la busqueda de nuevos clientes”....Pascal Py,
2003.
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3. 2 CADENA DE VALOR — MODELO CANVAS

La cadena de valor fue creada por Michael Porter, donde se identifica las
actividades principales que desempefia una compafia.

En la cadena de valor se detallan dos tipos de actividades, las primarias y
las de apoyo respectivamente. En las actividades primarias se analizan
los factores como: Logistica interna, Produccién, Logistica externa,
Marketing y Servicio de Postventa y/o Mantenimiento, lo que nos indica
que se pondran todas las actividades que sean mas importantes, o que
aporten relevancia y valor al servicio/producto final, es decir con

vinculacion directa para en la entrega al consumidor/cliente.

Mientras que en las actividades de apoyo se considera todo lo
relacionado al abastecimiento, desarrollo tecnoldgico, recursos humanos
e infraestructura de la compafiia; sin embargo, actualmente existe una
herramienta innovadora, de mejor comprension y visualizacién de las
actividades principales en una compairiia, que permite identificar de una
manera mas efectiva y breve el modelo del negocio, esta herramienta se

llama Modelo de negocios Canvas.

En el afio 2010, Alex Osterwalder disefié este Modelo de negocios
Canvas, conocido como “Business Model Canvas”. Un valioso
instrumento totalmente diferente que permite visualizar el modelo general
de un negocio/companiia, segun estos nueve campos en soélo una ‘hoja’,
es decir un breve resumen de las cosas mas relevantes del giro de

negocios.

El modelo Canvas permite visualizar e inventar o crear modelos de
negocios, resultando ser un documento que ofrece directamente una
vision global de la idea de negocio, e incluso muestra de manera clara y

precisa las interconexiones entre los diferentes elementos.
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http://emprenderesposible.org/aplicando-el-modelo-canvas-nespresso

Con modelo Canvas se permite ademas el poder realizar la famosa lluvia
de ideas mas conocida por “brainstorm”, con las personas de mayor
posicion/jefaturas que se consideren importantes o0 mas relevantes de

una compainia.

De tal manera que a través de este brainstorm se puede aprovechar las
ideas de todos los colaboradores para elaborar mejores y eficientes
estrategias para el modelo de negocio, “mas cabezas piensan mejor que

una sola”.

Los siguientes graficos representan la cadena de valor del negocio y/o

compainia:

ILUSTRACION DEL MODELO CANVAS — CADENA DE VALOR

N

Grafico No. 21

Autor: Andrea Orguera y Douglas Estrada
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A continuacioén se detallara la representacion de cada uno de los graficos:

Clientes: Los grupos de personas a los cuales se quieren ofrecer
el producto/servicio. Son la base del negocio, asi que se deben

conocer perfectamente.

Jp
Propuesta de valor: Trata del “pain statement” que solucionamos
@ para el cliente y como le damos respuesta con los productos y/o

servicios la iniciativa. Explica el producto/servicio que se ofrece a

los clientes.

Canales de distribucion: Se centra en coOmo se entrega la

& propuesta de valor a los clientes (a cada segmento). Es Determinar
cOémo comunicarnos, alcanzar y entregar la propuesta de valor a los

clientes.

Relaciones con los clientes: uno de los aspectos mas criticos en
...A el éxito del modelo de negocio y uno de los mas complejos de
.e N

tangibilizar. Existen diferentes tipos de relaciones que se pueden

establecer son segmentos especificos de clientes

Fuentes de ingresos: Representan la forma en que en la
empresa genera los ingresos para cada cliente. La obtencion de
ingresos puede ser directa o indirecta, en un solo pago o

recurrente

Recursos claves: Se describen los recursos mas importantes

necesarios para el funcionamiento del negocio, asi como tipo,

. cantidad e intensidad
Actividades clave: Para entregar la propuesta de valor se deben
I desarrollar una serie de actividades claves internas, por ejemplo:

procesos de produccion, marketing, etc.
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Alianzas Claves: Se definen las alianzas necesarias para

@ ejecutar el modelo de negocio con garantias, que complementen

las capacidades y optimicen la propuesta de valor: la co-
creacion es imprescindible hoy en dia en los negocios.

Estructura de costes: Describe todos los costes en los que se
incurren al operar el modelo de negocio. Se trata de conocer y

optimizar las costes para intentar disefiar un modelo de negocio

s

sostenible, eficiente y escalable

Por lo general el modelo Canvas siempre se lo grafica a través lienzo o
pergamino creado por Ash Maurya, que permite visualizarlo de una manera

mas facil y agradable:

LIENZO MODELO CANVAS - L.A. BROKERS

SOCIEDADES CLAVES

Aseguradoras-
Sacios Claves

Familias

Clientes Asegurados |

ACTIVIDADES CLAVES

Prospeccidnde Clientes

Administracion de Reclamosy
Liguidaciones

PostWenta/ renovaciones

RECURSOS CLAVES

APLICACION MOVIL

Recursos Fisicos, instalaciones,

oficing, activos fijos

Capital humano capacitado

PROPUESTA DE VALOR

Asistencia inmediata

Asesoria personalizada

Servicio a Domicilio Rembolsos -

Liguidacién de Siniestros

Velocidad derespuesta

Garantia y Seguridaden la
seleccidn y contratacidn de
pélizas

RELACION CON CLIENTE
Contacto personal en siniestros,

hospitalizaciones.

