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RESUMEN

El siguiente trabajo es una propuesta de plan de marketing aplicado a Seguros Unidos
sucursal Cuenca, que esta orientado hacia la introduccion de un nuevo producto de
seguro para vehiculos livianos en los concesionarios del Grupo Eljuri de la ciudad y
con el fin de abordar un nicho de mercado no explotado actualmente. Este proyecto
inicia con una pequena resefia historica de la aseguradora, luego se realiza un analisis
situacional interno y externo, seguido de una investigacion de mercados que identifica
los objetivos, para finalmente desarrollar la propuesta a través de un plan operativo y

estratégico que permite cumplir con los mismos.

Vil



ABSTRACT

The following research project is a proposal for a marketing plan for the Seguros
Unidos branch in Cuenca, which is focused on the introduction of a new insurance
product for light weight vehicles in the Grupo Eljuri car dealerships in the city and
capitalizing on an as yet to be explored niche market. This project starts with a brief
historical summary about the insurance company, followed by an internal and
external situation analysis and market research to identify objectives. The project
concludes with a proposal developed through a strategic operating plan that enables
its fulfilment.

Translated by:

March 10, 2016
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INTRODUCCION:

Debido a la contraccion econdmica e incremento de impuestos en el Ecuador por la
politica de gobierno actual, en los Gltimos afios se han reducido notablemente las
ventas de las empresas, en este caso Seguros Unidos se ve en la necesidad de encontrar
nuevas oportunidades de negocio, de acuerdo con su vision a largo plazo que es liderar
el mercado de seguros de vehiculos. En el presente trabajo se desarrolla la propuesta
de un plan de marketing para la introduccion del nuevo producto de seguro para
vehiculos livianos en la sucursal de Cuenca, se plantea ingresarlo en los concesionarios
de vehiculos del Grupo Eljuri ya que se observa un mercado muy atractivo y
actualmente no brindamos presencia comercial. Entonces a través de esta propuesta se

pretende identificar las motivaciones de los potenciales clientes para adquirir el seguro.

Para desarrollar el plan se inicia con un analisis del entorno tanto interno como externo
que permite identificar fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.
Posteriormente se realizard una investigacion de mercado en la que se efectuara una
investigacion concluyente a través de entrevistas con expertos y luego una
investigacion de campo en el que se ejecutaran encuestas telefdnicas a clientes que han
comprado vehiculos nuevos con datos histéricos de Seguros Unidos. A partir de los
resultados de la investigacion se obtendran las estrategias que nos permitiran
desarrollar la oferta del plan, el plan constara de dos partes una estratégica que permite
disefiar las estrategias para el cumplimiento de los objetivos planteados y otra

operativa que traza las actividades que se llevaran a cabo por cada estrategia.



DATOS DE LA EMPRESA.

Historia

“Seguros Unidos S.A. tiene presencia en el mercado ecuatoriano desde hace 123 afios,
empez6 como Commercial Union, una de las principales compariias aseguradoras
inglesas, se establecié en Ecuador en 1886, convirtiéndose en lider del desarrollo del
sector asegurador. El crecimiento de las primas captadas por la compafiia durante sus
108 afios de permanencia en el Ecuador fue constante y se ubico entre las principales
aseguradoras del pais.

En 1994, debido a una decision estratégica de Commercial Union, se comunico el
retiro de sus operaciones en toda Latinoamérica. La compafiia fue adquirida por el
‘Grupo Eljuri’, uno de los grupos econémicos méas fuertes del pais, a partir de ese

afio se establecio legalmente como Seguros Unidos S.A”. (Seguros Unidos, 2015)

Mision

Somos una solida compafiia aseguradora nacional con mas de un siglo de presencia
en el mercado, protegiendo la vida y el patrimonio de nuestros clientes, con vocacién
de servicio, respeto y profesionalismo generando valor para nuestra gente, los

accionistas y la sociedad.

Vision

Liderar el mercado asegurador en el segmento de vehiculos a nivel nacional
garantizando elevados estandares de servicio y calidad con la mas adecuada estructura
tecnoldgica y con un talento humano calificado y altamente comprometido, llegando
a cada rincén del Ecuador Més Unidos a las necesidades de nuestros clientes, con

productos innovadores y rentables para la organizacion.



CAPITULO |

1. ANALISIS DE SITUACION DE LA ASEGURADORA.

El conocimiento de la situacion de una empresa de forma interna-externa permite
visualizar riesgos y oportunidades que estan en el mercado, asi como el estado en el
que se encuentra la misma internamente, para de este modo estructurar un analisis
FODA! (Monferrer, 2013).

1.1 Analisis externo

En palabras de (Ruiz, 2012) es un estudio del macro entorno estratégico en el que se
desenvuelve la organizacion entonces el PEST es un acronimo de los factores:
Politicos, Econdmicos, Sociales y Tecnoldgicos del entorno; estos factores externos
por lo general, estan fuera del control de la empresa, en relacién a ello (Monferrer,
2013) expone que este analisis permite identificar oportunidades para poderlas
aprovechar y amenazas que debemos enfrentar. Asi mismo seguin el primer autor
citado, los factores que intervienen en este analisis son especificos para cada
organizacion ya que dependen de un pais, ciudad y sector diferente; por lo tanto, se
debe llevar a cabo concretamente para la empresa que se esté estudiando, priorizando

los méas importantes que puedan influir de acuerdo con el mercado al que se dirija.

1.1.1 Politico

Las decisiones de marketing se ven influenciadas de manera importante por nuevas
leyes, regulaciones y diferentes decisiones gubernamentales. La legislacion que regula
las actividades de las organizaciones aumenta cada dia por lo que no solamente se tiene
que cumplir leyes locales sino a nivel nacional e internacional. Las que se emiten
tienen la finalidad de cuidar los intereses de las compafiias y evitar practicas desleales
de otras, asi como proteger a los clientes y en general a la sociedad a través de las
diferentes regulaciones que se crean, aunque no solo han incrementado las

legislaciones sino también los grupos de interés que presionan a los gobernantes y

1 FODA: Es una metodologia de estudio de la situacion de una empresa o un proyecto, analizando sus
caracteristicas internas (Debilidades y Fortalezas) y su situacion externa (Amenazas y Oportunidades)
(Wikipedia, s.f.).


https://es.wikipedia.org/wiki/Entorno_empresarial

administradores para que se brinde mayor atencién a los derechos de los consumidores,
sobre todo en los sectores vulnerables. (Garnica & Maubert, 2009)

Dentro de la politica de gobierno, “El Sumakkawsay (Buen Vivir) es una ley que
promulga el mejoramiento de la calidad de vida de la poblacién mediante el desarrollo
de capacidades y potencialidades para asi establecer un sistema econémico que
promueva la igualdad a través de la redistribucion social y territorial de los beneficios
del desarrollo”. (Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008). En este contexto el
analisis politico del entorno de Seguros en el pais se puede mencionar la Ley Organica
de Regulacion y Control del Poder del Mercado que tiene como objetivo “evitar
practicas monopolicas y oligopdlicas que afecten el funcionamiento de los mercados”,
la cual garantiza que las personas tienen derecho a elegir libremente los bienes y
servicios que adquieran. (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2011). Por
citar un ejemplo los grupos econdmicos no pueden poseer una entidad bancaria y una
aseguradora, esto provocé la disminucion en el nimero de aseguradoras que existian
en el Ecuador, “...de las 42 que habian hasta el 2012 se fusionaron y cerraron
quedando 35, de las cuales 27 operan en ramos generales y 8 en seguros de vida.
(Revista Ekos Negocios, 2015)

Por otro lado, “La Ley de Prevencion de Lavado de Activos, Financiamiento del
Terrorismo y otros Delitos, en el que las empresas de seguros y las compafiias de
reaseguros deben contar con un Manual de Prevencion de Lavado de Activos” (SBS,
Superintendencia de Bancos del Ecuador, 2013), la cual establece la deteccion y
erradicacion de los mismos; es decir, prevenir la introduccion al mercado financiero
de dinero fruto de actividades ilicitas y que aparezcan de una manera licita, a ello se
encuentran expuestas la compafiias de seguros, por lo que es importante hacer un
analisis de los perfiles de los clientes naturales y juridicos para prevenir y erradicar
este delito, asi como otros que se derivan de éste.

Ademas la transicion que han tenido las aseguradoras con el cambio del ente regulador
a partir del 12 de septiembre del 2015, las compafiias de seguros ya no son ajustadas
por la Superintendencia de Bancos sino por la Superintendencia de Compafiias VValores
y Seguros, que de acuerdo con la consulta popular del 2011, las compafiias financieras
debian desvincularse de las no financieras, en consecuencia se debera entregar la
informacién general al termino del afio o mensualmente segin como se estaba
manejando anteriormente, pero a esta nueva entidad y asi se adoptaran las nuevas

disposiciones que indica este mecanismo.



Dentro de este panorama se genera un ambiente de incertidumbre ya que la politica de
reduccion de importaciones del gobierno crea el riesgo que el sector asegurador baje,
especificamente en el tema de vehiculos ya que segun (Vacas) el mercado automotriz
posee gran trascendencia en la economia del pais por los ingresos que se derivan de

las  distintas ramas productivas  que implica  esta  actividad.

1.1.2 Econdmico

El anélisis econdmico tiene varios enfoques macroeconémicos, se deberan escoger los
mas relevantes de acuerdo a las necesidades del sector. Existen varios factores
econdémicos que se deben analizar pero se elegiran los que tengan relevancia sobre la
actividad de la compafiia. (Martinez & Milla)

En el 2015 el Ecuador se enfrenta a varias regulaciones econdémicas, en gran medida
debido a la baja del precio del petréleo, por lo que el PIB que se preveia que crezca un
4% solo ha crecido el 1.9% hasta el primer semestre de este afio, de acuerdo con los
informes del Banco Central del Ecuador (Banco Central del Ecuador, 2015). En
consecuencia una medida que tomé el gobierno fue incrementar las salvaguardas? al
32% sobre las importaciones para que éstas disminuyan y suban las exportaciones ya
que la caida del valor en el barril del petréleo es uno de los rubros mas relevantes para
la economia de nuestro pais. Este panorama disminuye las expectativas del sector
privado asi como aumenta la incertidumbre y dificulta nuevas inversiones. El mercado
asegurador en el Ecuador, segun datos de la revista Ekos (Zabala, 2015) representa el
1.8% del total del PIB, porcentaje bajo con relacion a paises vecinos.

Por otro lado, la tasa de desempleo considerando la poblacion econdmicamente activa
(15 afios en adelante) en el area urbana del Ecuador a septiembre de este afio se
encontrd en 4.3% que ha disminuido en 1.8% con relacion a septiembre del 2014,
mientras que la tasa de empleo inadecuado se incrementa en 1.2%, en otros términos
son personas que mantienen un sueldo inferior al basico u horarios menores a 40 horas,
ademas la tasa de subempleo, que significa personas que trabajan por insuficiencia de
tiempo o de ingresos y estan disponibles para trabajar horas adicionales, aumento en

2.3% ,segun los datos de la pagina web Ecuador en cifras (Ecuador en cifras, 2015).

2 Salvaguardas: Medidas excepcionales de proteccion que utiliza un pais para proteger temporalmente
a determinadas industrias nacionales que se encuentran dafiadas o que se enfrentan a una amenaza de
dafio grave, debido a un incremento significativo de las mercancias que fluyen al mercado interno en
condiciones de competencia leal. (Banco Central de reserva del Salvador, s.f.)



Asimismo, la inflacion anual en enero de 2015 fue de 3,53%, y la de enero de 2014 se
ubico en 2,92% con este alza el rubro que encabeza la lista de precios es transporte
con 1.67% que tiene una incidencia de 0,2132%, dentro de los que mas han contribuido
al incremento del indice general de precios y a su vez el producto que mayor porcentaje
tiene es el de vehiculos dentro de transporte con 2.74% de inflacién. (Ecuador en
cifras, 2015).

1.1.3 Social

Dentro del factor social se consideran los estilos de vida, comportamiento, valores y
su influencia en los productos que se ofertan, los precios que estan dispuestos a pagatr,
como, donde y cuando espera comprarlos asi como la efectividad de promocion;
también son importantes los factores demogréaficos ya que se podra dirigir el producto
0 servicio que se estd ofreciendo de acuerdo al género, edad y generacion al que
pertenecen los clientes potenciales, de esta forma lograran conocer previamente la

mejor manera de realizar el acercamiento comercial. (Garnica & Maubert, 2009).

El perfil de las personas que adquieren un seguro para su vehiculo es el siguiente:
hombres y mujeres entre 20 y 65, afios con un nivel de educacion minimo de primaria
que posean un vehiculo, licencia de conducir y los ingresos del pagador oscilen entre
los dos y mas salarios basicos o personas que compren un vehiculo a crédito en alguna
entidad financiera por lo que es obligatorio que mantenga un seguro de vehiculo
privado, por consiguiente segun el dltimo censo en el Ecuador en el 2010 se puede
observar: existen 7°594.626 personas entre 20 y 64 afios de edad aproximadamente. El
45.8% de los hogares del pais poseen dos 0 mas salarios basicos. (Ecuador en cifras,
2010)

En el Ecuador de acuerdo con cifras méas recientes, publicadas por la Asociacion de
Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE) en cuanto a los vehiculos livianos
(automdviles, camionetas, jeeps y furgonetas), la caida en el periodo fue del 23,2%
con relacion al 2014. El gerente de la Asociacion Ecuatoriana Automotriz (AEA),
Manuel Murtinho destaca que hay una clara reduccion de la demanda de los clientes
que estan retrasando sus compras debido a la contraccion de la economia nacional,
adicionalmente sefiala que los bancos estan siendo mas cuidadosos con la entrega de

créditos para vehiculos, eso se traduce en exigencias como mayores garantias para



aprobar el crédito, una mayor cuota inicial y plazos menores. (Diario el Comercio,
2015)

Segun la revista Ekos (Ekos, 2015) en Ecuador la asegurabilidad alcanza un indice de
USD 117 per capita®. Por lo general, este valor en gran parte de los casos se dispone
por obligacién, mas no porque en el pais prime una cultura y concientizacién acerca

de la importancia de estar asegurados ante una situacion inesperada.

1.1.4 Tecnoldgico

Segun (Garnica & Maubert, 2009) cada nueva tecnologia es una mezcla de resultados
ya que una invencion similar no es aprovechada al mismo tiempo por todas las
personas y ademas provoca diferentes resultados a largo plazo; por otro lado, las
creaciones tecnoldgicas no solo inciden en la empresa que se desarrollan, sino en la
industria en general ya que incrementan la competitividad, en consecuencia permiten
el crecimiento y desarrollo de las diferentes empresas. Es importante considerar que
los cambios tecnoldgicos progresan de manera apresurada, razones por los que se debe
prever constante innovacion, tener un presupuesto para la investigacion vy
responsabilizarse por los cambios que se generan. Al respecto la Universidad de
Valencia expone que la web ha evolucionado de forma rapida a partir de su creacion,
en la actualidad varias actividades cotidianas se pueden hacer de manera mas rapida y
eficaz mediante las redes.

En el Ecuador con los avances tecnoldgicos y cuidado del medio ambiente el SRI
(Servicio de Rentas Internas) a partir de enero del 2015 exige a los contribuyentes
especiales emitir facturas electrénicas, por lo que las empresas que se encuentran
dentro de esta categoria tuvieron que adquirir un sistema a través del cual permita la
facturacion inmediata y la disminucion de utilizacion de recursos como papel, aunque
si el cliente lo requiere también se lo puede entregar el papel fisico.