Comunicacion directa Cliente -
Broker

CANALES DE DISTRIBUCION
Méviles con sistema operativo
Android e 10S

Publicidady referencias

Consultorios médicos, Entidades
educativas (status medioyalto)

CLIENTES

Mercado segmentado:
Familias Statusmedio- alto
clientesindividuales

ESTRUCTURA DE COSTOS

Gastos de administracién, Mercadeoy publicidad

Postventa- renovaciones

FUENTES DE INGRESOS

Gastos de Corretaje - Servicios de Intermediarios

Gréfico No. 22

Autores: Douglas Estrada y Andrea Orquera
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Como sociedades claves se consideré a los clientes asegurados por la
agencia y a las aseguradoras con las cuales se trabaja en el Broker de
seguros puesto que de ella depende el giro del negocio. Las Aseguradoras
son las que ofrece los productos, precios, cotizadores, pagos de siniestros,

etc.

Es decir que sin el apoyo de ellas no podria ser posible el poder brindar un
excelente servicio a sus clientes asegurados, por ejemplo si no se tiene el
apoyo y aprobaciéon de la Aseguradora cuando existe algun cliente
importante, al cual no se le podra cubrir su siniestro, el Broker podra solicitar
la cobertura como parte de un favor comercial, lo que significa una cobertura
aprobada aunque legalmente no sea obligatorio pagarlo. Por este tipo de
circunstancias es que se ha denominado a los Aseguradoras como Socios

claves.

En actividades o funciones claves que realiza la empresa se recalcé la
prospeccion de clientes, pues es fundamental el buscar nuevos clientes
para que sean asegurados en los diversos ramos como vida, médico,
vehiculos y generales y porque de acuerdo a este numero de clientes
nuevos son medidos los Brokers para la negociacién de mejores comisiones

e incentivos.

La administracion de reclamos y liquidaciones, es otra de las funciones
primordiales en el giro de este negocio, pues gracias a una asistencia
oportuna al momento de cubrir y rembolsar los gastos médicos presentados
por el asegurado, el cliente podra tangibilizar el servicio ofrecido al momento

de contratar la péliza que mantiene.

Todo esto con el fin de tener un servicio post venta agradable a los ojos de
los clientes asegurados lo que motivara a que puedan referir a otros nuevos
prospectos ayudando a incrementar las ventas de la agencia y a su vez
garantizara las renovaciones de todas las polizas vendidas cada afo

permitiendo llegar a la maxima rentabilidad de la compaiiia.
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“La cadena de valor que genera la empresa con su esmero cotidiano debe

ser correlato de la satisfaccion del cliente o usuario”. Rojas Risco, 2013.

3.3 FODA

En los afios entre 1960 y 1970 los autores Albert S Humphrey y Robert
Stewart, entre otros fueron dos de los fundadores principales de la
herramienta empresarial FODA o DAFO, técnica que se utiliza
actualmente para todo tipo de empresa, sea ésta pequefia, mediana o
grande; debido a que, sirve para analizar el estado actual del negocio,
saber a donde va a dirigirse para cumplir con los objetivos establecidos.

Con la técnica FODA o DAFO se analizan los siguientes factores segun

sus siglas:

e F=Fortalezas
e O= Oportunidades
e D= Debilidades

¢ A= Amenazas

Donde las fortalezas y debilidades forman parte de los factores internos
de la compafiia junto con los productos o servicios que ofrecen, y las
oportunidades y amenazas se refieren a factores totalmente externos a la
empresa, es decir no depende de la compafiia sino de cosas que

sucedan en su entorno y que no pueden tener el control directo.

Los factores de amenazas y debilidades ayudaran a que la institucién se
enfoque en la creacion de estrategias para contra restar esas debilidades
y amenazas y trabajar en equipo aprovechando sus fortalezas y
oportunidades.

En resumen el analisis Foda o Dafo arrojara informacion de mucho valor

gue permitird tener una visién global de la situacion de la empresa y
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saber donde, como y qué haran para alcanzar la meta u objetivo
planteado.

Es por esta razon que la técnica Foda se ha convertido en una
herramienta de planeacion estratégica con la cual se plantea e incluso se
replantea la compafiia, permitiendo crear estrategias competitivas de
manera eficiente, teniendo de forma mas precisa, el futuro (vision) de la

organizacion o empresa.