Igualmente en el sector asegurador se utiliza los formularios de vinculacion que
permiten registrar los datos actualizados de los asegurados y constituye un requisito
indispensable que deben tener las aseguradoras en sus bases de datos para la
“Prevencion y Lavado de activos” segun las exigencias de la Superintendencia de

Compaiiias, esto se facilita si se mantiene un sistema informatico en linea que permita

3 Per cépita: Es una locucion de origen latino de uso actual que significa literalmente por cada
cabeza esto es, por persona o por individuo. (Wikipedia, s.f.)


https://es.wikipedia.org/wiki/Locuci%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/Lat%C3%ADn

llenar y emparejar los datos en el caso de un cliente que esta renovando una poliza.
Ademaés con un sistema en linea para cotizaciones y emision de polizas se puede llegar
a todos los puntos de clientes potenciales y brindarles un servicio mas agil gracias a la
tecnologia.

En nuestro pais segun datos de la pagina de Ecuador en cifras se registra que 1°261.944
de ecuatorianos de 5 afios en adelante tiene un Smartphone®, de acuerdo con los
ultimos datos de la Encuesta de Tecnologias de la Informacion y Comunicacién y
representa el 141% de crecimiento frente al 2011; por otro lado, segun la revista
Lideres, Fernando Cruz, country manager para América Latina de HelloFood, indica
que actualmente se estd incrementando la demanda de los diferentes servicios por
medio de las aplicaciones moviles debido a que a las personas se les facilita hacer
todo a través de su dispositivo mavil; por su parte “Boris Paimann, director de Easy
Taxy Ecuador, mantiene la idea que en el pais existe un mercado potencial que esta
preparado para el uso de aplicaciones moviles por lo que sin detallar cifras del mercado
local, Paimann asegura que Ecuador se ha convertido en uno de los mercados mas
importantes en los que trabaja la compafiia en la actualidad (Revista Lideres Ecuador,
s.f.)

En este contexto el auge de las aplicaciones en los Smartphone permite a las
aseguradoras desarrollar una aplicacion propia para que el cliente interactie
rapidamente en el momento de un siniestro enviando un mensaje mediante de la
aplicacion para que se le localice mediante GPS® y se pueda brindar la asistencia
inmediata que requiera, todo esto por internet. En consecuencia las ventajas que
ofrecen las aplicaciones son varias y en este caso para el momento de un siniestro
inesperado en el que la persona se encuentra sobresaltada, el obtener ayuda instantanea
a través de su aplicacién movil es de gran ayuda. En cuanto existe la desventaja que
para hacer uso de este beneficio el asegurado necesariamente debe poseer un teléfono
movil inteligente con servicio de internet y si bien es cierto que en nuestro pais apenas
un 16% posee un teléfono con estas caracteristicas, es importante anotar que se han

incrementado considerablemente el nimero de personas que poseen uno.

4 Smartphone: El teléfono inteligente (en inglés: smartphone) es un tipo de teléfono mévil construido
sobre una plataforma informatica movil, con mayor capacidad de almacenar datos y realizar actividades,
semejante a la de unaminicomputadora, y con una mayor conectividad que un teléfono
mavil convencional. (Wikipedia, s.f.)

5 GPS: El sistema de posicionamiento global (GPS) es un sistema que permite determinar en toda la
Tierra la posicién de un objeto (una persona, un vehiculo) con una precision de hasta centimetros (si se
utiliza GPS diferencial), aunque lo habitual son unos pocos metros de precision. (Wikipedia, s.f.)


https://es.wikipedia.org/wiki/Idioma_ingl%C3%A9s
https://es.wikipedia.org/wiki/Telefon%C3%ADa_m%C3%B3vil
https://es.wikipedia.org/wiki/Plataforma_(inform%C3%A1tica)
https://es.wikipedia.org/wiki/Minicomputadora
https://es.wikipedia.org/wiki/Telefon%C3%ADa_m%C3%B3vil
https://es.wikipedia.org/wiki/Telefon%C3%ADa_m%C3%B3vil

1.2 Analisis interno

Segun (Kotler & Armstrong, 2008) el andlisis interno o micro entorno de la empresa
hace referencia a la creacion de relaciones con otros departamentos, intermediarios de
marketing, competidores, clientes, entre otros actores que permitan formar una red
para crear valor, son todas las fuerzas cercanas que intervienen para servir al cliente.
De acuerdo con (Monferrer, 2013) el andlisis interno permite identificar fortalezas y
debilidades que tiene la empresa las mismas que dan lugar a ventajas o desventajas

competitivas.

1.2.1 Competencia

De acuerdo con (Ferrel & Hartline, 2012) en el mercado las personas tienen diferentes
alternativas de productos/servicios que ofertan las empresas para satisfacer las mismas
necesidades, a esto se le llama ‘competencia’, por lo que es importante que las
compafiias se mantengan al tanto de lo que los competidores hacen y, realicen
seguimiento, es importante que el gerente comercial identifique claramente a sus
competidores. En este caso podemos identificar que el sector de seguros de vehiculos
se maneja en un mercado de competencia perfecta; es decir, que las diferentes
aseguradoras en Cuenca ofertan productos con cualidades y beneficios similares a los
mismos clientes y con un precio semejante, se pueden mencionar las siguientes

caracteristicas del mercado de competencia perfecta:

“Bienes homogéneos

- Gran numero de consumidores

- Ausencia de poder en el mercado

- No existe barrera de entrada ni salida en el largo plazo” (Universidad de

Salamanca).

Entre los competidores con Seguros Unidos Sucursal Cuenca podemos identificar los
siguientes en el ramo de vehiculos livianos que ofertan pélizas que cubren todo riesgo
y se diferencian por pequefios detalles, que serian como un plus, en general las

coberturas son muy similares

a. Competencia directa
- Ace Seguros

- Aig Metropolitana



- Alianza

- Aseguradora del Sur

- Colonial

- Equinoccial

- Generali

- Hispana

- Constitucion

- Mapfre

- Liberty Seguros

- Rocafuerte

- Sucre

- Latina Seguros

- Vaz Seguros
b. Competencia indirecta. De acuerdo a (Agencia Nacional de Transito, 2015) se
puede identificar como competencia indirecta o producto sustituto de un seguro de
vehiculos livianos al SPAAT (Sistema publico para pagos de accidentes de transito)
ya que en algunos casos sustituye a un seguro privado, aunque hay que diferenciar que
el SPAAT unicamente tiene cobertura de accidentes personales y no es cobertura todo
riesgo. Sin embargo, el SPAAT por tratarse de un seguro obligatorio del estado, con
frecuencia las personas confunden y piensan que brinda iguales coberturas al
desconocer que solo cubre accidentes de transito. Entonces no creen necesario pagar
prima por un seguro privado, que proteja sus bienes en este caso su vehiculo, y en el
caso del SPAAT es una tasa obligatoria que se paga para matricularlo y poder circular

en el Ecuador.

1.2.2 Clientes
El cliente es alguien que elije y compra algo. La palabra cliente engloba al individuo
en cualquier parte del ciclo de compra. Por otro lado se diferencia al cliente del usuario
ya que éste es el que se beneficia del producto o servicio. En este caso en seguros
podemos diferenciar de la siguiente manera: (Varo, 1993)

- Cliente: el asegurado o contratante de la Poliza

- Usuario: beneficiario de la Poliza
. Clientes actuales: personas que ya posee la empresa y que son asegurados

hombres y mujeres entre 18 y 65 afios con un nivel minimo de aprobacion primaria,
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personas que mantienen créditos en entidades financieras como con el Banco del
Austro, la Corporacion CFC entre otras y clientes corporativos, el nivel de ingresos
de nuestros clientes de personas naturales oscilan entre los $1000 y $7000 ddlares

mensuales aproximadamente.

. Clientes potenciales: igualmente son personas que oscilan los 18 a 65 afios de
edad y clientes corporativos de vehiculos que compren en los concesionarios de la
ciudad de Cuenca descritos a continuacion:

* Recordmotor

= Motricentro

= Quitomotors

= Autohyun

= Hyunmotor

= Metrocar
De acuerdo a la clasificacion de los clientes para el nuevo producto se pueden
establecer tres tipos de clientes, segun su poder economico adquisitivo para comprar
un vehiculo
Cliente 1: Poder adquisitivo econémico bajo
Cliente 2: Poder adquisitivo econdmico medio

Cliente 3: Poder adquisitivo econémico alto

1.2.3 Precio
Segun con (Monferrer, 2013) el precio es la cantidad de dinero que se cobra por un
producto o servicio que los consumidores pagan a cambio del beneficio por tener o
utilizar éstos. Las empresas fijan los precios de acuerdo a sus costes y colocan un
margen excedente de utilidad. Vale aclarar que al momento de fijar los precios la
competencia constituye uno de los mayores problemas; en este sentido los errores
comunes al momento de fijarlos y que se deben tomar en cuenta para no cometerlos
son:

= Establecer un precio muy parecido al de los costos sin identificar mayores

valores adicionales que intervienen en el producto.

= No revisar el precio establecido con frecuencia.
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= Fijar el precio sin fijarse en las demas variables del marketing mix®, producto,
distribucion y comunicacion.
= Determinar un precio que no esté bien segmentado por las diferentes lineas de
productos que se ofertan.
En este caso nuestros precios son las primas que se cobran de acuerdo al valor
asegurado de los vehiculos y la tasa establecida segun el riesgo. Para el establecimiento
de las tasas se realizd un sondeo solicitando cotizaciones en las aseguradoras de la
competencia en Cuenca para establecer una tasa competitiva con relacion a los
vehiculos de hasta 10 afios de antigliedad con el que nuestra aseguradora otorga una
cobertura todo riesgo, estableciéndose lo siguiente: en Seguros Unidos Sucursal
Cuenca para vehiculos livianos se manejan las siguientes tasas conforme al nuevo
producto Autounidos que éste diferencia en tres gamas segun los afios de antigiiedad
y precio del vehiculo:
. Gama Baja: Vehiculos hasta $19.999,00
. Gama Media: Vehiculos desde $20.000,00 hasta $29.999,00
. Gama Alta: Vehiculos de $30.000,00 en adelante

Tabla 1: Tasas

GAMA ALTA GAMA MEDIA | GAMA BAJA
ANOS MAS DE $30,000 |[$20,000 A $29,999 |0 A $19,999

2013-2016 2,6% 2,8% 3,2%
2010-2012 2,9% 3,2% 3,3%
2006-2009 3,0% 3,5% 3,5%

Estas tasas son las que se definieron segin lo expuesto, de esta manera para
promocionar y vender el nuevo producto tanto a los broker (con los que trabajemos)
como los vendedores de los concesionarios podran ofertar a los clientes dentro de estos
rangos. Se han definido las tasas con uno o dos puntos menos porcentuales en relacion
a tasas de la competencia y hemos definido beneficios adicionales a las otras pélizas
para poder introducir de una manera llamativa el producto nuevo, gracias a la

estabilidad y respaldo que mantiene la empresa.

6 Marketing Mix: Es un analisis de estrategia de aspectos internos, desarrollada cominmente por las
empresas para analizar cuatros variables basicas de su actividad: producto, precio, distribucién y
promocion. (Debitoor, s.f.)
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1.3 Analisis FODA

De acuerdo con la pagina web de PROLADES es una herramienta de analisis de
problemas que se utiliza en varios campos, en éste caso concreto utilizaremos como
método de planificacion estratégica. EI proceso de planeacion da como resultado el
plan formal con una serie de acciones que se tienen que ejecutar, ademas es
indispensable el constante seguimiento y evaluacion para poder verificar
permanentemente los cambios que se presentan en el contexto externo (Oportunidades,
Amenazas) asi como las variables que influyen en el ambiente interno (Fortalezas,
Debilidades) (PROLADES, Holland International Consultants)

Fortalezas:

Sistema para cotizacion y emision de Pdlizas en linea.

Aplicacion movil para reporte de siniestros.

Tasa menor y competitiva en el mercado.

Beneficios adicionales Unicos en el mercado.

Formas de pago con cualquier tarjeta de crédito y debitos bancarios con todos los
bancos.

Personal comprometido con su trabajo y sentido de pertenencia.

Oportunidades:

Potencial crecimiento de seguros en el ramo de vehiculos en el Ecuador.

La utilizacion de las nuevas tecnologias que estan disponibles para brindar un servicio
mas rapido y eficiente.

La reduccion del nimero de aseguradoras en el Ecuador hace mas solidas a las
compafiias que se encuentran actualmente en el mercado, como es el caso de Seguros
Unidos.

Debilidades:
El formulario de vinculacién para la Prevencion y Lavado de Activos no es
simplificado.
Actualmente no se cuenta con un Departamento Comercial en Seguros Unidos

Sucursal Cuenca.
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No trabajamos con varios corredores de la ciudad

No existe una estructura organizacional bien definida de las funciones de los
empleados.

Se depende en gran medida de la matriz para modificar o crear los nuevos productos

en el sistema.

Amenazas:

Ley Antimonopolio.

Disminucion de importaciones de vehiculos.

Reduccion de créditos en las entidades financieras.

La inflacion ha incrementado de 2.92% en el 2014 a 3.54% en el 2015.
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1.3.1 Matriz FODA

Tabla 2: Matriz FODA

INTERNO

EXTERNO

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Sistema para cotizacion y emision de
Pdlizas en linea.

Potencial crecimiento de seguros en el
ramo de vehiculos en el Ecuador.

Aplicacion mavil para reporte de siniestros.

La utilizacién de las nuevas tecnologias
que estan disponibles para brindar un
servicio mas rapido y eficiente.

Tasa menor y competitiva en el mercado.

La reduccion del nimero de aseguradoras
en el Ecuador hace mas solidas a las
compafiias que se encuentran actualmente
en el mercado y ese es el caso de Seguros
Unidos.

Beneficios adicionales Unicos el

mercado.

en

Formas de pago con cualquier tarjeta de
crédito y débitos bancarios con todos los
bancos.

Personal comprometido con su trabajo y
con sentido de pertenencia

DEBILIDADES

AMENAZAS

El formulario de vinculacion para la
Prevencién y Lavado de Activos que
poseemos es mas extenso.

Ley Antimonopolio

Actualmente no se cuenta con un
departamento comercial en Seguros Unidos
sucursal Cuenca.

Reduccion de importaciones de vehiculos
por las salvaguardias.

No trabajamos con varios corredores de la
ciudad.

Reduccion de créditos en las entidades
financieras.

No existe una estructura organizacional
bien definida de las funciones de los
empleados

Inflacion ha incrementado de 2.92% en el
2014 a 3.54% en el 2015

Se depende mucho de la matriz para
modificar o crear los nuevos productos en
el sistema
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CAPITULO Il

2 INVESTIGACION DE MERCADOS

La American Marketing Association define a la investigacién de mercados como la
funcién que conecta al consumidor con el vendedor a traves de la informacion, de esta
manera se identifican oportunidades y problemas de marketing para ejecutar y
monitorear planes. La investigacion de mercados es sistematica ya que requiere una
planeacion ordenada en todas las etapas de la investigacion. Las operaciones que se
realizan en cada una de ellas son establecidas metodoldgicamente, se deben
documentar y de ser posible se planean con anticipacion. El uso del método cientifico
se refleja mediante los datos que se obtienen y la forma de analizar para probar la

hipétesis previa. (Malhotra, 2008)

2.1 Definicién de objetivos de investigacion

Obijetivo General

Conocer el grado de aceptacion de los potenciales clientes para la introduccién de un
nuevo producto de vehiculos que ofertara Seguros Unidos en los concesionarios del
Grupo Eljuri de Cuenca, asi como establecer factores importantes para desarrollar la

propuesta del Plan de Marketing.

Obijetivos Especificos

e Establecer cudl es el conocimiento que tiene nuestro grupo objetivo acerca de un
seguro de vehiculos.

e ldentificar las aseguradoras que se encuentran posicionadas en la mente de los
potenciales clientes.

e Conocer los elementos que mas les importa a los clientes en un seguro de
vehiculos.

e Determinar la disposicion a pagar para un seguro de vehiculos.

e Analizar que factor podria ser un valor agregado en un seguro de vehiculos para

nuestro mercado meta.’

" Mercado meta: La nocién de mercado meta, mercado objetivo o target hace referencia al destinatario
ideal de un producto o servicio. El mercado meta, por lo tanto, es el sector de la poblacidn al que esta
dirigido un bien. (Definicion.de, s.f.)
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2.2 Disefio de la investigacion

El disefio de la investigacion es un esquema estructurado para desarrollar una
investigacion de mercados, detalla los procedimientos necesarios para llevarla a cabo,
el propdsito de éste es poner a prueba la hipotesis, encontrar las respuestas a las
preguntas de investigacion y toda la informacion necesaria para tomar decisiones de
marketing. A partir de ello se puede definir formalmente los siguientes pasos para

estructurar el disefio de esta investigacion: (Malhotra, 2008)

Disefio de fases exploratoria, descriptiva y/o causal de la investigacion
Se iniciaré el proceso con una investigacion exploratoria donde se realizaran
entrevistas a expertos en seguros tanto internos (2) como externos (4); corredores de

seguros. La guia de la entrevista es la siguiente:

llustracidon 1: Guia para entrevista

1. ¢Como describe el mercado de seguros de vehiculos en Cuenca?

2. ¢Considera que los cuencanos poseen una cultura sobre la importancia

de asegurar su vehiculo?

3. ¢Qué factores son los mas importantes para un cliente al momento de

decidir si asegura o0 no su vehiculo?

4. ¢Generalmente qué interrogantes tienen los clientes acerca de los

seguros de vehiculos?

5. ¢Cdmo cree que se desenvolvera el mercado de seguros de vehiculos

en el 2016 de acuerdo con la situacién econémica del pais?

Entrevistados

Eco. Ana Maria Vallejo, Gerente Sucursal Cuenca Seguros Unidos.

Tecndloga Cristina Guevara, Jefe del Departamento de Emisiones Seguros Unidos
Cuenca.

Christian Ortiz, Gerente CRO Broker.

Ing. José Belduma, Gerente de XGA Seguros.

Pedro Valdivieso, Gerente de Asobrocue.

Juan Cristobal Ramirez, Gerente JC de Seguros.
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Luego de realizadas las entrevistas se obtiene las conclusiones a partir de las opiniones
de los conocedores del mercado de seguros de vehiculos livianos en Cuenca:

e Se percibe un mercado altamente competitivo de seguros de vehiculos en
Cuenca, ya que las Pdlizas otorgan coberturas y asistencias similares, ademas
existen muchas empresas que lo ofertan por lo que se deberian presentar
productos innovadores, en conclusion se manifiesta que lo que hace la
diferencia en este segmento es la calidad del servicio debido a que es un
intangible.

e Lacultura de los cuencanos en cuanto a contratar un seguro para su vehiculo no
es importante en comparacion a otros paises, la mayoria de personas todavia lo
hacen por obligacion; sin embargo, debido a los riesgos que existen cada vez se
incrementa la conciencia por precautelar el patrimonio.

e Las personas por lo general para decidir si contratar 0 no un seguro para su
vehiculo analizan el precio, servicio y la seriedad de la compafiia, sobre todo
solicitan referencias acerca de la respuesta que da la aseguradora ante un
siniestro.

e La mayoria de las personas al momento de asegurar su vehiculo tiene dudas
acerca del valor asegurado, deducibles, coberturas, exclusiones, y qué hacer en
caso de un siniestro.

e Debido a la situacion econdmica actual en el pais se puede pensar en una
disminucion en la venta de seguros de vehiculos, pese a que existe un mercado
potencial debido a que cuando la economia se torna mas complicada las
personas necesitan preservar los bienes que ya han obtenido, radicando ahi las

oportunidades para este sector.

a. Definicion de la informacion necesaria
A partir del problema que se esta abordando y los objetivos que se han planteado
segun las necesidades de Seguros Unidos para introducir el nuevo producto de
seguro vehiculos se plantean las siguientes preguntas acerca de la informacion

indispensable para el desarrollo de la presente investigacion:
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¢Qué es lo que mas les importa a los clientes al momento de contratar un seguro de
vehiculos?

¢ Los clientes poseen una cultura sobre la importancia de asegurar el vehiculo?
¢ Los clientes conocen realmente las coberturas de una pdliza de vehiculos?

¢Qué grado de aceptacion tendré nuestro nuevo producto?
¢ Qué aseguradoras se encuentran posicionadas en la mente de los clientes?
¢ Cuanto estan dispuestos a pagar por el seguro de su vehiculo?

¢ Qué beneficio o plus desearian en su pdliza de vehiculos?

b. Procedimientos de medicion y escalamiento
Se utilizaran los siguientes tipos de preguntas y medicion en la encuesta de acuerdo a
la informacion que se desea obtener. Tipos de preguntas que se utilizaran:
Dicotdémicas: preguntas en las que las respuestas son SI o NO, es sencilla y se utiliza
como filtro.
Pregunta abierta: es aquella en el que el entrevistado nos puede proporcionar
informacion a partir del criterio personal. Segun (Torres, 2006)
Escala que se utilizard: ordinal, la cual otorga distintos valores a respuestas que

determinan un orden de preferencias.
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c. Construccion y realizacion de la prueba piloto de un cuestionario

ENCUESTAPILOTO 1
. ¢Actualmente su vehiculo se encuentra asegurado?

Si Nombre de la aseguradora

No

. ¢Cudl es la razon por la que contrat6 o contrataria una poliza de seguro para su
vehiculo?

Obligatoriedad Decision Otra

. ¢Qué piensa usted que cubre una péliza de vehiculos?

. Enunaescala del 1 al 4, siendo 1 la més alta y 4 la menor, favor indicar qué es lo
mas importante para Usted al momento de contratar una poliza de vehiculos.

Coberturas Precio Seriedad de la compafiia

Otros (especifique)

. Estaria dispuesto a pagar el siguiente valor por una péliza todo riesgo para su
vehiculo por un afio.

Servicio

V.Asegurad V.Asegurad
0 P.Total 0 P.Total
$ 15.000,00| $ 561,76 $20.000,00| $657,44
$ 16.000,00| $ 601,37 $21.000,00| $690,14
$ 17.000,00| $ 638,75 $22.000,00| $722,84
$ 18.000,00 | $ 676,12 $23.000,00| $ 755,55
$ 19.000,00| $ 713,50 $24.000,00| $788,25
Vv Vv
Asegurado |P.Total Asegurado |P.Total
$ 25.000,00| $ 820,95 $30.000,00| $914,39
$ 26.000,00| $ 853,66 $31.000,00| $944,76
$ 27.000,00 | $ 886,36 $32.000,00| $975,13
$ 28.000,00| $ 919,07 $ 33.000,00| $ 1.005,50
$29.000,00| $ 951,77 $ 34.000,00| $ 1.035,86

6. Favor indicar algun beneficio extra que le gustaria obtener en su péliza de vehiculos.
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ENCUESTA PILOTO 2

1. ¢Usted ha contratado alguna vez una poliza para su vehiculo?

Si Nombre de la aseguradora

No

2. ¢ Cuél es la razén por la que contrat6 o contrataria una poliza de seguro para
su vehiculo?

Obligatoriedad Otra

3. Al momento de contratar su Poliza de vehiculos le informaron con detalle el
contenido de la misma.

Si con todo detalle Si, pero sin mucho detalle No

4. En una escala del 1 al 4 siendo 1 la mas alta y 4 la menor, favor indicar qué es

lo més importante para usted al momento de contratar una pdliza de vehiculos.

Coberturas Precio Seriedad de la compafiia
Servicio Otro (especifique)
5. Estaria dispuesto a pagar el siguiente valor por una poéliza todo riesgo para su

vehiculo por un afio.

V.Asegurad V.Asegurad
0 P.Total 0 P.Total
$ 15.000,00| $ 561,76 $20.000,00| $657,44
$ 16.000,00 | $ 601,37 $21.000,00| $690,14
$ 17.000,00| $ 638,75 $22.000,00| $722,84
$ 18.000,00 | $ 676,12 $23.000,00| $ 755,55
$19.000,00| $ 713,50 $24.000,00| $788,25
V.Asegurad V.Asegurad
0 P.Total 0 P.Total
$ 25.000,00| $ 820,95 $30.000,00| $914,39
$ 26.000,00 | $ 853,66 $31.000,00| $944,76
$ 27.000,00 | $ 886,36 $32.000,00| $975,13
$ 28.000,00 | $ 919,07 $ 33.000,00| $ 1.005,50
$29.000,00 | $ 951,77 $ 34.000,00| $ 1.035,86
6. Favor indicar algun beneficio extra que le gustaria obtener en su péliza de
vehiculos.
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ENCUESTA FINAL

Buenas tardes, le habla una estudiante de Ciencias de la Administracion de la
Universidad del Azuay y estoy realizando mi trabajo de titulacion, su contacto
telefonico ha sido seleccionado al azar, por favor solicito su ayuda respondiendo la
siguiente encuesta andnima acerca de los seguros de vehiculos, le tomara maximo tres
minutos. Gracias por su gentileza.

1. ¢Usted ha contratado alguna vez una poliza para su vehiculo?

Si Nombre de la aseguradora (iralap.?2)

No (iralap.3)

2. Al momento de contratar su p6liza de vehiculos, ¢Le informaron con detalle el

contenido de la misma?
Si, con todo detalle Si, pero sin mucho detalle No

3. ¢Cual es la razon por la que contratd o contrataria una poliza de seguro para su
vehiculo?

Obligatoriedad Importancia Otra

4. En una escala del 1 al 4, siendo 1 la més alta y 4 la menor, favor indicar qué es
lo méas importante para Usted al momento de contratar una pdliza de vehiculos.

Coberturas Precio Seriedad de la compafia
Servicio Otros (especifique)
5. ¢Estaria dispuesto a pagar el siguiente valor por una péliza todo riesgo para su

vehiculo por un afio? (Depende del valor comercial real del vehiculo).

V.Asegurado | P.Total V.Asegurado | P.Total
$ 15.000,00| $ 561,76 $20.000,00| $657,44
$ 16.000,00| $ 601,37 $21.000,00| $690,14
$ 17.000,00 | $ 638,75 $22.000,00| $722,84
$ 18.000,00 | $ 676,12 $23.000,00| $ 755,55
$ 19.000,00| $ 713,50 $24.000,00| $ 788,25
V.Asegurado | P.Total V.Asegurado | P.Total
$ 25.000,00| $ 820,95 $30.000,00] $914,39
$ 26.000,00 | $ 853,66 $31.000,00| $944,76
$ 27.000,00 | $ 886,36 $32.000,00| $975,13
$ 28.000,00| $ 919,07 $33.000,00| $ 1.005,50
$29.000,00| $ 951,77 $34.000,00| $ 1.035,86
6. Favor indicar algin beneficio extra que le gustaria obtener en su poéliza de
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vehiculos.

Luego de realizar dos encuestas piloto a cinco clientes cada una, para verificar la
comprension del cuestionario y obtener la encuesta final con sus respectivos cambios,
con la misma se efectla una investigacion concluyente estructurada mediante
encuestas telefonicas. EI método a utilizarse es probabilistico, aleatorio ejecutando las
encuestas a clientes ya existentes de Seguros Unidos que han comprado vehiculos
nuevos con datos historicos de tres afios: 2013, 2014 y 2015 y que mantenian crédito
en entidades financieras, tomadas de una muestra a partir de esta base de datos.
Tipo de encuesta
Telefdnicas: a clientes de Seguros Unidos con datos historicos de los tres tltimos afios.
Como parte de la investigacion concluyente se realizan dos encuestas piloto a clientes
potenciales poniendo a prueba el cuestionario y su comprension, luego se retroalimente
éste para por ultimo realizar los respectivos cambios y obtener el cuestionario final.

d. Especificacion del proceso de muestreo y el tamafio de la muestra
De acuerdo con la base de datos de clientes existentes en Seguros Unidos Cuenca (805)
de los tres ultimos afios 2013, 2014, 2015 que han asegurado vehiculos nuevos
comprados en concesionarios® de la ciudad, se toma una muestra aleatoria obteniendo
el siguiente nimero de clientes.
Formula para calcular la muestra poblaciones finitas:

Z’pq N

=eZ(N—1)+Zqu

n

N = Universo

e = Error muestra 5%

z = 1.96 (Niveles de confianza)

p = 0.50 (Probabilidad de éxito)

g = 0.50 (Probabilidad de fracaso)

n =? muestra

Entonces n = 3,84 x0,5x 0,5 x 805
0,05"2(805-1) + 3,84 X 0,5 x 0,5

= 260,2

Son 260 encuestas a realizarse.

8 Concesionario: Persona o entidad que tiene la concesién de un servicio o la distribucion de un
producto determinado. (Word Reference, s.f.)
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e. Plan para el analisis de los datos
A partir de la base de datos que se tiene se encuesta telefonicamente a una muestra
aleatoria de 260 personas, para lo que se utiliza Excel, en el mismo se registran las
respuestas y se depuran éstas, para luego ingresar en el SPSS, tabularlos y nuevamente

en Excel generar los gréaficos en el que se interpretan los resultados.

2.3 Desarrollo de la investigacion de mercados

Una vez que se ha determinado el problema y las necesidades de informacion, de
acuerdo con el disefio de la investigacion presentado anteriormente, se detalla a
continuacion el trabajo de campo realizado a traves de las encuestas y luego se tabula
e interpreta lo resultados que se obtienen, los mismos que nos sirven para la
realizacion de la propuesta del Plan de Marketing para la introduccion del nuevo
producto de seguros de vehiculos.

2.3.1 Recoleccién de datos
Se realizan las encuestas a 260 personas de acuerdo a lo determinado en la muestra

con un 95% de confianza y un posible error de muestreo del 5%.

2.3.1.1 Encuesta

La encuesta final obtenida que se detalla enseguida, luego de la realizacion de las
pruebas piloto en la que se cambid la pregunta uno porque estaba muy general y podria
distorsionar la informacién ya que actualmente puede que el cliente no cuente con un
seguro de vehiculo, también se remplazo la tres, debido no nos proporcionaba ningdn
tipo de informacién, ademas se ordend las preguntas de mejor manera para que al
momento de realizar las llamadas telefénicas concuerden y disminuyan el tiempo,
también se redactd un saludo adecuado para que los potenciales clientes accedan a

responder la encuesta.
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ENCUESTA

Buenas tardes, le habla una estudiante de Ciencias de la Administracion de la
Universidad del Azuay y estoy realizando mi trabajo de titulacion, su contacto
telefénico ha sido seleccionado al azar, por favor solicito su ayuda respondiendo la
siguiente encuesta andnima acerca de los seguros de vehiculos, le tomarad maximo tres
minutos. Gracias por su gentileza.

1. ¢ Usted ha contratado alguna vez una poliza para su vehiculo?
Si Nombre de la aseguradora (iralap.?2)
No (iralap.3)
2. Al momento de contratar su P6liza de vehiculos, ;Le informaron con detalle el
contenido de la misma?
Si, con todo detalle Si, pero sin mucho detalle No
3. ¢ Cudl es la razon por la que contrat6 o contrataria una péliza de seguro para su
vehiculo?
Obligatoriedad Importancia Otra
4. En una escala del 1 al 4 siendo 1 la mas alta y 4 la menor, favor indicar qué es
lo més importante para usted al momento de contratar una pdliza de vehiculos.
Coberturas Precio Seriedad de la compafiia Servicio

Otros (especifique)

5. ¢ Estaria dispuesto a pagar el siguiente valor por una péliza todo riesgo para su
vehiculo por un afio? (Depende del valor comercial real del vehiculo)

V.Asegurado | P.Total V.Asegurado | P.Total
$ 15.000,00| $ 561,76 $20.000,00| $657,44
$ 16.000,00| $ 601,37 $21.000,00| $690,14
$ 17.000,00 | $ 638,75 $22.000,00| $722,84
$ 18.000,00 | $ 676,12 $23.000,00| $ 755,55
$ 19.000,00| $ 713,50 $24.000,00| $ 788,25
V.Asegurado | P.Total V.Asegurado | P.Total
$ 25.000,00 | $ 820,95 $30.000,00| $914,39
$ 26.000,00 | $ 853,66 $31.000,00| $944,76
$ 27.000,00 | $ 886,36 $32.000,00| $975,13
$ 28.000,00 | $ 919,07 $ 33.000,00| $ 1.005,50
$29.000,00 | $ 951,77 $34.000,00| $ 1.035,86
6. Favor indicar algun beneficio extra que le gustaria obtener en su péliza de
vehiculos.
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2.4 Interpretacion de resultados

1. ¢Usted ha contratado alguna vez una po6liza para su vehiculo?