CUADRO FODA /DAFO - L.A.BROKERS

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Conocidos en el medio de e Como empresa tienen 3
seguros (10 afios) afios operando
e Tenemos 90% en e Dependencia del
renovaciones garantizadas. proveedor (Aseguradoras)

¢ No invertimos en bases,
clientes nos refieren

e Contamos con talento humano
capacitado

e Satisfacemos al cliente a
través de productos
diferenciadores (servicio a
domicilio / servicio postventa)

e Apoyo de las Aseguradoras
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OPORTUNIDADES

e Crecimiento de marca

e Posible mercado en otras
provincias

e Socios en diferentes partes
del Pais que desean trabajar
bajo la firma L.A. BROKERS

e Trabajar sobre las falencias de
la mayoria de los Brokers

AMENAZAS

Facilidad de copiar
nuestro sistema
IESS

Gréfico No.23

Elaborado: Douglas Estrada y Andrea Orquera

CAPITULO 4. PLANES ESTRATEGICOS

El plan estratégico refleja hacia donde, cuando y como piensa la empresa

alcanzar su objetivo incluyendo a todos los involucrados.

“El plan estratégico debe estar orientado al manejo de los factores

basicos de la mezcla: producto, precio, plaza o distribucion y

promocion o publicidad.

La planeacidon estratégica es un conjunto de acciones orientadas a

clarificar el camino a seguir. Sabiendo a dénde vamos, el como lo

hacemos es un proceso mas factible y facil”’. Rojas Risco, 2013.
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4.1 PLAN DE VENTAS

El proceso de planificacion comercial, tiene las siguientes ventajas:

“Mejora la coordinacion de las actividades

Identifica los cambios y desarrollos que se puedan esperar;
maximizando la utilidad de los recursos disponibles a las
necesidades.

Aumenta la predisposicion y preparacion de la empresa para el
cambio, minimizando las respuestas no racionales a los
eventos inesperados

Reduce los conflictos sobre el destino y los objetivos de la
empresa; proporcionando un marco comparativo util para la
revision continuada de las actividades y, a su vez, mejorando la
comunicacion

Orienta a la empresa al futuro, la direccion tendra una vision

del negocio a largo plazo”. Garcia Asca, 2010.

Para este plan de negocios no se requerird de la contratacion de capital

humano para el uso de esta aplicacion, debido a que esta herramienta

sera utilizada directamente por los clientes quienes descarguen en sus

dispositivos méviles para informarse y detallar sus requerimientos.

Estos requerimientos seran enviados automéaticamente al correo de

gerencia general para su debida y oportuna atencion, considerando que

el objetivo de este plan de negocios es el fidelizar a los clientes

asegurados actuales e incentivando la captacién y referencias de nuevos

clientes prospectos, de tal manera que esta herramienta se convierta en

un canal de ventas directo con la compaiiia.
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PROYECCION DE VENTAS

Como parte del programa financiero se presenta a continuacion la

proyeccién de ventas para el primer, segundo, tercer, cuarto y quinto afio

segun corresponda con un crecimiento del 5% para cada periodo:

CRECIMIENTO

PROYECCION DE VENTAS L.A.BROKERS

INGRESOS

Ingresos por contratacion Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5
Cantidad 60 63 66 69 73 Porcentaje de crecimiento 506
Comision por péliza $ 1.800.00 $1.800.00 $ 1.800.00 $1.800.00 $ 1.800.00 expresado en nimero de pélizas

Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5

Ingresos Totales $ 108.000 $ 113.400 $119.070 $ 125.024 $131.275

Gréfico No. 24

Autores: Douglas Estrada y Andrea Orquera

En base a la experiencia adquirida durante afios en el negocio del
seguro, se proyecta un crecimiento del 5% tomando en cuenta que los
niveles de aceptacion estan en crecimiento y descontando la situacion

econdmica del medio, es la razon por la cual llegamos a ese porcentaje.

A continuacion se detalla la plantilla de la cuota de ventas que se

pronostica para el primer periodo:

PLANTILLA DE CUOTA DE VENTAS - L.A.BROKERS
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PLAN DE VENTAS - PRIMER PERIODO

Concepto ENE
Afiliacidn Anual

Ratio WVenta/Previsto % 222%
Wenta Optima 9.000
Cuota de Ventas 2.000
Ratio Venta/Previsto % 22.2%
Total Ventas Previstas 9.000
Total Venta Bruta 2.000