Ouci Porcentaje Porcentaje
pciones . . 0
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Sl 255 98,1 98,1 98,1
NO 5 1,9 1,9 100,0
Total 260 100,0 100,0

Tabla 3: Pregunta 1

1. ¢Usted ha contratado alguna vez una péliza para su
vehiculo?

=Sl = NO

llustracidon 2: Pregunta 1

Se observa que el 98% de los clientes si ha contratado una péliza de seguro y el 2%
no, de acuerdo a los datos que se tenian y del cual se realizaron las encuestas; con ello
se pretende saber si al momento de realizar el crédito para la compra del vehiculo
nuevo les informan acerca del seguro del vehiculo.
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Nombre de la aseguradora

Detalle _ _ Por<,:e_ntaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado

Vélidos  Seguros 144 55,4 56,5 56,5
Unidos
CFC 26 10,0 10,2 66,7
Acosaustro 5 1,9 2,0 68,6
Otros 56 21,5 22,0 90,6
5 24 9,2 9,4 100,0
Total 255 98,1 100,0

Perdidos Sistema 5 1,9

Total 260 100,0

Tabla 4: Pregunta 1a

2% ——

= Seguros Unidos

llustracién 3: Pregunta 1a

24%

= CFC

Nombre de la aseguradora

= Acosaustro

Otros

Dentro de esta pregunta ademas, se desea saber el reconocimiento de la marca Seguros
Unidos, y se determina que el 63% identifica y recuerda a la aseguradora, el 24%
nombra a otras empresas a las que contratd su seguro para vehiculos, el 11% identifica
como el seguro a la entidad financiera CFC, y el 2% identifica como seguro al asesor,

en este caso Acosaustro.
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2. Al momento de contratar su Péliza de vehiculos, ¢le informaron con detalle el
contenido de la misma?

Opciones _ _ Por(,:e_ntaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos Si, con mucho 30 11,5 11,8 11,8
detalle
Si, sin mucho 98 37,7 38,4 50,2
detalle
No 127 48,8 49,8 100,0
Total 255 98,1 100,0
Perdidos Sistema 5 1,9
Total 260 100,0

Tabla 5: Pregunta 2

2. Al momento de contratar su Pdliza de vehiculos, ¢le

informaron con detalle el contenido de la misma?

llustracidn 4: Pregunta 2

= Si, con mucho detalle

S

= Sj, sin mucho detalle = No

En esta pregunta se puede observar que el 50% de los encuestados indican que cuando

les vendieron la péliza de seguro de vehiculos no les informaron acerca del contenido

de la misma, el 38% indica que si les comunicaron pero sin mucho detalle y el 12%

indica que se les explicé el contenido de la péliza detalladamente.
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3. ¢Cudl es la razon por la que contrat6 o contrataria una poliza de seguro para

su vehiculo?
Ouci Porcentaje | Porcentaje
pciones . . -
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Obligatoriedad 148 56,9 56,9 56,9
Importancia 99 38,1 38,1 95,0
Ambas 13 5,0 5,0 100,0
Total 260 100,0 100,0

Tabla 6: Pregunta 3

3. ¢Cual es la razdn por la que contrat6 o contrataria una

llustracidén 5: Pregunta 3

= Obligatoriedad

N

= |[mportancia

poliza de seguro para su vehiculo?

= Ambas

En relacién a esta pregunta el 57% de los encuestados indica que contrato la poliza de

vehiculos por obligatoriedad, el 38% porque le parece importante y el 5% por ambas

razones.
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4. En una escala del 1 al 4, siendo 1 la mas alta y 4 la menor, favor indicar qué

es lo més importante para Usted al momento de contratar una péliza de vehiculos.

Coberturas
Opciones _ _ Por(,:e_ntaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos 1 136 52,3 52,5 52,5
2 48 18,5 18,5 71,0
3 25 9,6 9,7 80,7
4 50 19,2 19,3 100,0
Total 259 99,6 100,0
Perdidos Sistema 1 4
Total 260 100,0
Tabla 7: Pregunta 4a
Coberturas

160
L0 136
120
100
80
60
40

20

llustracion 6: Pregunta 4a

En relacion a las coberturas se observa que 136 encuestados indican que es 1o mas

48 50
I : I
2 3 4

importante al momento de contratar una poliza de vehiculos, en segundo lugar 48, en

tercer lugar 25, en cuarto lugar 50.
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Precio

. Porcentaje Porcentaje
Opciones . . -
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos 1 26 10,0 10,0 10,0
2 48 18,5 18,5 28,6
3 90 34,6 34,7 63,3
4 95 36,5 36,7 100,0
Total 259 99,6 100,0
Perdidos Sistema 1 0,4
Total 260 100,0
Tabla 8: Pregunta 4b
Precio
100 95
90
90
80
70
60
48

50

40
30 26

20
10
0

1

llustracién 7: Pregunta 4b

En un total de 260 encuestados en relacion al precio se puede observar que para 26

encuestados es lo méas importante al momento de contratar una péliza de vehiculos,

en segundo lugar 48, en tercer lugar 90, en cuarto lugar 95.
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Seriedad de la compaiiia

Opciones _ _ Por(,:e_ntaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado

Vélidos 1 58 22,3 22,4 22,4

2 99 38,1 38,2 60,6

3 82 31,5 31,7 92,3

4 20 7,7 7,7 100,0

Total 259 99,6 100,0

Perdidos Sistema 1 0,4
Total 260 100,0

Tabla 9: Pregunta 4c

120

100

80
58

60

40

20

1

llustracién 8: Pregunta 4c

Seriedad de la compaiiia

99

82

20

4

En cuanto a la seriedad de la compafiia de los 260 encuestados, 58 piensan que es lo
mas importante, 99 en segundo lugar de importancia, 82 en tercer lugar y 20 en

cuarto lugar.
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Servicio

Ouci Porcentaje Porcentaje
pciones . . -
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos 1 39 15,0 15,1 15,1
2 64 24,6 24,7 39,8
3 62 23,8 23,9 63,7
4 94 36,2 36,3 100,0
Total 259 99,6 100,0
Perdidos Sistema 1 0,4
Total 260 100,0
Tabla 10: Pregunta 4d
Servicio

100
90
80
70

En cuanto a la seriedad de la compafiia 39 encuestados de un total de 260 personas,

indican que es lo méas importante al momento de contratar una péliza de vehiculos,

94
64 62
60
50
39
40
30
20
10
0
1 2 3 4

llustracién 9: Pregunta 4d

en segundo lugar 64 encuestados, en tercero 62 y en cuarto lugar 94.

33



5. ¢Estaria dispuesto a pagar el siguiente valor por una pdliza todo riesgo para
su vehiculo por un afio? (Depende del valor comercial real del vehiculo)

. Porcentaje Porcentaje
Opciones . . s
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vaélidos Sl 195 75,0 75,0 75,0
NO 65 25,0 25,0 100,0
Total 260 100,0 100,0

Tabla 11: Pregunta 5

5. ¢ Estaria dispuesto a pagar el siguiente valor por
una poliza todo riesgo para su vehiculo por un

llustracién 10: Pregunta 5

afo?

=Sl = NO

La disposicion a pagar de nuestros encuestados para el nuevo producto de seguro de

vehiculos el 75% indica que si pagaria el valor indicado de acuerdo al valor

comercial de su vehiculo y el 25% que no.
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6. Favor indicar algin beneficio extra que le gustaria obtener junto con su poliza

de vehiculos.
Detalle . _ Por?gntaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado

Vélido Coberturas que se 35 13,5 13,5 13,5

incluyen en la

poliza

Menor deducible 45 17,3 17,3 30,8

Descuento 30 11,5 11,5 42,3

Otros 21 8,1 8,1 50,4

Ninguno 129 49,6 49,6 100,0

Total 260 100,0 100,0

Tabla 12: Pregunta 6

6. Favor indicar algun beneficio extra que le gustaria
obtener junto con su pdliza de vehiculos.

12% 4
8%

= Coberturas que se incluyen en la pdliza = Menor deducible

Descuento Otros

= Ninguno

llustracién 11: Pregunta 6

Los encuestados en un 50% no desean ningun beneficio adicional con su péliza de
vehiculos, el 17% manifiestan que desearian que el deducible sea menor o exista un
deducible diferenciado para dafios menores, el 13% desea coberturas que si estan
incluidas en las polizas todo riesgo; el 12% solicitan un descuento en la prima 'y un 8%
otros beneficios que se deberan analizar la factibilidad para incluir en el nuevo

producto de seguros de vehiculos.
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CAPITULO Il

3 PROPUESTA DEL PLAN DE MARKETING

De acuerdo con Monferrer se observa que el término marketing tiene una evolucion
importante en cinco etapas historicas, las tres primeras estan orientadas, a la
produccion, al producto y a las ventas. Aunque las dos etapas siguientes forman parte
del enfoque que se utiliza actualmente y éste esta relacionado directamente con el
marketing y el marketing social; es decir, se centra en el entendimiento de las
necesidades y deseos de los consumidores para satisfacerlos de la mejor manera, asi
también el marketing no solo se interesa en el bien individual sino que a través de la
gestion de las empresas se intenta descifrar las necesidades de todos los agentes que
intervienen en un mercado, para asi obtener relaciones duraderas respetando siempre
la sociedad. Consecuentemente a partir de este concepto el Plan de Marketing debe
establecer varias politicas que permitan alcanzar los objetivos propuestos, para ello se

debe desarrollar un plan estratégico y operativo. (Monferrer, 2013).

3.1 Plan estratégico de Marketing

De igual modo para Monferrer el Plan Estratégico nos permite establecer lo que esta
haciendo actualmente la compafiia y qué es lo que esperamos lograr con el fin de
cumplir con los objetivos, desarrollandose diferentes tipos estrategias que deben ser
las mas adecuadas para la ejecucion, pudiéndose mencionar basicamente tres grupos
de estrategias; de crecimiento, competitivas y de ventaja competitiva. (Monferrer,
2013)

3.1.1 Objetivos del Plan de Marketing

Son aquellos que se definen a partir del Analisis FODA (desarrollado en el Capitulo
). Para determinarlos se debe tener en consideracion dos aspectos importantes: la
mision de la empresa y los objetivos generales, asi como los objetivos de las demas
areas funcionales, los cuales deben tener un tiempo determinado. Cabe sefialarse que
existe una gran variedad de objetivos de marketing, no obstante se pueden definir tres

categorias basicas:
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-Objetivos Relacionales que crean, mantienen o incrementan las relaciones con los
agentes de mercado, de acuerdo a las necesidades.

-Objetivos Comerciales se enfocan en mantener o aumentar las ventas y cualquier
objetivo que tenga relacion con las 4P’s.

-Objetivos Econdmicos: Se pretende incrementar los beneficios y niveles de utilidad
(Monferrer, 2013)

3.1.2 Definicion de estrategia
La eleccion de las estrategias de marketing depende de los objetivos que se quieran

alcanzar y por lo general se agrupan de la siguiente manera:

-Crecimiento: las que nacen a partir de un objetivo de crecimiento puede ser de ventas,

de participacion de mercado o incremento de beneficio, etc.

-Competitivas: se relaciona con cualquier tipo de estrategia en la que se tome una

posicién dominante frente a la competencia.

-Ventaja competitiva de Porter: cuando se trata de una fuente mayoritaria o de la
totalidad de un mercado al que nos dirigimos, se debe optar por este tipo de estrategias
porgue constituye una ventaja competitiva. (Monferrer, 2013)

-Estrategia de crecimiento por diversificacion: se utilizan para atacar nuevas
oportunidades de mercado y se introducen productos distintos a los actuales. Existen
dos tipos, en este caso se utilizara el de la diversificacion relacionada, debido a que el
nuevo producto de seguro de vehiculos parte de uno ya existente, con cierta

diferenciacion y se lo introducira en un nuevo mercado. (Monferrer, 2013)

-Estrategia competitiva de retador, actualmente no se tiene el liderazgo pero se

pretende alcanzarlo a través de estrategias agresivas. (Monferrer, 2013)

-Estrategia de ventaja competitiva de costes: cuando la compafiia desea ofrecer una
ventaja en todo el mercado de Cuenca en este caso Yy, el producto se diferencia muy

poco en el mercado.

3.1.3 Segmentacion de mercado
Para Monferrer el mercado desde la perspectiva del marketing es un conjunto de

personas que poseen necesidades, quieran comprar y tengan capacidad para hacerlo.
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Existen varios niveles de mercado global, potencial, disponible, disponible
cualificado, objetivo y penetrado. (Monferrer, 2013)

Una vez que se han identificado los niveles y las tipologias de mercado a los que
pertenece nuestro nuevo producto se puede segmentar éste. La segmentacion surge a
raiz que las compafiias observan que no siempre pueden atender a todos los clientes
puesto que numerosas veces se encuentran dispersos, son muchos y tienen necesidades
muy diferentes por lo que, “en este sentido, segmentar es diferenciar el mercado total
de un producto o servicio en grupos diferentes de consumidores, homogéneos entre si
y diferentes a los demds, en cuanto a habitos, necesidades y gustos, que podrian
requerir productos o combinaciones de marketing diferentes”. (Monferrer, 2013, pag.
52)

3.1.4 Mercado meta

Luego de segmentar un mercado, se debe identificar las oportunidades que existeny a
su vez medir las capacidades y recursos que tiene la empresa. Sin embargo no siempre
que exista factibilidad significa que la compafia tenga que ejecutar un plan para
introducirse en el mercado; son varios los factores que intervienen cuando se
identifican segmentos atractivos y pueden abandonarse por “falta de recursos, ninguna
sinergia con la mision de la empresa, una competencia abrumadora, un cambio
inminente en la tecnologia o las preocupaciones éticas o legales sobre identificar como
meta alguno en particular”, entonces luego de un analisis de cada segmento, FODA se
podrian considerar cinco estrategias elementales para examinar un mercado al que se
va a dirigir. (Ferrel & Hartline, 2012)

-Enfoque de un solo segmento: las empresas lo emplean cuando sus capacidades
estan relacionadas con las necesidades de un segmento de mercado especifico, en este
caso la empresa comprende a cabalidad “las necesidades, preferencias y los estilos de
vida de sus clientes”, ademas se empefian constantemente por perfeccionar la calidad
y satisfaccion de los clientes, al mejorar continuamente los productos que satisfacen
las predilecciones variables de los consumidores. (Ferrel & Hartline, 2012, pag. 181)
-Enfoque selectivo: cuando las empresas tienen varias especialidades en multiples
clases de productos y pueden ofrecer ventajas en el mercado, entonces tienen la
capacidad para distinguir las oportunidades de segmento de mercado mas llamativas.

“Una de las claves de su éxito radica en que la empresa no intenta ser todo para todos
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los cliente: elige en forma cuidadosa las combinaciones de producto/ mercado donde
sus capacidades coinciden con las necesidades de los clientes”. (Ferrel & Hartline,
2012, pag. 182)

-Enfoque de mercado masivo: cuando las empresas son grandes tienen la idoneidad
de implementar esta estrategia ya que desarrollan varios planes de marketing para
llegar a todos los segmentos de mercado al mismo tiempo. (Ferrel & Hartline, 2012)
-Especializacion del producto: en este caso la empresa puede ofrecer a través de un
mismo producto diferentes lineas de especializacion, por citar un ejemplo especifico
para este tema; el seguro de vehiculos con cobertura todo riesgo se puede distinguir en
diferentes segmentos como son para servicio publico, privado, asimismo segun el tipo
de vehiculo livianos, pesados. Asimismo para aplicar esta estrategia la empresa debe
tener experticia en la categoria de producto que ofrece. (Ferrel & Hartline, 2012)
-Especializacién de mercado: se utiliza cuando la compafia posee dominio del
mercado tanto para ofertar los productos adecuados asi como brindar soluciones

efectivas a los problemas de los clientes. (Ferrel & Hartline, 2012)

3.1.5 Posicionamiento

Se refiere a lo que un producto o servicio hace en la mente de los clientes potenciales,
por lo general las empresas realizan pequefios cambios en los productos para llamar la
atencion, también es lo primero que viene a la mente de los clientes cuando necesitan
satisfacer una necesidad. El posicionamiento se vuelto el elemento mas importante
dentro del marketing y la publicidad ya que todo negocio busca un espacio para estar

adelante de la competencia. (Ries & Trout, 2010)

3.2  Plan Operativo de Marketing

Se trata de puntualizar las actividades que se llevaran a cabo para alcanzar los objetivos
por medio de las estrategias que se plantearon anteriormente, para definir esto se tienen
que responder a las siguientes preguntas: qué se va a hacer, cuando, quién lo va a hacer

y cuanto dinero se destinarad. (Educa Marketing, 2005)

3.2.1 Producto
Por lo general el término producto se refiere a un bien fisico, sin embargo en la

actualidad los productos vienen acompafiados de servicios adicionales, entonces
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dentro de este enfoque se puede definir a un producto que engloba tanto a bienes,
servicios o el conjunto de éstos, por lo tanto las empresas se deben orientar en las
necesidades; por ejemplo en el caso de un seguro presentar la manera en la que
satisface la necesidad que en este caso minimiza el impacto de un riesgo. (Monferrer,
2013)

3.2.2 Precio

El precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio, este puede
ser modificado de acuerdo a las ventas que se obtiene para competir en el mercado, es
el Unico instrumento del marketing mix que produce ingresos ya que los demas
generan costos, se debe definir la estrategia de precios a utilizar de acuerdo a la
naturaleza del mercado, la competencia y otros factores del entorno como leyes,
cultura y mercado al que se enfoca. (Monferrer, 2013)

3.2.3 Plaza

En este caso representa la manera de como llega al cliente final el producto o servicio
por ejemplo se decide si se va a distribuir directamente o a través de algun
intermediario , este se utiliza en los siguientes casos:

Se desea llegar a los diferentes mercados a los que la empresa se dirige.

Cuando existe transferencia de funciones en el canal.

Poseen practica, relaciones y especializacién por lo que podrian llegar de mejor
manera al consumidor final y asi la empresa obtiene un mayor volumen de ventas que
actuando aisladamente.

Al producir un equilibrio entre la oferta y la demanda, es decir contribuir para que la
empresa pueda diversificar su produccion, en el caso de que el mercado exija variedad
de productos.

Reduciendo el nimero de actividades y dando mayor eficiencia al proceso, es decir
cuando disminuye el tiempo y cantidad de métodos necesarios para llevar los

productos a los fabricantes. (Monferrer, 2013)

3.2.4 Promocion
Es indispensable que la empresa dé a conocer el producto que oferta, asi como los

beneficios que obtendra el cliente final, partiendo de esto se entiende que la promocion
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es la transmisién de la informacién a través de medios personales e impersonales con
el fin de estimular la mente del cliente y asi persuadirlos para que prueben y prefieran

los productos ofertados antes que los de la competencia. (Monferrer, 2013)

Propuesta del Plan de Marketing para Seguros Unidos Sucursal Cuenca
Plan Estratégico
Objetivos
Concretamente en este caso que nos ocupa, Seguros Unidos Sucursal Cuenca para la
introduccion del nuevo producto de seguro de vehiculos livianos (SU AUTO) en el
2016 se propone:
e Realizar contratos de agenciamiento °con cinco nuevos corredores de la
ciudad.
e Incrementar en un 50% las ventas de seguros de vehiculos livianos en el
2016.
e Captar un 30% de las ventas de seguros en los concesionarios del Grupo
Eljuri.
Estrategias:
Estrategia de ventaja competitiva
E 1(Estrategia 1): introducir el nuevo producto Su Auto Unidos en los concesionarios
del Grupo Eljuri aprovechando que pertenecemos a un mismo conjunto empresarial,
pero para evitar el monopolio se trabajara con nuevos intermediarios de Seguros y asi
poder diversificar el producto.
Estrategia competitiva
E 2: agregar coberturas que diferencien al producto de seguros para vehiculos livianos

gue existe actualmente.
Estrategia de crecimiento por diversificacion

E 3: Presencia comercial mediante fuerza de ventas de los nuevos corredores y

directamente en los concesionarios para llegar al cliente en el momento oportuno ya

®Agenciamiento: El contrato de agencia es el contrato en virtud del cual una persona natural o juridica
(el agente) asume de forma estable y permanente el encargo, en nombre y por cuenta de otro y a cambio
de una retribucion, de promover y concluir contratos como intermediario independiente, sin asumir por
ello, salvo pacto en contrario, el riesgo y ventura de dichas operaciones. (Wikipedia, s.f.)
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gue en la actualidad las aseguradoras de la competencia ni Seguros Unidos brindan

constante asesoria en los concesionarios.

Estrategia competitiva de retador
E 4: Implementacion del sistema ISISE web para que directamente en los
concesionarios se pueda entregar el certificado de cobertura provisional y de esta

manera vender el seguro con mayor facilidad.
Estrategia competitiva de costes

E 5: disminucion del porcentaje en la tasa para vehiculos nuevos con relacion a las
aseguradoras de la competencia y asi captar mayor volumen de ventas, puesto que en
el mercado, las pélizas de vehiculos ofrecen coberturas muy similares en todo riesgo.
(Monferrer, 2013)

Tacticas

Para llevar a cabo las estrategias antes mencionadas se realizaran las siguientes tacticas
E1: Realizar contratos de agenciamiento con nuevos intermediarios de la ciudad.
Entregar y capacitar con la informacion basica del nuevo producto a los vendedores
de los concesionarios.

Incrementar los usuarios del ISISE para reducir los costos mensuales de este rubro.
Llegar a acuerdos de metas de ventas mensuales con los corredores, segun la capacidad
productiva de cada uno.

E2: Reunirse el departamento técnico y departamento comercial, analizar las
propuestas y llegar a un consenso para incluir nuevas coberturas llamativas en el
producto de acuerdo con la investigacion de mercado.

E3: Contratacion de nuevos colaboradores para el departamento comercial en la
sucursal Cuenca

Establecer el valor de las comisiones para los trabajadores, asi como para los
intermediarios.

E4: Creacion de usuarios para el ISISE web en los concesionarios y en los corredores
de seguros

Capacitacion acerca del manejo de la herramienta web en los concesionarios e
intermediarios.

E5: Negociar las tasas minimas con los corredores de acuerdo al volumen de ventas

que ofrezcan cada uno de ellos.
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Segmentacion de mercado

En este caso se puede identificar un mercado disponible; en otros términos existen
personas que estan interesadas en comprar nuestro nuevo producto de seguro de
vehiculos cuando los adquieren en los concesionarios del Grupo Eljuri. También se
podria hablar de un mercado penetrado, ya que por lo general cuando prefieren una
marca de vehiculos pueden volver a ser nuestros clientes.

Tipologias de mercado: Se pueden establecer varias, pero los criterios méas utilizados

son:

-Segun el producto que se comercializa: el producto Su Auto es un intangible; por lo

tanto, es un mercado de servicio.
-Ambito geografico: mercado local, en el area urbana de Cuenca.

-Caracteristicas del comprador: en este caso es un mercado de consumidor ya que el

producto esta dirigido mayormente a individuos como persona natural.

-Novedad de producto: mercado de primera mano, debido a que ofrece un nuevo

servicio diferenciado.

Mercado meta

En relacion a las capacidades, habilidades y recursos que tiene Seguros Unidos
sucursal Cuenca y la introduccién del nuevo producto de seguro para vehiculos, se
aplica la especializacion del producto debido a la trayectoria que tiene la aseguradora
en el Ecuador y de su vision que es liderar el mercado en el segmento de vehiculos, a
esto se suma sus primas captadas que se posicionan en el numero ocho segun en el
ranking a junio del 2015 conforme con los datos de la péagina web de la
Superintendencia de Bancos (SBS, Superintendencia de Bancos del Ecuador, 2015),
se puede decir que la compafiia posee experticia en este mercado y que al especializar
este producto en varios segmentos; especificamente en este caso ofreciendo un seguro
para vehiculos livianos, con una tasa competitiva dirigida a automaviles nuevos que

se adquieran en los concesionarios de la ciudad.

Posicionamiento
Estrategia de posicionamiento con respecto al uso y beneficios del producto Su
Auto Unidos
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Al contratar el seguro para vehiculos SU AUTO en los concesionarios, los clientes
obtendrén los siguientes beneficios adicionales que nos permitiran posicionarnos en
su mente.
- Encaso de un siniestro siempre se repararan los vehiculos en el taller de la
marca.
- 50% de descuento en el minimo del deducible al reparar el vehiculo en el
concesionario.
- Enlaliquidacién de un siniestro no se cobra RASA (Restitucion Automatica
de Suma Asegurada)
- Cobertura de hasta $600 para la bicicleta que se encuentre con su debido
soporte en el vehiculo, en caso de un choque o robo total. No se cubrira
Unicamente el robo de la bicicleta.

- Descuento de pago: 5% de la prima neta en pagos de contado.

Plan Operativo

Producto

) \' Segurocde

VEHICULOS

g SEGUROS UNIDOS S. A.

i " -

,,;{;\\

Tipo de cobertura: Todo Riesgo

Coberturas adicionales:

Responsabilidad Civil ( bienes y personas): US$20,000.00
Accidentes personales: Muerte e invalidez por ocupante: USS
Gastos médicos por ocupante. ( En exceso del SPPAT): USS$2,500

Deducible: 10% del valor del siniestro, minimo 1% del valor
USS200,00

llustracién 12: Producto
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Clausulas

Dispositivo satelital: Vehiculos desde los US520,000
Accesorios extras: limite del 20% del valor del casco
Depreciacian: No se deprecia

Cobertura airbag: Cobertura para airbag 100% siempre y cuando sea un evento
cubierto por la poliza.

Beneficios adicionales:

Descuento de pago: 5% de la prima neta en pagos de contado

50% de descuento en el minimo del deducible al reparar el vehiculo en el
concesionario.

Mo se cobra RASA [Restitucion Automatica de Suma Asegurada)
Asistencia vehicular: Gastos de grua, Auxilio mecanico, Traslado en a
Asistencia Exequial
Auta Sustituto
Asistencia legal
Bike

llustracién 13: Producto

Debido a que el producto Su Auto es un intangible siempre debera suministrarse a
través de una persona, para medir la eficiencia de venta del producto se debera realizar
lo siguiente
- Realizar una excelente seleccion de personal, en este caso de los vendedores
para el departamento comercial.
- Estructurar y estandarizar el proceso para la venta del servicio hasta llegar al
consumidor final.
- Medir la satisfaccion del cliente, a través de una encuesta de post venta asi
como la comprobacion de cierre de ventas.
En este caso la poliza es el documento fisico que el cliente tiene de su seguro, entonces
se deberé entregar el certificado de cobertura provisional apenas se venda el vehiculo
en el caso de que adquiera el producto para posterior entrega del contrato, también se

realizaran flyers con la informacién bésica que se muestran a continuacion:
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Flyers Su Auto Unidos

ALIATENCIA VEIHIEULAR

EN EL LUGAR Y EL MOMENTO
* EN QUE LO NECESITES S

llustracidon 15: Flyer

”~
h

Beneficios Adicionales
Descuento de pago: 5% de la prima
neta en pagos de contado .

50% de descuento en &l minimo
deducible, en eltaller del concesio-
nario,

Asistencia wvehicular: Gastos de
zrua, auxilio mecanico, traslado en
ambula ncia.

Auto Sustituto.,

Bike.

llustracion 14: Flyer
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Precio

Estrategia para el nuevo producto Su Auto.

Es de introduccion o penetracion ya que Seguros Unidos pretende obtener una cuota
importante en el mercado de los concesionarios, probar la aceptacion del producto y
hacer que los clientes nos prefieran ante la competencia porque estas tasas tienen de
uno a tres puntos porcentuales menos.

. Gama Baja: Vehiculos hasta $19.999,00

. Gama Media: Vehiculos desde $20.000,00 hasta $29.999,00

. Gama Alta: Vehiculos de $30.000,00 en adelante

Tabla 13: Tasas

GAMA ALTA GAMA MEDIA | GAMA BAJA
ANOS |MAS DE $30,000 |$20,000 A $29,999 |0 A $19,999

2013-2016 2,6% 2,8% 3,2%

2010-2012 2,9% 3,2% 3,3%

2006-2009 3,0% 3,5% 3,5%
Plaza

En relacion a la distribucién del nuevo producto Su Auto, tenemos dos estructuras de
los canales que llevaran el servicio a los consumidores finales y son las siguientes:

Estructura vertical:

Canal ultracorto: Distribucién directa por parte de los ejecutivos comerciales de
Seguros Unidos Sucursal Cuenca.
Ejecutivo Comercial Seguros Unidos

3

Consumidor

Canal corto: Distribucién indirecta a través de los intermediarios de seguros.

Seguros Unidos

4

Asesor de seguros

3

Consumidor
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Estructura de los canales de distribucion
Distribucion directa: Implementar un departamento comercial en Seguros Unidos

sucursal cuenca.

JEFE DEPARTAMENTO COMERCIAL

v v

Ejecutivo Ejecutivo
Comercial Comercial

llustracidn 16: Estructura departamento comercial

Distribucion indirecta: contratos de agenciamiento con cinco nuevos intermediarios

para vender el nuevo producto.

Promocion

Para la promocion del producto Su Auto se aplicara la promocion de ventas a través
de las comisiones que se pagaran a los vendedores de los concesionarios para
incentivar las ventas de nuestro seguro y estas seran el 7% de la prima neta, también
se otorgaran premios.

Ademas se utilizara la venta directa, ya que al tratarse de un servicio para cerrar la
venta los ejecutivos de Seguros Unidos o el broker explicara detalladamente los

beneficios del producto y emitira el certificado de cobertura en el ISISE WEB.

Etapas del proceso de venta personal:

El vendedor del concesionario identificara al cliente potencial.

Recolectar la informacion basica del cliente.

Cotizar el seguro.

Llamar a Seguros Unidos para que un asesor haga un acercamiento con el cliente.
Presentacion del producto.

Manejo de objeciones.

Cierre de ventas.

Retroalimentacion.
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Las siguientes aplicaciones son las que se implementaran:
El Cotizador creado exclusivamente para el producto SU AUTO y que al momento de
ingresar el afio de fabricacion y el valor del vehiculo, calcule la prima a pagar y

aparezca el respectivo deducible, esto se creo para facilidad de los vendedores de los

concesionarios.