FEB

222%
8.000
2.000

22.2%
5.000
2.000

MAR

88.9%
g.000
8.000

88.9%
5.000
8.000

ABR

88.9%
8.000
8.000

88.9%
9.000
8.000

MAY

88.9%
g.000
8.000

88.9%
5.000
8.000

JUN

111.1%
§.000
10.000

111.1%
5.000
10.000

JUL

133.3%
g.000
12.000

133.3%
5.000
12.000

AGOD

133.3%
g.000
12.000

133.3%
9.000
12.000

SEP

133.3%
5.000
12.000

133.3%
5.000
12.000

ocT

133.3%
§.000
12.000

133.3%
5.000
12.000

NOV

133.3%
§.000
12.000

133.3%
5.000
12.000

DIC

111.1%
g.000
10.000

111.1%
5.000
10.000

Total

108.000
108.000

108.000
108.000

Gréfico No. 25

Autores: Douglas Estrada y Andrea Orquera

Como se puede observar en la plantilla la cuota de ventas es variable

segun estacionalidad, debido a que los meses en que mas se vende las

polizas de seguros son los meses desde junio a diciembre, justamente

porque al finalizar el afio las personas empiezan a ver la compra del

seguro como una factura para presentarlo como crédito tributario, entre

otras razones.

Cabe recalcar que estos valores serdn obtenidos en base al valor de

comisiones por ventas nuevas de polizas de asistencia médica.

A continuacion se detalla los valores de todos los costos fijos en que

incurrira la empresa en esta operacion:

PLANTILLA DE COSTOS FIJOS
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COSTOS FIJOS

RR.HH. Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5 Ingresoso Fijos Meses Crecimiento
Gerente General $ 14.688.00 511864 .04 5 11.864 04 $11.864.04 $ 11864 04 1224 12 5%
Gerente Comercial $10.401.96 §7.578.00 $ 757800 5 7.578.00 §7.578.00 866.83 12
Asistente 1 5 6.165 96 5647426 $6797.97 $7.137.87 5749476 513.83 12
Asisitente 2 $ 6 165 96 5647426 $ 679797 $T13787 §749476 51383 12
Mensajero $6.165.96 §6.474.26 $6.797.97 $7.137.67 §7.494.76 513.83 12
Asistente 3 5 6.165 96 5647426 56797 97 $ 713787 §749476 51383 12
Total $49.753.80 $ 45.339.07 $ 46.633.92 $ 47.993.52 $49.421.09
Otros Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5
Publicidad $6.000.00 $ 6.300.00 $ 661500 5694575 $7.293.04
Tel Cel Internet $3.000.00 $3.150.00 $ 330750 5347288 § 3.646.52
Viaticos $6.000.00 $6.300.00 $6.615.00 $6.94575 §7.293.04
Algquiler $ 1.000.00 §1.050.00 $1.102.50 $1.157.63 §1.215.61
Atencion Cliente 5576000 $6.048.00 5635040 5 6.667 92 §7.00132
Imprevistos 10% $ 900.00 $ 945.00 §992.25 $1.04186 $1.093.96
Total $ 22.660.00 $23.793.00 $ 24.982.65 $26.231.78 $ 27.543.37

Costos Fijos

$72.413.80

$ 69.132.07

$ 71.616.57

$74.225.30

$ 76.964.46

Gréfico No. 26

Autores: Douglas Estrada y Andrea Orquera

Luego de esto se registra los costos variables de la compafiia:

COSTOS VARIABLES

PLANTILLA DE COSTOS VARIABLES

Ingresos por contratacién Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5
Comision § 12.960.00 $ 13.608.00 $ 14.258.40 § 15.002.52 § 15.752.96 12%

5 0.00 5000 5 0.00 $0.00 50.00

5 0.00 5000 $0.00 $0.00 50.00

$0.00 §0.00 $0.00 $0.00 §0.00

Total $ 12.960.00 $ 13.608.00 $ 14.288.40 $ 15.002.82 $ 15.752.96

Periodo 1 T Periodo 2 [ Periodo 3 [ Periodo 4 T Periodo 5
Total Costos Variables § 12 960.00] 5 13.608.00] 5 14288 40| 5 15002 82| 5 15752 96|

Grafico No. 27

Autores: Douglas Estrada y Andrea Orquera

Los costos variables corresponden a las comisiones que se pagaran a los

vendedores que corresponden al 12% del valor de los ingresos anuales

por las contrataciones (polizas) vendidas.
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En este giro de negocio como intermediarios de seguros no disponemos

de politica de pedido, politica de ventas internas, garantias ni politicas de

créedito y cobranzas debido a que dependemos 100% de las

Aseguradoras quienes son las que dan los precios y las promociones.

Sin embargo como parte de la estrategia se cred la siguiente politica de

servicio para poder cumplir de manera eficiente el servicio que prestara

L.A. BROKERS a través de su aplicacion movil.

Politica de servicio:

Los requerimientos para solicitar el retiro para rembolsos de facturas
por siniestros, solicitud de liquidaciones y cotizaciones, seran
respondidos en maximo 48 horas (dias laborables).

Los avisos de siniestros por emergencia, tales como:
hospitalizaciones y fallecimientos seran respondidos inmediatamente

0 maximo en 24 horas dependiendo de la gravedad.

4.2 RELACION CON LA MERCADOTECNIA

El cliente es el centro de atencion en toda compafiia, por esa razon
no hay otra alternativa que poner y dedicar todos los esfuerzos en
conocer sus necesidades y relacionarse con él. Al realizar esta
funcién la empresa esta en contacto permanente con el mercado, he

agui donde nace el concepto del marketing relacional.

Como consecuencia de esto se conocera profundamente al cliente y
se podra ser eficiente en las acciones de marketing que se vayan a
realizar, recordando que para todos los directivos de una empresa,

deben tener como prioridad la gestion y retencion de clientes.
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4.2.1 PRODUCTO:

La Agencia de L.A. BROKERS como intermediario de seguros entre el
cliente y la Aseguradora, comercializa los siguientes productos

individuales:

- Seguros Médicos nacional e internacional
- Seguro de Vida y Jubilacién

- Seguro de Vehiculos

- Seguros de Propiedades

Para efectos de fidelizar y promover el incremento de las ventas de
los productos no solo se utilizard el canal tradicional de ventas,
(vendedores) sino que a través de esta herramienta tecnoldgica, la

aplicacién moévil se cumpliran estos obijetivos.

4.2.2. PRECIO

Como Bréker de seguros dependemos exclusivamente de los precios
gue las Aseguradoras estipulan a través de sus diferentes
cotizadores, los cuales cumplen con diferentes parametros al
momento de fijar el precio final, por ejemplo: sexo, edad,

preexistencias y planes que desee cotizar.

La aplicacion movil es un plus de servicio otorgado directamente por
L.A. BROKERS de manera gratuita para todos sus clientes
asegurados y la unica condicidon es que cuente con un dispositivo
movil 10S y/o Android.
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4.2.3 PLAZA

También llamada como distribucion, nos indica a donde se va a
ofrecer los productos de la empresa, en este caso el servicio que

otorgara la Agencia Broker de forma efectiva.

El mercado objetivo para la utilizacion de la aplicacion movil son
clientes asegurados que cuenten con dispositivos moéviles adecuados

para su descarga gratuita y empezar a manejar los servicios.

4.2.4 PROMOCION

A través de las promociones de algun producto o servicio se
persuade y promueve ventas nuevas, introduccion al mercado de

nuevos productos o lineas de una empresa.

En el caso de L.A. BROKERS la promocion servira para estimular a
que el cliente sean usuarios habituales de esta aplicacion.

Para promocionar la herramienta tecnol6gica como es la aplicacién
moévil, la empresa mantendra comunicado a sus clientes

aseguradoras de la siguiente manera:

e Enviando flyers en cada carpeta con nuevos contratos emitidos

e Enviando flyers en cada carpeta de renovacion

e Enviando correos masivos

e Comunicado a través de las redes sociales

e Recordando constantemente a través de nuestro conmutador

(recepcién)

s

En el grafico a continuacion podremos observar las 4p’s

complementadas con las 4c¢’s del marketing:
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CUADRO DE LAS 4P’S Y 4C’S DEL MARKETING

PRODUCTO
PRECIO
PLAZA
PROMOCION

L.A. BROKERS

CLIENTE
SATISFECHO
COSTO DE

COMPRA
CONVENIENCIA
COMUNICACION

Grafico No.28

Autores: Douglas Estrada y Andrea Orquera

A continuacion se detalla la definicidon de las 4c¢’s:

¢ Cliente satisfecho: Es la relacion directa entre las soluciones de su
empresa o0 negocio con el marketélogo que se la brinda a través del

mejor servicio/producto.
e Costo de compra: Es la relacion directa entre costo y beneficio

cuando el cliente encuentra una diferencia significativa que lo lleva a

elegir un producto/servicio.
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e Conveniencia: Tiene que ver con la ventaja econOmica que resulta

de la eleccién al contratar los servicios en preferencia sobre otro.
e Comunicacion: La mejor arma para desarrollar este cuarto elemento

es la empatia cuando toda nuestra gestién va a estar en funcion de la

informacion que el cliente nos brinda.