COTIZADOR. SU AUTO UNIDOS

DATOS GENERALES

ASEGURADO: TELEFONO:

DIRECION: CELULAR:

EMAIL: BROKER:

ClUDAD: CUENCA

FORMA DE PAGO: \IG. DESDE: VIG. HASTA:

DATOS DEL VEHICULO

TIPO DE VEHICULO MARCAMODELD ARl WALOR ASEGURADO PRIMA NETA TASA
§ 3 %
ACCESORIO! EXTRAS 5 fi} : ] %
TOTAL 3 3
DEDUCIBLE COSTOS
Prima Meta: -]

Contribucidn SBS y S5C: 5

INFORMACION PARA COORDINAR INSPECCION

Derecho de Emisidn: 5
CONTACTO:

VA ]
TELEFOMO/CELULAR: .

Prima Total: §

COTIZAR LIMPIAR TODO

llustracion 17: Cotizador

La siguiente imagen representa la aplicacion en linea para emitir el certificado de
cobertura provisional desarrollado por Seguros Unidos que se deberia instalar en las
computadoras de los vendedores en los concesionarios y otorgar usuario para la

emision en linea de la péliza.
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ISISE MASIVOS ‘VERSION 3.0.

Usuario: PAULINA MENDOZA

Punto de Venta:

EMISION | CONSULTAS ¥ LISTADO! SPECCION

Ayuda

O povizan. © reeMPLAZAR © ANULAR © BENEFICIARIO

Ingreso de Datos
1*) Campos Minimes Obiigatorios

- Datos Generales

Fecha Ultima
Actualizacion:

15/03/2016

Cotizar ) | @ Grabar || Limpiar 6 || Imprimir &

Seleccionar Operacion Nimero de Operacién

S —
Moneda Emisicn Fecha Emisi6n

Vigencia Desde (%) Dias Vigencia

Vigencia Hasta (*)
[os/0s/2016 | [ososrz016 | [es | losrosr2017 ]
+ Datos Producto
» Resultados de Calculo
+ Datos Asegurado
» Conducto de Pago
llustracién 18: Imagen ISISE
~ Datos Producto
Tipo Producto (*) WValor Asegurado (*) Producta (*)
- - Seleccione una opcion -
Valor Accesorios Accesorios?
1 ) puto Husve?
Tipo de Placa Placa Chasis Motor
~ - [ D [ I
Marca (*) () Nuevo? Modelo (*) [ Muevo? Tipo U Nuevor
- ~ | seleccione una apcion -
Color Tonelaje Cilindraje  Pasajeros  Afio (*)
] I ] I coeuar »

llustracién 19: Imagen ISISE

- Datos Asegurado

Asegurado

Tipe Decumento Nro. Decumento (*) Apellido Paterno / Razén Social

Apellido Materno

Nombres
= | [ I Il || Buscar 2
Tipo Persona Género Fecha de Nacimiento Correo Nro. Operacién
O Natural © Juridica O Femenine © Masculina [ ] I
Provincia Ciudad
« || Seleccione una opcion -
Direccion:
Tipa Direccién Calle Principal Nimero Calle Secundaria Referencia Teléfono / Celular Asegurado igual a Pagador?
x I Il

@®si Ono

UAFNATURAL @ | UAF JURIDICA &

llustracién 20: Imagen ISISE
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Cronograma

CRONOGRAMA DE APLICACION PLAN DE MARKETING SEGUROS UNIDOS SUCURSAL CUENCA

Enero-Junio 2016

Ciudad ‘

Actividad Tiempo Responsable
Contratos de agenciamiento con 5 nuevos intermediarios 1 mes Jefe Administrativa Cuenca
Gestionar la aprobacion de los beneficios adicionales que se proponen en el nuevo producto 1 mes Gerente Técnico Quito
Contratacion del departamento comercial para la sucursal Cuenca 1 mes Gerente Recursos Humanos | Quito
Realizar acuerdos con los corredores para establecer porcentaje de comision de acuerdo metas mensuales | 2 semanas Jefe Comercial Cuenca
Establecer el porcentaje de comision para los ejecutivos comerciales de Seguros Unidos 1 semana Jefe Comercial Cuenca
Creacion del producto SU AUTO en el ISISE WEB 1 semana Jefe Emisiones Quito
Creacion de usuarios para el ISISE WEB 1 semana Jefe Emisiones Quito
Capacitacion del manejo del Cotizador y sistema de emision WEB 2 semanas Ejecutivos comerciales | Cuenca
Establecer las tasas minimas que podran ofertar los corredores para el nuevo producto 1 semana Jefe Comercial Cuenca
Flyers con la informacion bésica del producto 1 semana Jefe Administrativa Cuenca
Lanzamiento del producto SU AUTO en los concesionarios 2 semanas | Departamento Comercial | Cuenca
Encuestas de satisfaccion del cliente post venta 2 semanas Ejecutivos comerciales | Cuenca

Tabla 14: Cronograma
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Presupuesto

PRESUPUESTO - PLAN DE MARKETING SEGUROS UNIDOS SUCURSAL CUENCA

Actividad U(rzliq[:?io Costo Total Concepto Periodicidad
Contratos de agenciamiento con 5 nuevos intermediarios $ 32,00 $ 160,00 | Tramites legales 1 vez
Contratacion del departamento comercial para la sucursal Cuenca $3.000,00 $ 3.000,00 | Sueldos Mensual
Estimado

Pago de comisiones a corredores 20% prima neta | $5000 Comisiones Mensual

Pago de comisiones a vendedores de Seguros Unidos 7% prima neta Estimado $800 | Comisiones Mensual
Implementacion ISISE Web $ 2.300,00 $ 2.300,00 | Pago servicio a SISTRAN Mensual
Flyers con la informacion basica del producto $1.000,00 $ 1.000,00 | Costo de los Flyers Semestral
Encuestas post venta de satisfaccion al cliente $ 15,00 $ 30,00 | Plan de teléfono y suministros Mensual
Venta personal $ 10,00 $ 200,00 | Movilizacién Mensual

Tabla 15: Presupuesto
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Cuadro de seguimiento y control

PLAN DE MARKETING SEGUROS UNIDOS SUCURSAL CUENCA

Indicador

Periodicidad

Actividad
Revision de efectividad de nuevas coberturas y

Responsable

Estadistica del beneficio adicional que més Ilama la atencion en

beneficios adicionales Jefe comercial cada venta Trimestral

Verificar el cumplimiento del departamento

comercial de la sucursal Cuenca Gerente sucursal Evaluacion de desempefio Mensual

Monitorear el correcto uso de la herramienta ISISE

WEB Gerente sistemas Pélizas anuladas por errores / Pdlizas emitidas Mensual

Incremento de usuarios ISISE WEB Jefe comercial Costo mensual servicio / No. Usuarios Mensual

Verificar el cumplimiento de metas de ventas de

los corredores Jefe comercial Ventas estimadas / Ventas reales Mensual
Ejecutivos

Medicion de satisfaccion al cliente comerciales Resultados de encuestas de satisfaccion al cliente Mensual

Verificar el cumplimiento de metas de ventas de

los vendedores Jefe comercial Ventas estimadas / Ventas reales Mensual

Medir el grado de aceptacién de los Flyers Ejecutivos

promocionales comerciales Flyers entregados / Pdlizas vendidas Trimestral

Medir el posicionamiento de Seguros Unidos en los No. Vehiculos vendidos en los concesionarios / No. Pdlizas

concesionarios Jefe comercial contratadas con Seguros Unidos Trimestral

Tabla 16: Cuadro de seguimiento y control
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Conclusiones y Recomendaciones:

A partir del analisis FODA que se realizd a Seguros Unidos sucursal Cuenca se
identificaron Fortalezas relevantes como beneficios adicionales y precios competitivos
con relacion a la competencia ademas el uso de aplicaciones tecnoldgicas que facilitan
y disminuyen el tiempo de emision asi como de localizacion en caso de siniestros, en
relacion a las oportunidades se destaca que debido a la baja en la economia del pais se
estd incrementando la cultura de aseguramiento en las personas. Dentro de las
debilidades la que mas destaca es la falta de estructura organizacional en cuanto al area
comercial y de las amenazas la ley antimonopolio que tenemos que cuidar no caer en
esto sino brindar el mejor servicio para que los clientes nos prefieran.

De acuerdo con los resultados de la investigacion de mercado se recalca que la mayoria
de clientes adquieren un seguro por obligacién, ademas indican que cuando lo tomaron
no les explicaron con detalle el contenido de la péliza, esto puede ser porque eran
clientes de datos histéricos que compraron el vehiculo con crédito en alguna
financiera, pero en general se observd que los clientes no tienen mucho conocimiento
acerca de los seguros por lo que lo mas importantes es la asesoria y confianza que
puedan tener de la compafiia aseguradora al momento de contratarla.

El objetivo principal de esta propuesta es introducir el nuevo producto de seguro de
vehiculos livianos en los con concesionarios del grupo Eljuri A partir de estos
resultados se proponen estrategias como: Realizar contratos de agenciamiento con
cinco nuevos corredores, incrementar las ventas de seguros en un 50%, capturar un
30% de las ventas de los seguros en los concesionarios.

Para lograr los objetivos se propone principalmente realizar gestion comercial tanto
directa como a través de brokeres, se deberia crear un departamento comercial en la
sucursal de Cuenca ya que se observo que los clientes principalmente toman un seguro
cuando es obligatorio pero ahi esta la importancia de la asesoria en el momento
oportuno para que tomen el seguro, ademas al momento de la compra de los vehiculos
nuevos en los concesionarios se debe crear el ambiente adecuado para concientizar a
los clientes y vender el seguro.

El departamento comercial debera coordinar las acciones de acuerdo con el

cronograma y presupuesto establecidos para evaluar constantemente la efectividad.
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Glosario

Asegurado:

El asegurado es la persona que es titular del interés asegurable, o sea aquella cuyo
patrimonio o persona puedan resultar afectados, directa o indirectamente, por la
realizacion de un siniestro.

Beneficiario:

En el caso de seguro de un vehiculo que se encuentre prendado por una obligacion
financiera, el beneficiario sera el acreedor de este préstamo y no el asegurado quien es
el que paga la prima del seguro.

Cobertura:

Dentro del contrato de seguro son todos y cada uno de los riesgos que el asegurador se
compromete a cubrir y los cuales se encuentran sefialados en la pdliza. Por ejemplo
una persona asegura su casa, las coberturas que le ofrece el asegurado a través de la
poliza son: contra incendio y robo, en el caso de que ocurra un siniestro el asegurado
debera indemnizarlo de acuerdo con las condiciones de la pdliza hasta los montos
sefialados en éste.

Comision:

Restitucion economica correspondiente a la parte proporcional de las primas
conseguidas por el mediador (agente, bréker, productor) en el ejercicio de su actividad
comercial, la cual recibe una vez que han sido recaudadas las primas por parte de la
compafiia.

Cotizacion:

Es un sistema para liquidar la prima. Se lo utiliza para compensar los gastos
administrativos de una pdliza cuando es el Asegurado quien solicita una cancelacion;
0 cuando la vigencia es menor a un afio.

Contrato de Seguros:

En general, es el documento o pdliza suscrita con una entidad de seguros en el que se
establecen las normas que han de regular la relacion contractual de aseguramiento
entre ambas partes (asegurador y asegurado), especificandose sus derechos y
obligaciones respectivos. Desde un punto de vista legal, el contrato de seguro es aquel
por el que el asegurador se obliga, mediante el cobro de una prima y para el caso de
que se produzca el evento cuyo riesgo es objeto de cobertura, a indemnizar, dentro de
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los limites pactados, el dafio producido al asegurado, o a satisfacer un capital, una renta
u otras prestaciones convenidas.

Corretaje:

Retribucion que percibe un corredor por el ejercicio de sus funciones de mediacion.
Sinénimo de comision.

Deducible:

Cantidad que se establece en algunas polizas como cantidad o fraccion porcentual que
es de cargo del asegurado, y no indemnizable por el Asegurador. Su monto se deduce
de la indemnizacion.

Derecho de emision:

Importe, habitualmente relacionados con el monto de la prima que cobra el asegurador
para los gastos de emision del contrato de seguros “pdliza”.

Emision de la péliza:

Acto de ser confeccionada la péliza de contrato de seguro por la entidad aseguradora.
Exclusiones de riesgos:

La entidad Aseguradora no cubre los riesgos o circunstancias expresamente excluidos
en la pdliza, los cuales se encuentran taxativamente enunciados en la misma.
Intermediario de seguros:

Es el agente de seguros que normalmente realiza las labores de promocién de los
productos de las aseguradoras entre sus clientes. Asume también la responsabilidad
de asesorarlos en la contratacion de las coberturas, ponerlo al tanto de las alternativas
del mercado, aclararle las limitaciones ,exclusiones y costos del seguro, realizar los
tramites para la contratacion de la poliza y en muchos de los casos asesorarlo para la
obtencion de las indemnizaciones en caso de siniestro.

Poliza:

Es el instrumento probatorio por excelencia del contrato. Es aconsejable, antes de
celebrarlo, leer todas las clausulas contenidas en el mismo para tener una
informacidn completa de sus términos y condiciones. En él se reflejan las normas
que de forma general, particular o especial regulan la relacion contractual convenida
entre el Asegurador y el Asegurado.

Prima:

Es el importe que determina la aseguradora, como contraprestacion o pago, por la

proteccién que otorga en los términos del contrato de seguros o poliza.
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Prima Neta:

Primas emitidas por la aseguradora en la que no estan incluidos los impuestos.
Restitucion Automatica de Suma Asegurada (RASA)

Es una clausula adicional que permite restituir automaticamente el valor asegurado de
un bien después de un siniestro, mediante el pago de una prima calculada por el periodo
que falta para finalizar la vigencia original. Aplica en las pdlizas cuyo limite asegurado
es agregado anual.

Siniestro:

Es la ocurrencia del suceso o acontecimiento, comenzando las obligaciones a cargo de
la compafiia de seguro; las mismas que pueden ser el pago de una cantidad de dinero,
una prestacion de servicios, asistencia juridica, reparacion de un dafio, etc.

Tasa (De prima):

Es el porcentaje que se aplicara sobre la suma asegurada para obtener el precio del
seguro

Valor asegurado:

Es el valor que consta en la poliza. Este valor corresponde a los valores solicitados
por el cliente. Por esta razon, el cliente es el Unico responsable de establecer la suma
asegurada de la poéliza, correspondiendo a la compafiia y al corredor de seguros

asesorarlo en los mecanismos para poder establecer una suma asegurada correcta.

Fuente: (Pagina web Seguros Unidos, 2015)
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ANEXOS
ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD

1. ¢Como percibe usted el mercado de seguros de vehiculos en

Cuenca?

Hay mucha competencia, lo cual nos exige a las compariias de seguros

a sacar productos innovadores y a mejorar el servicio.

2. Considera que los cuencanos poseen una cultura sobre la

importancia de asegurar su vehiculo.

No, Cuenca no tiene una cultura de seguros, prefieren invertir pero no

respaldar sus bienes, no se ha creado la necesidad adn.

3. ¢Qué considera usted que es lo mas importante para un cliente al

momento de contratar 0 no un seguro para su vehiculo?
Los clientes ven costos, tasas, formas de pago.

4. Generalmente ¢cudles son las interrogantes mas comunes que

tienen los clientes acerca de los seguros de vehiculos?

Queé es un deducible, creen que les cubre dafios mecénicos, que se les
va a pagar todo, por lo general no entienden que debe asegurarse al
valor real comercial ya que desean pagar menos prima y quieren infra

aseqgurar.

5. ¢Cémo cree que se desenvolverd el mercado de seguros de
vehiculos en el 2016 de acuerdo con la situacion econdémica

actual?

Creo que sera bastante limitado debido a la restriccion de importaciones y
de créditos en los bancos. Eco. Ana Maria Vallejo gerente sucursal

Cuenca Seguros Unidos.
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1. ¢Como percibe usted el mercado de seguros de vehiculos en

Cuenca?

El mercado de seguros de vehiculos en este momento se encuentra
saturado y no existe innovacion, no hay nuevos productos ni nada

novedoso.