CAPITULO 5.- ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

De acuerdo al criterio del Director del Centro de Desarrollo Econémico del

recinto universitario de Mayaguez, Jose |. Vega:

“Un estudio de viabilidad consiste en la recopilacién, andlisis y
evaluacion de diferentes tipos de informacion con el propédsito de
determinar si se debe establecer o no una empresa que conlleve a
riesgos economicos. También el estudio de viabilidad resulta Gtil para
evaluar la posible ampliacion o expansion de un negocio ya existente”.
Vega (2007)

Es decir que la factibilidad de un proyecto busca demostrar a los accionistas
o directores de un negocio los réditos o utilidades de una idea o de la puesta
en marcha de un futuro negocio. El proceso del estudio de viabilidad tiene
una secuencia logica empezando por el concepto seguido de la
operacionalidad, sus respectivos estudios de mercado y por ultimo el analisis

de los recursos econdémicos para dar vida a un proyecto.
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5.1 DETERMINACION DE LA INVERSION INICIAL

Se entiende por inversion inicial a todo con lo que cuenta la empresa al inicio
de sus operaciones, es decir sus activos fijos y diferidos, menos el capital de

trabajo.

En este caso para la implementacion de este activo diferido como lo es la

aplicacion mévil van a necesitar incurrir en los siguientes gastos:

INVERSION INICIAL

RSIO
ITEM GASTOS PREVIOS CONCEPTO

Gastos Organizacién y Puesta en marcha
$ 5.000.00
Subtotal $ 5.000.00

Gastos en Sistemas de Informacién

Desarrollo de aplicacion $ 12.000.00
Subtotal $ 12.000.00
TOTAL $ 17.000.00
[Total Inversion | $ 17.000.00]

Grafico No.29

Autores: Douglas Estrada y Andrea Orquera

Para la puesta en marcha de este negocio se incurrira en costos de
organizacién y desarrollo de aplicacién, lo cual asegura el mantenimiento de

la cuenta dando como total $17.000.
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El costo de la aplicacion es el resultante de dos trabajos, debido a que son
para dos plataformas: I0S y ANDROID. Adicional a esto se encuentra el
disefio e impresion de la papeleria que servira de apoyo publicitario para
comunicar e informar a todos los clientes asegurados actuales de
L.A.BROKERS la creacion de esta herramienta de fidelizacién y servicio

innovador.

5.2 FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Es el origen de recursos que se va a utilizar para poner en marcha algun
proyecto o producto de una compafia. Existen varias fuentes de ingresos
tales como: utilidades que se reinviertan, aportaciones de los socios
accionistas, capital propio y préstamos, en este caso se utlizard un

préstamo.

PLANTILLA DE FINANCIAMIENTO

PRESTAMO

Calculo
Valor de capital que otorgara la financiera $25.000.00
Tasa anual vigente para pymes 13%
Tabla de Amortizacion
PERIODO ] 1 2 3 4 5
SALDO $25.000.00 $21.14214( $16.762.75] §11.856.64] §6.290.14 5 0.00
CUOTA -5 7107 86| -$7.107.86) -$7107.86| -5 710786 -5 7. 10786
AMORTIZACION -5 3.857.86) -34.359.39] -54926.11| -55.566.50[ -56.29014
INTERES $3.250.00f §$2.74848] $2181.76] §1.541.36 §817.72

Grafico No.30

Autores: Douglas Estrada y Andrea Orquera




L.A.BROKERS solicitara un préstamo por el valor de $25.000 usd
amortizados a 5 afios con una tasa referencial promedio de las instituciones
financieras para este tipo de negocios y de acuerdo al tamafio de la empresa

el 13%, segun como se detalla en la tabla.

5.3 FACTIBILIDAD FINANCIERA

Lo que busca como resultado el proceso de factibilidad financiera es
entender toda la parte numérica de un proyecto; es decir, una lista de los
flujos de ingresos y egresos que se van a generar en el desarrollo y darles

un orden cronoldgico.

La formula de célculo de factibilidad financiera es la suma de los resultados
netos mas el monto de la inversién inicial hasta que se equiparen o lleguen a

cero.

Nota: Cabe recalcar que en este plan de negocios los costos estan hundidos
porque todo se maneja a través del celular, accesorio que ya lo mantiene la

empresa, con el internet incluido:

5.3.1 VALOR NETO ACTUAL (VAN)
Luego de esto se procedera a calcular el VAN:

El Valor actual neto da como resultado del célculo de este indicador el
conocer si quedaria alguna utilidad después de restar la inversion inicial,

tomando como informacion los flujos proyectados de ingresos y gastos.

Para interpretar su resultado hay que tomar en cuenta los siguientes

parametros:

e Sies mayor que “0” el proyecto es rentable

e Sies menor que “0” el proyecto no es rentable
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e Si es igual a “0” también es rentable, porque ya esta incluida la

ganancia de la tasa de interés del mercado.

Resumiendo es un método que evalla el valor de los recursos monetarios a

través de los afos.

La férmula a utilizarse es:

Inversion
VAN = flujos _ Inicial

(1+)n

5.3.2 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

Habiendo obtenido el resultado del VAN, se procedera a calcular el TIR que
es la tasa interna de retorno o tasa de rendimiento, es la formula que ayuda
a conocer la renta y/o utilidad de un negocio descontado del interés

bancario.

La utilidad principal de este indice es determinar la conveniencia o no

conveniencia de emprender o no en este negocio.

Su célculo esta en funcién de la proyeccion del flujo de caja y/o flujo de
efectivo (es el valor efectivo, resultado de ingresos menos gastos). La toma
de decision positiva para dar tramite al proyecto debe tener bien claro la

rentabilidad versus el riesgo.

La formula del TIR es la siguiente:
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Q,

- Q Q
TIR=A+ ), 42 4 :
= (1K) (1K) (k)

Grafico No.31

Autores: Google Imagenes Formula TIR

A continuacion se visualizara el detalle del flujo de caja L.A.BROKERS junto

con los resultados del VAN y TIR respectivamente:

FLUJO DE CAJA - L.A.BROKERS

FLUJO DE CAJA

Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5 Periodo 6
Ingresos $ 108.000.00 $ 113.400.00 $ 119.070.00 $125.023.50 $ 131.274.68
Ingresos por Contratacion § 108.000.00 S 113.400.00 § 119.070.00 §125.023.50 5 131.274.68]
Costos Variables $ 12.960.00, $ 13.608.00 $ 14.288.40 $ 15.002.82 $ 15.752.96,
Ingresos por Contratacion 5 12.960.00 $ 13.608.00 5 14.268.40 5 15.002.82 § 15.752.96)
Costos Fijos $ 72.413.80 $ 69.132.07 $ 71.616.57 §74.225.30 § 76.964.46
RR.HH. § 49.753.80 $45.338.07 § 46.633.92 § 47.993.52 € 49.421.08|
Otros S 22.660.00 £ 23.793.00 S 24 98285 £25231.78 § 27.543.37|
Depreciacion $ 0.00 $ 0.00 §$ 0.00 $ 0.00 $ 0.00
Intereses $ 3.250.00 §2.748.48 $2.181.76 $ 1.541.36 §817.72
Utilidad Bruta $ 19.376.20 $27.911.45 $ 30.983.27 § 34.254.02 § 37.739.53
Impuestos a la renta 12% $2.325.14 $ 3.349.37 $3.717.99 5411048 $4.628.74
Utilidad Neta $ 17.051.06 $ 24.562.08 $ 27.265.28 $30.143.53 $ 33.210.79
Depreciacion $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Amortizacidn -5 3.857.86 -5 4.359.39 -5 4.926.11 -5 5.566.50 -5 6.290.14
Inversion § 89.413.80
Gastos previos £ 17.000.00
Capital de trabajo §72.413.80 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00
Préstamo $ 25.000.00
Flujo -$ 64.413.80 $ 20.908.92 $ 28.921.46 $32.191.38 $ 35.710.03 $ 39.500.93
Tasa 30%
Valor actual neto $ 6.577.53
Tasa interna retormo 34.68%

Grafico No.32

Autores: Douglas Estrada y Andrea Orquera

La tasa de descuento para este proyecto es del 30%, es decir es el valor

que el inversionista va a recibir sobre su inversion.
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Y tomando en cuenta que el VAN sali6 positivo ($6.577,53) y la TIR
(34.68%), esta casi cuatro veces la tasa de interés, indica que el proyecto
es viable.

CAPITULO 6. RESPONSABILIDAD SOCIAL

6.1 BASE LEGAL

El uso de la aplicacion mévil es de libre acceso, por ende no tiene mayor
regulacion, unicamente la que imponga Google Play al momento de crear
alguna aplicacién movil. De esta manera deben regirse por los términos y

condiciones de uso que norma el proveedor, en este caso Google.

Aunque también debemos tener en cuenta que legalmente el usuario se
puede ver involucrado en alguna dificultad por el robo de informacién y la
suplantacién de identidad, para eso debemos protegernos de los Hackers y

de cualquier amenaza ante la privacidad de datos sensibles.

Por ejemplo fechas de nacimiento, claves, cuando realicen transacciones o
pagos, entre otras, razon por la que se debe obtener programas de
seguridad adicionales muchas veces para sobreproteger en caso de que

existan datos importantes y sensibles en las aplicaciones a utilizarse.

Cabe recalcar que al crear las aplicaciones moviles, el proveedor Google
Play hard que acepten las condiciones que ellos creen necesarias para
proteger los derechos del autor y de cada uno de los usuarios, incluyendo

los términos tales como nos indica en su portal:

“Restricciones de edad. Para poder utilizar Google Play, debes tener como
minimo 18 afios. Si tienes menos de 18 afos, necesitaras permiso de tus
padres o de tu tutor legal para utilizar Google Play y para aceptar las
Condiciones. No debes acceder a Google Play si, por motivos legales o por

otras razones, se te ha privado del derecho a recibir o utilizar el Servicio o
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cualquier Contenido en virtud de la legislacion del pais en el que residas o
desde el que accedas a Google Play o lo utilices. Debes respetar las
restricciones de edad adicionales que puedan aplicarse al uso de Contenido

especifico de Google Play.