2. Considera que los cuencanos poseen una cultura sobre la

importancia de asegurar su vehiculo.

Pienso que poseen un 60 % de cultura, con el tiempo si se ha venido
culturizando de acuerdo a la necesidad pero a comparacion de otros

paises todavia nos falta bastante.

3. ¢Qué considera usted que es lo mas importante para un cliente al

momento de contratar 0 no un seguro para su vehiculo?

Yo creo que para el cliente lo mas importantes es el servicio que le

brinden o la respuesta en siniestros.

4. Generalmente ¢cudles son las interrogantes mas comunes que

tienen los clientes acerca de los seguros de vehiculos?
¢ Qué cubre?
¢ Qué hacer en caso de un choque?
¢A quién debo llamar?
¢Cual es el precio del seguro?

5. ¢Cémo cree que se desenvolvera el mercado de seguros de

vehiculos en el 2016 de acuerdo con la situacién econdmica actual?

El nivel econémico ha venido bajando en general para cualquier negocio sin
embargo creeria que en seguros la gente lo mantiene por el riesgo que el
cliente tiene al no contar con un seguro sobre su bien. Tecnologa Cristina

Guevara — Jefe de Emisiones Seguros Unidos.
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1. ¢Como percibe usted el mercado de seguros de vehiculos en

Cuenca?

Un incremento en la contratacion voluntaria y no obligada para

precautelar la economia mediante un seguro vehicular.

2. Considera que los cuencanos poseen una cultura sobre la

importancia de asegurar su vehiculo.
Considero que poseen una importancia moderada.

3. ¢Qué considera usted que es lo mas importante para un cliente al

momento de contratar 0 no un seguro para su vehiculo?

El respaldo de la Compafiia de Seguros, que esta tenga una imagen
seria y un producto que cumpla con sus necesidades.

4. Generalmente ¢cuéles son las interrogantes mas comunes que

tienen los clientes acerca de los seguros de vehiculos?
Legalidad y confianza de la compafiia
Coberturas
Exclusiones
Deducibles

5. ¢Como cree que se desenvolvera el mercado de seguros de
vehiculos en el 2016 de acuerdo con la situacion econémica

actual?

El cuencano tiene una tendencia econdmica conservadora por lo cual si se
entiende bien el concepto de un seguro “precautelar la economia”, podria
incrementar el crecimiento en este ramo. Christian Ortiz. Gerente CRO

Broker.
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1. ¢Como percibe usted el mercado de seguros de vehiculos en Cuenca?
En Cuenca en el mercado de seguros de vehiculos la competencia es alta.

2. Considera que los cuencanos poseen una cultura sobre la importancia de

asegurar su vehiculo.

Si, ahora si la cultura ha crecido bastante con relacion de hace 10 afios,
cuando inicie en seguros podria decir que 2 de cada 10 personas tomaban
un seguro para su vehiculo en muchos casos por obligacion, en cambio
ahora lo contratan mas o menos 8 de cada diez personas segin mi

apreciacion.

3. ¢Qué considera usted que es lo mas importante para un cliente al

momento de contratar 0 no un seguro para su vehiculo?

La compafiia, la seriedad, referencias, el mercado de seguros es un negocio

de personas y contactos.

4. Generalmente ¢cuéles son las interrogantes mas comunes que tienen los

clientes acerca de los seguros de vehiculos?

Las personas por lo general cuando se les oferta un seguro de vehiculos
hablan sobre malas experiencias que han tenido o escuchado, siempre
pueden pensar es ya que el seguro es un intangible, hasta el momento de un
siniestro y ahi viene la confianza que brinda la compafiia, entonces ahi se

fideliza o0 no a los clientes.

5. ¢Cdmo cree que se desenvolvera el mercado de seguros de vehiculos en

el 2016 de acuerdo con la situacion econdmica actual?

El mercado de seguros estéa siendo afectado al igual que la mayoria de negocios
por ejemplo los concesionarios han bajado las ventas en un 30% el afio pasado y
las personas por lo general desean primero satisfacer las necesidades basicas y
luego ahorrar o contratar seguros, entonces ahi viene el trabajo de los vendedores
de seguros para asesorar a las personas y que puedan precautelar los bienes que

adquieran. Ing. José Belduma gerente de XGA Seguros.
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¢Coémo percibe usted el mercado de seguros de vehiculos en

Cuenca?

Es un mercado sUper competitivo con tendencias a mejorar

mucho el tema de tasas.

Considera que los cuencanos poseen una cultura sobre la

importancia de asegurar su vehiculo.

Actualmente los clientes cuencanos poseen un 60%, ya tienen

mas cultura sobre asegurar su vehiculo.

¢ Qué considera usted que es lo mas importante para un cliente al

momento de contratar 0 no un seguro para su vehiculo?

Lo mas importante para el cliente es la verdad para que tenga
confianza en el seguro que toma es decir explicarle las cosas que

no le cubren y también algo decisivo es el costo de su péliza.

Generalmente ¢cudles son las interrogantes mas comunes que

tienen los clientes acerca de los seguros de vehiculos?

La letra pequefia que contienen las pélizas es como un tabu que
tienen las personas de que las compafiias no cubren o no sirven al
momento de un siniestro, porque al momento de vender la péliza

no se da una explicacion correcta de la misma.

¢Como cree que se desenvolverd el mercado de seguros de
vehiculos en el 2016 de acuerdo con la situacion econdmica

actual?

Creo que disminuira el tema de las contrataciones debido a que
no hay un flujo de caja para los clientes ya que lo toman como un
lujo, pero a la vez se generan oportunidades para los asesores y

las compafiias. Pedro Valdivieso gerente de Asobrocue
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¢ Cémo percibe usted el mercado de seguros de vehiculos en Cuenca?

En los Gltimos afos se ha venido fortaleciendo mucho, los clientes cada vez

ven con mayor necesidad el hecho de mantener asegurado su vehiculo

Considera que los cuencanos poseen una cultura sobre la importancia de

asegurar su vehiculo.

Actualmente si tienen una cultura de aseguramiento principalmente para el
ramo de vehiculos, tengo la idea que mas o menos un 70% de las personas

que tienen un vehiculo ven la necesidad de tenerlo asegurado

¢Qué considera usted que es lo méas importante para un cliente al momento

de contratar 0 no un seguro para su vehiculo?

Depende de muchos factores, pero pienso que lo mas importante es el tema
de costos y servicios, actualmente las compafias de seguros ofrecen
excelentes coberturas con costos de acuerdo al riesgo especifico, que se

ajustan al mercado.

Generalmente ¢cuéles son las interrogantes mas comunes que tienen los

clientes acerca de los seguros de vehiculos?

Las interrogantes ahora ya no son tan basicas, los clientes tienen una idea
general de la pdliza de vehiculos y desean conocer coberturas mas especificas
como responsabilidad civil, cobertura extraterritorial y asi depende de las
necesidades, lo méas importante que el cliente debe conocer es lo que no le
cubre es decir las exclusiones y los deducibles.

¢ Como cree que se desenvolvera el mercado de seguros de vehiculos en el

2016 de acuerdo con la situacion econdmica actual?

Se ha contraido un poco el mercado, los seguros en vehiculos nuevos ha
disminuido debido a reduccion de importaciones e incremento de las
salvaguardias, sin embargo en los vehiculos usados se esta incrementando ya
que los clientes desean cuidar su patrimonio y cada vez se interesan mas en
contratar una poliza para su vehiculo . Juan Cristébal Ramirez gerente JC de

Seguros.
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Doctora Jenny Rios Coello, Secretaria de la Facultad de Ciencias de la
Administracion de la Universidad del Azuay,

CERTIFICA:

Que, el Consejo de Facultad en sesién del 05 de noviembre de 2015, conocié la
peticion del (los) estudiante(s) Paulina Alejandra Mendoza Novillo con
cédigo(s) 50450, registrado(s) en la Unidad de Titulacién Especial, quien(es)
denuncia{n) su trabajo de titulacion denominado: “PLAN DE MARKETING
PARA SEGUROS UNIDOS SUCURSAL CUENCA” en la modalidad: Modelo
de negocio y presentado como requisito previo a la obtencidén del titulo de
Ingeniera Comercial .-El Consejo de Facultad acoge el informe de la Junta
Académica y aprueba la denuncia. Designa como Director(a) a Ing. Maria
Esthela Saquicela y como miembro del Tribunal Examinador a Ing. Maria Elena
Castro, De conformidad con el cronograma de la Unidad de Titulacion el (los)

peticionario(s) debe presentar su trabajo de titulacion hasta el 11 de marzo de
2016.

Cuenca, 09 de noviembre de 2015

Dra. Jeriny Rios Coello
Secretaria gg la Facultad de
Ciencias de Fggﬁdministracién

)

FALULTAD *'
aOpIe TRACIDY
SECKETARIR



- Cuenca, 04 de noviembre de 2015
Oficio: EA-747-2015-UDA

Ingeniero
XAVIER ORTEGA

Decano de ta Facultad de Ciencias de la Administracion
Ciudad. :

De nuestra consideracion:

La Junta Académica de la Escuela de Administracidn, en relacién a la Denuncia/Protocolo
de Trabajo de Titulacién, presentado por MENDOZA NOVILLO PAULINA ALEJANDRA, tema:
“plan de marketing para Seguros Unidos sucursal Cuenca”, informa que, informa que, este
trabajo cuenta con la aceptacién del Tribunal designado.

la Junta Académica considera que la documentacién cumple con las normas legales y

reglamentarias det a Universidad, por lo tanto pone en conocimiento del Consejo de Facultad y
sugiere su aprobacion

Atentamente,

{MARIA JOSE GONZALEZ
“presidente de la Junta de Administracion



CONVOCATORIA

Por disposicidon de la Junta Académica de Administracion de Empresas, se convoca a los
Miembros del Tribunal Examinador, a la sustentacidn del Protocolo del Trabajo de
Titulacion: “Plan de marketing para Seguros Unidos sucursal Cuenca, presentado por el
estudiante Mendoza Novillo Paulina Alejandra, con cédigo 50450 previa a la obtencidén

del grado de Ingeniero Comercial, para el dia MIERCOLES, 28 DE OCTUBRE DE 2015
A LAS 20:00,

Ing. Maria Esthela Saquicela

Ing. Marfa Elena Castro
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1. Protocolo/Acta de sustentacién

\osT/
ACTA
SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAIO DE TITULACION

1.1 Nombre del estudiante: Paulina Alejandra Mendoza Novillo
Codigo: 50450

1.2 Director sugerido: Ing. Maria Esthela Saquicela
1.3 Codirector {opcional):

1.4 Tribunal: Ing. Maria Elena Castro

"1.5 Titulo propuesto: {Modelo de Negocio) “Plan de marketing para Seguros Unidos sucursai
Cuenca”.

1.6 Resolucion:

1.6.1 Aceptado sin modificaciones Z

1.6.2 Aceptado con las siguientes modificaciones:

1.6.3 Responsable de dar seguimiento a las modificaciones:
1.6.4 No aceptado

 Justificaci6n:

------------- ?

Dra, J‘énny Rios Coello
Secretaria de Facultad

Sr. Paulina Mendoza Novillo

Fecha de sustentacion: Miércoles, 28 de octubre de 2015 a las 20H00
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1. Protocolo/Ribrica

WvERSIDAD DEL
% ALUAY J

RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAJO DE TITULACION

1.1 Nombre del estudiante: Paulina Alejandra Mendoza Novillo
Cédigo 50450
1.2 Director sugerido: Ing. Maria Esthela Saquicela
1.3 Codirector (opcional):
1.4 Titulo propuesto: "Plan de marketing para Seguros Unidos sucursal Cuenca”
1.5 Revisores (tribunal): Ing. Maria Elena Castro
1.6 Recomendaciones generales de la revision:

Cumple Cumple No Observaciones
totaimente | parcialmente | cumple *)
Linea de investigacién
1. ¢El contenido se enmarca en la linea _
de investigacién seleccionada? ~
Titulo Propuesto -~
2. {Es informativo? el
3. ¢Es conciso? pd
Estado del arte
4. ¢ldentifica claramente el contexto
histérico, cientifico, global y s
regional del tema del trabajo?
5. éDescribe fa teoria en la que se -
enmarca el trabajo :
6. ¢Describe ios trabajos relacionados e
mas relevantes?
7. ¢Utiliza citas bibliograficas? ~
Problemdtica y/o pregunta de
investigacion
8. {Presenta una descripcion precisay /
clara? ' ‘
9. &Tiene relevancla profesional y /
social?
Hipétesis (opcional)
10.4Se expresa de forma clara? »~
11.¢Es factible de verificacién? ' Us a.liea
Objetivo general !
12.¢Concuerda con el problema
formulado? L~
13.¢Se encuentra redactado en tiempo L
verbal infinitivo?
Objetivos especificos
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Guia para Trabajos de Titulacién

1. Protocole/Rubrica

14.éConcuerdan con el objetivo
general?

15.450n comprobables cualitativa o
cuantitativamente?

N

Metodologia

16.éSe encuentran disponibles los
datos y materiales mencionados?

17.4 Las actividades se presentan
siguiendo una secuencia légica?

18.é Las actividades permitirén la
consecucién de los objetivos
especificos planteados?

N

19.¢ Los datos, materiales y actividades
mencionadas son adecuados para
resolver el problema formulado?

Resultados esperados

20.4Son relevantes para resolver o
contribuir con el problema
formulado?

\

21.éConcuerdan con los objetivos
especificos?

22.4Se detalla la forma de
presentacién de los resultados?

M

23.4Los resultados esperados son
consecuencia, en todos los casos,
de las actividades mencionadas?

Supuestos y riesgos

24.¢Se mencionan los supuestos y
riesgos m4ds relevantes?

25.4Es conveniente llevar a cabo el

trabajo dado los supuestos y riesgos
mencionados?

Presupuesto

26.4 El presupuesto es razonable?

1 27.45¢ consideran los rubros méds
relevantes?

Cronograma -

28.¢Los plazos para las actividades son
. realistas?

Referenclas

29.4Se siguen las recomendaciones de
normas internacionales para citar?

Expresién escrita

30.¢{La redaccion es clara y facilmente
comprensible?

NENEANERANEAS

31.4El texto se encuentra libre de faltas
ortogréﬁcas?
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a

{*) Breve justificacién, explicacidn o recomendacién.
e Opcional cuando cumple totalmente,
¢ Obligatorio cuando cumple parcialmente y NO cumple.

1. Protocolo/Riibrica

Ing. a Saquicela ing. Maria Elena Castro

wesif o ,1 '*
sl



Cuenca, 22 de octubre de 2015
Oficio: EA-726-2015-UDA

Ingeniero
XAVIER ORTEGA

Decano de la Facultad de Ciencias de 1a Administracion
Ciudad.

De nuestra consideracion:

La Junta Académica de la Escuela de Administracién, en relacion a la Denuncia/Protocolo
de Trabajo de Titulacién, presentado por MENDOZA NOVILLO PAULINA ALEJANDRA, tema:
“plan de marketing para Seguros Unidos sucursal Cuenca”, informa que, este trabajo

cumple con la metodologia propuesta en la Guia de la Unidad de Titutacién Especial de la
carrera de Administracion de Empresas.

Tutor sugerido: Maria Esthela Saquicela

Tribunal sugerido: Marfa Elena Castro

Atentamente,

esidente de la Junta de Administracién



UNIVERSIDAD DEL
AZUAY

-~ Eienca; 04-de-noviembre-de- 2015

QL

L Xavier Qriega Vasquez.... .
DECANO FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMIN!STRACION .

e despacho : e b B e

............. D I GO S I AT G - revrvrcronvevesseeere s srssssaressasassases s sesssae s ossessssas s e84 15 2 8 AR 4 b Bt

Por medio del presente tengo a bien comunicar a usted, que he procedido a revisar e}
" BrOTOCoIs de Tesis de Ta seRorita Paulina Aléjandra Miéndoza Novillo para fa obtencidn'del”
- titulo-de-Ingeniere-Comercial-cuyo-tema-es-“Plan-de-marketing-para-Seguros-Unidog-
_.Sucursal Cuenca”, el cual cumple con los requisitos académicos y metodologicos que exige.............
la carrera, por lo cual me permito sugerir 15 aprobacion final de dicho protocolo.