Requisitos de uso basicos. Para utilizar el Servicio, necesitas un
Dispositivo que cumpla los requisitos de compatibilidad y del sistema del
Contenido correspondiente (que pueden cambiar ocasionalmente), acceso a
Internet y un software compatible. Estos factores pueden influir en el
rendimiento del Servicio y en la posibilidad de utilizarlo. Asumes la

responsabilidad del cumplimiento de estos requisitos del sistema”.

6.2 MEDIO AMBIENTE

Como es de vuestro conocimiento existen documentales que informan
acerca de que la proximidad de radiaciones al cuerpo humano puede traer

perjuicios para la salud, tales como:

“Los campos de radiofrecuencias son radiaciones no ionizantes y todo
depende de la distancia en la aproximacién, es decir los campos de
radiofrecuencias pueden causar diferentes efectos en sistemas
biologicos tales como células, plantas, animales o seres humanos.
Esos efectos dependen de la frecuencia e intensidad del campo.
Ahora bien, no todos ellos son perjudiciales para la salud, los campos
de radiofrecuencias de mas de 10 Ghz son absorbidos por la
superficie de la piel, y es muy poca la energia que llega hasta los

tejidos interiores.

Para que la exposicion a campos de mas de 10 Ghz produzca efectos
perjudiciales para la salud, tales como catarata ocular y quemaduras
cutdneas, se requieren densidades de potencia superiores a 1000

W/m2. Esas potencias, que no tienen lugar en la vida diaria, se
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producen en las inmediaciones de radares potentes, pero las normas
vigentes en materia de exposicion prohiben la presencia humana en

esas zonas”. Cubas Chavarry, (2003).

Lo que nos indica que no estamos expuestos a la potencia superior a 10Ghz

gue solo ahi podrian perjudicar la salud de una persona, por ejemplo:

- Un GSM equivale a 0.8y 1.8 Ghz
- Un GPS equivale a 1.3 Ghz
- Wifiequivale a 2.4y 5.0 Ghz

6.3 BENEFICIARIOS DIRECTOS E INDIRECTOS DE ACUERDO AL
PLAN DEL BUEN VIVIR.

El plan Nacional para el buen vivir del Gobierno actual de Rafael Correa
Delgado fue aprobado bajo la resolucion No-CNP-002-2013 el dia 24 de
junio de 2013, un proyecto hasta el 2017.

Como se indica en la pagina web:

“‘Es la forma de vida que permita la felicidad y permanencia de la
diversidad cultural y ambiental; es armonia, igualdad, equidad y
solidaridad. No es buscar la opulencia ni el crecimiento econémico
infinito”. Plan Buen Vivir (2013).

Con este nuevo sistema se busca mejorar la matriz productiva,
disminuyendo la pobreza y promoviendo la igualdad, convirtiéndose en una
estrategia del gobierno para beneficiar a distintos sectores econémicos, lo
gue de manera directa beneficiaria a este plan de negocios que tiene como
anico objetivo servir y concientizar a la ciudadania de estar asegurado,

protegiendo el patrimonio familiar.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Una vez desarrollado todo el proceso del plan de negocios, siguiendo la

secuencia logica, hemos llegado a la siguiente conclusion:

- El negocio de los Brékers de Seguros a pesar de que se inicio con
la figura de Underwriters y luego se formalizaron como Agentes
Productores de seguros a través de la regularizacion de la
Superintendencia de Bancos y Seguros a partir del afio 1998, no

ha tenido mayores progresos en su proceso comercial.

- Considerar que los cambios en la dinAmica de los negocios hace
gue los equipos de ventas sean cada vez mas dindmicos y que el
esteticismo en la propuesta de un negocio no sea de mucha

ayuda en los tiempos actuales.

- Tomar en cuenta que a la fecha la propuesta de valor, hace que el
cliente se incline entre una empresa y otra, proveedoras de

productos y/o servicios similares.

- Los cambios tecnolégicos brindan una oportunidad de
crecimiento y reduccion de costos que en la actualidad son los

suficientemente altos.

- A pesar de las buenas estrategias que tienen como Broker en el
servicio diferenciado al cliente, la aplicaciébn mévil va a presentar

una ventaja competitiva que permita al asegurado a mas de los
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servicios en linea, recuerde la marca L.A. BROKERS de manera

permanente por esta a un solo “clic” de su agente.
Fomentar la comodidad del asegurado a través de la aplicacion

movil permitird que en cada renovacion de su poliza, el nivel de

efectividad esté cercano al 100%.
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