O €1 1 -1 1 1= 1 =000 OSSO

duiorizada de 30000 rqcmplar
38,500



.. Cuenca, 4 de noviembre del 2015 ..

e S O AR
_ DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DELA ADMINISTRACION.
- UINIVERSTDADIDELAZIAY, ..o

e e
Yo, Paylina Alejandra Mendoza Novillo, con codigo 50450, estudiante de la carrerade
__Administracion de Empresas de la Facultad de Ciencias de la Administracién, solicito

_comedidamente apruebe el disefio de mi trabajo de titulacion adjunto.

_Apgradezco la favorable acogida que brinde alapresente.

Atentamente,

i dowi\i\

_ Paulina Mendoza Novillo.

tCLOLOAA028Ld st




SEGUROS UNIDOS S.A.
CiA. DE SEGUROS Y REASEGUROS
Cuenca, 4 de noviembre del 2015

Ing. Xavier Ortega Visquez

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION.
UNIVERSIDAD DEL AZUAY.
Su despacho

De mi consideracidn:

Yo, economista Ana Maria Vallejo gerente de Seguros Unidos sucursal Cuenca,-

autorizo a la sefiorita Paulina Mendoza Novillo realizar el trabajo de titulacion de su
carrera universitaria aplicado en esta compafifa, por lo que se le proporcionara la

informacién necesaria para su desarrollo.

Agradezco la favorable acogida que le brinde a la presente.

Atentamente,

SEGUROS UN@S S.A.

ﬂﬁd}ﬂl& Valie;g
farante S urunl Buknag

"Eco. Ana‘Maria Vallejo P.
GERENTE SUCURSAL.
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- Tiiiilo: Pl de Miatketifig para Sesies Unidos stiirsal Ciishea™ """

o Nombre déla esiud:ante Pauling Alejandra Mendoza Novﬂl()

. Directora sugenda Master Marla Esthela Saqmcela Agulla e

Luenea—Fevador




1. Nowmbre de 1y éstudiante: Meiidoza Novillo Pauling Alejasideg

1.1 COdigos SO450

1.2 Contacte;
Teléfono convencionat: 4073655~

Teléfono celular-0987727936 oo oo L
- Correo Electrénico: pavaled9@gmail-com oo,

-1.2 Director sugerido: Saquicela Aguilar, Maria Esthela.
- Marketing. ... .
- 1.2.1 Contacto:...... ......

- Teléfono convencional: 4012353

Teléfono celular 0999177905,

. .an'e.o.E.lﬁgtténica;_csagnisgla@uamayhedu.egm_....‘,A,_‘..........,., e

A3 Codirectorsugeride:

A31Contacte:

A A0 MR OGO 000,
1.5 Tribunal designado:

___‘1 6 Apmbacmn'

1.7 Linea de Imrestlgacmn de ia carrera: Emprendxmiento Fonnulacmn ¥ Gesnon de._

‘proyectos

1 7.1 Cedlgo UNESCG. 5311 06 b et e oo
.'t" 2 Tlpo de ti‘ﬂbﬂ]ﬂ. -
..,A MOdeim de Negomos

B. Invesugaﬂlén formativa

1 8 Area de &studm- Marketmo Estrateglco

s ’ntuiﬂ propu&tﬁ Plan de Maxketmg para Seguros Umdos sucursal Cuenca

110 Subtitulo:

“'1 11 Estado del pmyecto ‘Nuevo

» Master en Comunicaciony - oo ..



- 2. Coitiidg -

2 1 Motwamen de la mvestlgacmn‘wwmn -

La falta de pr esencia comeicial de osguws nido:. sucurs

UCilbd eit 1Ub LUllLCblUlidl H.)b uc

”vehlcul()s del grupo Eljuri, ha creado ta necesidad de pmponer un plan para mtrodumr un

nuevo producto enel mercado de segums de vehxculos
22 Problemética- o

‘Segurﬁs Unidos como parte de su portafolio de servicios, oferta seguros de automoviles, este

ramo no se encuentra posicionado en fos’ concesionarios de vehiculos dei Grupo Eljuri, porfo~

- que incursionar en este nuEvo REGOCio permitiria aprovechar ia oportunidad que tienc el T

grupo empresarial, al poseer fran parte de estas emprosas en 14 Giudad, e sumaafa ™

problematica, fa disminucion delas Ventas d¢ seguros de vehiculos desde junio delmoTg s
"jﬁ‘ﬁiﬁ"dél'2’01‘5'(Uﬁidés;‘zﬂ'li{j;"ﬁébiﬁd'ﬁ"dﬂi% se ha perdid clientes por falta de gastion
- Comercial “Actiialiieiite T etiipress 1o cusrita con iin plan de miarketing que 1e permita

“gonocer las necesidades desumercado objetivo pard asi poder Tanzar el rivevo productoy =

-~ Seguros Umdos necestta-un-plan-de marketing para-introducirse en-el mercado-de log -

- concesionarios-de vehieulos del-grapo Ehjun -

~Z4 Resumen: -

~»Esta-propuesta\deplan-damarketing--apl-icaré-varia&herramienta&-y--teerias;para-diseﬁar.,...........,4.....‘.....

-xestl'ategias-qu&pemitan-introduciif-el.nueva.pmducto»dev.segums.de.vehiculos.ljvianos-enel,m,--, e

mercado de los. concesionarios del Grupo Eljuri, actualmente no.se cuenta conun... .

, \p]aniﬁcacién.fonnal‘,para.cgmerciaﬁzarjos.segmos.mencionados,ademés..debido.a,la.._.u_,_.._......... o

necesidad de incrementar las ventas es oportuno aprovechar nichos de mercado.que no se

CEMGUEIITAN CXD O A0S, et

2.5 Estado del Arte y mare0 te0rieo: e

Los administradores necesitan planificar como una de las actividades dentro de su gestidnen

las compaiifas, por lo que el plan de marketing, ¢s una de las herramientas mds utilizadas para

generar nuevas estrategias comerciales y asi cumplir con los objetivos futuros planteados,

sobre tado cuando se desea conocer un mercado especifico y asi posicionarunnuevo




&
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pfﬁdﬁét’é.'Cﬂﬁé'ﬂéﬁﬂééfﬁﬁé"[Ei'fﬁ}'"ﬁﬁi‘tﬁﬁéiﬁ'déf'ﬁiﬁﬁ'dé"ffl‘{ifkéﬁﬁg'fédféa“'éﬁ'ﬁb’té’ﬁéi"' Lo
© informacion det entorno pars tomiar decisiones generando valor para fos clientes v laemipresa.
Fuercn'('Ketler&‘Annstrong;“QﬂOS')“l'GS"quedeﬁni'eron‘al"marketing"com'o"“pmcesa‘mediame"""'“

¢l cuatlas mnpresascrean"vaicr'para'ins-clientes-y'establecen'rei aciones solidas conellog

: obtcniendo-a-camhiee}.-vaior-de'ios-ciientes:’-’(p;--5)—entonces~-este-pmceso--cmxsiste en -

- -identi-ﬁe&r-]as--ne'eesidades-de-'Iosclientes-_;creaf--\faior--y-generar- confianza, dando-coma- -
~fesultado gue el cliente se fideliza creando valer-para-la-empresa y-esto-se-ve reflejado en - - -
VEIAS Y UHARAES. oo o ot o

Por su parte, (Monferrer, 2013) expone que - la planificacion estratégica nos permite.conocer. ... ...
¢l ambiente interno y externo de Ia.empresa para poder identificar.. y.definir planes futuros,..... ...
.dentro de este enfoque, se encuentra el plan de marketing que posee un drea estratégica.y.otra........

.ﬂﬂﬁ!ﬁtim,_.L&Aprimex_a_hacen.r.c;femmia_a_}a.pasi.cién‘de.Ia.cmpresa.cn..la.acmalidad_y..haci.a‘_.._,..._...“ S
dénde quiere llegar, Ia segunda, identifica una serie de herramientas para alcanzarlos. . .
~objetivos propuestos, por lo tanto el plan de marketing debe planificar, ejecutary controlar
_ acciones para poder implementar estrategiasdefinidas.

‘De acuerdo a 1a importancia de conocer el mercado G{enera 201 3) exponequela
investigacion de mercados es un concepto basico para identificar las necesidades delos
clientes que proporciona valiosa informacién y que a fravés del tiempo toma mayor
_ importancia ya que cuando se trata por ejemplo de un mercado en crecimiento es necesario

analizar los problemas y oportumdades que se van presentando Jpara tomar decmoneq
efecnvas y adaptarse  la evolucién del mercado

‘Por su parte (Trout & R.leS 2(}1 0) exp(men que eI posucmnamtento es la penetracmn dﬁ L1111 .
) pmducto en la menie de los chemes por lo tanto para poszcmnar un producto se debe “def‘mrww
un mensa_;e snmple y sencillo que l]egue y produzca una 1mpmnta deﬁmtwa y detenmnada enm
Ia mente de los clientes” (p 5) No hay que descubrir instrumentos nuevos ni espectaculares
sino edinizﬂenm-ntf: llegar prlmero ala mente de 103 pﬁtenclaieq clientes vendzendo lo que es en

‘realidad la empresa, un concepto propio. o

‘Respecto al mercado especifico que se estd anatizando, segin datos de la revista Bkos
'{Zabala, 2015) indica que el mercado asegurador del Ecuador representa el 1.8% del total del’

PIB, este €¢ un porcentaje bajo con relacion a paises vecinos, sin embargo segin datosdela™

‘Superintendencia de Bancoes, Intenidencia Nacional de seguros privados (SBS, 2015Yenel ™




2.7 Objetivo generals -

- Disefiar una propuesta-de- plan-de marketing para-introducir un-nuevo producto-de la empresa- -

- Seguros Unidos sucursal Cuenca en-los concesionarios. del-Grupo Eljuri.--

. Anaﬁzarel,,ent(}m{).de.segumg.en.el.ramo.gene:alg..vghiculos

- Desarrollar una investigacion. de. mercado para conocer.¢l. comportamiento.del mercado.de......

.seguros de vehicnlos en los concesionarios del grpo Bljurei. .

Plantear Ia m.o_p'ue,sta.dﬁ.pian,.da.matkesing.para..pasjgionax.el npevo producio.

.23 Metodologipz

Tipo y enfoque de la investigacions

_Investigacion aplicada para realizar la propuesta del plan con el uso de diferentes teorias de

marketing,

Investigacion de campe, se realizara encuestas a los potenctales chentes en lﬂs concesionarios

del ¢ grapo Eljuri para analizar el entorno.

Investlgacwn descnptiv't obtemendo mfonnacwn a través dc ia tabulaclon de 1as cicuestasy

aSi poder generar estrategxas

So utlhzaran los si guzcntes enfnques

Cuahtat:vo Se reahzaran entrevnstas con Ios vendedores dc los concesionarios como una

e*&ploracmn pala poder anahzar el entomo competldores mercado meta accesnbxhdad y

demas pautas para realizar las encuestas.

Cuantitativo: Se apilcara encuestas aleatonamente a ios chentes que acudan a Ios
concesionarios detallados a contmuacxén
" Recordmotor

Motricentro

AGORGUR T

Hyunmotor

e b i St



Méﬁ‘ﬁé&f -

- Se espera conocér claraments las caractetisticas del entorno: Définir compétencia diréstas

indirecta, barreras de eriteada al metcado: oportunidades; fortalezas, debilidades v amsnazag

- Hentificar tas necesidades de nuestros clientes potenciales; ver que estd-haciendo la-

competencia actualmente y- proponer la-estrategiaque se deberfa utilizar para introducir et

nuevo producto-al-mercado, oo

-~ Obtener-la propuesta-de-plan de marketing para introducir ¢l nuevo producto-al-mercado. -

-=Que algin cliente-de los concesionaries no-deseen responder la sncuesta. Fn-oste. €as0-5¢ -

...hana la encuesta.a otra. persona. -que desee de-acuerdo.con. €l nimero.de. encuestados gue se

-necestte. .

202 Presupnestos.

Costo

_it.eﬁ‘,_ ‘_ﬁli,!}.l;ﬂu D Y T L T L T A A e T R e PTRRE

Justificacion

Para realizar las encuestas

Vi C‘oplasvaﬁas

TS0 (Blogata T

TA0 | Para realivar TA TveRRBRGIEn

Visitas a concesionarios

A Rmaday

$207 7 "VParavealizar cifas én Tos ¢oncesionanios | T

>

~i

T

7 2 }3 Fmanclamlento- Fmanc}amxento pmplo -

2. 14 Esquema tentatwtr

Introduccion: Datos de la empresa

1 Capltulo It Anahs;s de Sltllﬁ(:!éll de la aseuuradm Q.

1.1 Analisis externo

T B 0
3 Balitieg




" Bibliografia

"Objetvo Bspecifico T Actvidaa ™ T

Resultado esperado

"?r{éiﬁiib‘éii"““”m”.u

| L'Analizar el éntoriio de ™ 1
| segurosen el varic de

1.1 Mdéntificarel )
cntong eXteriorenel 1

queseencuentia s

Ambiente extemo del ™ |

~-Situacién interng -

R S
ﬁﬁfﬁi:ﬁéﬁj£i§é§§ufatﬁjf”“"””"“"“"“””"'““"”"” e

Matriz FODA -~ — b

~.debilidades.y ..o

12 . Desarrollarupa.. . ... .

Anvestigacion de mercado
A paraconocerel

21 Definirios. ...

objetivosde ...

A investigacion

.Objetivosdela.... . ...}

ANVesHgacton. e

L compertamientode | e

seguros de vehiculos en

4 grupo Bljurt. -

22 Duscharla .

mvestigacion

| Métodos y Técnicas

para fa investigacién

Vqtnrn”q”,.q"””",”””Aq”.HVW”i”dd”,”,”"“”qv““"H“"“_"“““_.““““_“""".”"""_”_"“"_""""”.“““_”M”V

23 Desarrollardela

investigacion de

Entrevistasy

mercados -




LE3Legal

13 Andlisis FODA o

.2,.(:apftulo,.II:,,Investigagiﬁn.de..me.rg.ados.. e e e e e et

2.1 Definicién de objetivos de investigacién.... .. ...

2.2 Disefiode lamvestigacion ... oo

2.3 Desavrollo de I investigacion de mercados.

.23.1 Recoleccionde datos.

3 L EnCuestas

2.4 Interpretacion de resultados

3. Capitule IHL: Propuesta del Plan de marketmg

| 31PlanestrategmdeMafkefmg

3.1.1 Objetivos del plan de marketing

312 Definicion deestrategia

313 Tactzcas

3 1 4 chmentacwn dﬁ mercado

3 l 2 Mercado meta

3. 1 3 Poswionamlento

5 2 P‘an Opemuvo de Markeuno- e e e

3 2.1 Pmducto
e

g PR

33 Cronograma deanlioncion delplan

3.4 Presupiiesto QU Pl e
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| 2 4 Interpretar ios Infonne de Ia _ 1 T

resu!tados mvestigacmn de

mercados

3 Plantear la propuesta de 3 1 Dlsenar el pian | Estrategias propuestas 3
p!an i markeimg para ”estrategmo de L
posmonar g A Marketmg SRR, B

A productt}.

3.2 Diseflar el plan Actividades 3

Operatlvode propuestasparaelp!anr

Marketing e e

T e

Vaphicacion del plan b

134 Presupuestar del ™ ] Présupésio del plan ™~ 27
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