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empresa Gestidn Segura, asesores de seguros



RESUMEN

Fundada en 2016, la empresa Gestion Segura, Asesores de Seguros, se especializa en la asesoria
de diversos ramos de seguros, incluyendo los de vehiculos, multiriesgos, vida, asistencia médica,
fianzas, entre otros. En este sentido, hasta investigacion se llevé a cabo con la finalidad de crear
una propuesta de reestructuracion de la planificacion estratégica para la empresa Gestion Segura,
Asesores de Seguros. Este estudio siguid un proceso meticuloso y bien estructurado para garantizar
una evaluacion exhaustiva y efectiva de las necesidades de la empresa Gestion Segura. El proceso
se inicid con la conceptualizacion de la idea y la identificacion del problema, en colaboracion con
los directivos de la empresa, lo cual revelo6 la imperativa necesidad de reestructurar la planificacion
estratégica de la empresa. En este punto de partida, se establecieron los objetivos de la
investigacion y se proporcionaron argumentos solidos para respaldar su pertinencia y viabilidad.
Con la propuesta, Gestion Segura transformard integralmente su enfoque para fortalecer su
posicion en el campo de seguros. Mediante una nueva mision, vision, y eficiencia en cada
departamento, la empresa se enfrentard a futuros desafios con mayor confianza, destacando el
servicio al cliente, innovacién y mejora continua, y comprometiéndose a soluciones personalizadas
y crecimiento sostenible, liderando con audacia y estrategia solida.

Palabras clave: planeacion estratégica, foda, came, Gestion Segura, cadena de valor.

ABSTRACT

Founded in 2016, Gestién Segura, Asesores de Seguros, specializes in advising on various
insurance sectors, including vehicles, multi-risks, life, medical assistance, bonds, among others.
This research aims to propose a strategic planning restructuring for Gestion Segura, following a
meticulous and well-structured process. Beginning with conceptualization and problem
identification in collaboration with company executives, it revealed the imperative need to
restructure the company's strategic planning. From this starting point, research objectives were
established with robust arguments supporting their relevance and feasibility. With the proposed
changes, Gestion Segura will transform its approach to strengthen its position in insurance,
emphasizing a new mission, obje, and departmental efficiency. The company will face future
challenges with increased confidence, highlighting customer service, innovation, and continuous
improvement, committing to personalized solutions and sustainable growth, leading with boldness
and a solid strategy.

Keywords: strategic planning, SWOT analysis, CAME, Gestion Segura, value chain.
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1. INTRODUCCION

1.1. Situacion Problematica. Antecedentes

Fundada en 2016, la empresa Gestion Segura, Asesores de Seguros, se especializa en la asesoria
de diversos ramos de seguros, incluyendo los de vehiculos, multiriesgos, vida, asistencia
médica, fianzas, entre otros. Gestion Segura tiene como principal aliado estratégico a una de las
entidades financieras mas grandes del pais, considerando como su producto estrella el seguro
de vida desgravamen. Cuenta con presencia nacional a través de cuatro agencias ubicadas en
Cuenca (matriz), Quito, Guayaquil y Ambato. A lo largo de su crecimiento y desarrollo, la
mayoria de sus procesos, asi como su mision, vision y objetivos, se han definido empiricamente,
respondiendo a las necesidades emergentes del dia a dia; sin embargo, hasta ahora no se ha
realizado un analisis técnico con el fin de definir estas variables, lo que ha resultado en procesos

de gestion deficientes.

La planeacion estratégica juega un papel crucial en la gestion y el crecimiento de las empresas,
proporcionando un marco claro de objetivos, estrategias y acciones a seguir (Jaramillo y
Tenorio, 2019). Es un proceso que, cuando se realiza correctamente, puede impulsar la
efectividad operativa, mejorar el proceso de decisiones y posicionar a las instituciones para un
éxito a largo plazo. Sin embargo, también es un proceso que puede presentar desafios
significativos, especialmente si los planes estratégicos existentes estan desactualizados o ya no

son efectivos.

En el caso de Gestion Segura, Asesores de Seguros, la empresa ha identificado la necesidad de
una reestructuracion en su planeacion estratégica. Aunque ha tenido cierto éxito en el pasado,
la direccion de la empresa reconoce que los rdpidos cambios en el entorno de negocios,
especialmente en el sector de seguros, requieren un replanteamiento y una actualizacion de su
enfoque estratégico. El problema a resolver, por lo tanto, es doble. En primer lugar, se necesita
identificar las deficiencias y brechas en la planeacion estratégica actual de Gestion Segura,
mediante el andlisis de indicadores de rendimiento. Esto incluird un andlisis detallado de la

estrategia existente, su eficacia y las areas donde ha fallado en proporcionar la direccion



necesaria para la empresa. Esto podria incluir areas como la identificacion de oportunidades de
mercado, ajustarse a las modificaciones en el entorno regulatorio o la gestion de recursos y

capacidades internas.

En base a lo mencionado, se lo especifica de la siguiente manera, la determinacién de
deficiencias en la planificacion estratégica se sustenta en un analisis integral que abarca diversos
aspectos cualitativos y cuantitativos. Se examinan detalladamente los resultados financieros,
evaluando indicadores clave como ingresos, costos y margenes de beneficio. Ademas, se realiza
una evaluacion exhaustiva del grado de cumplimiento de los objetivos estratégicos establecidos,

considerando discrepancias entre lo planeado y lo logrado.

La comparacion con la competencia y el monitoreo de tendencias del mercado son
fundamentales para asegurar la alineacion con el entorno empresarial. Asimismo, la revision de
proyectos estratégicos y su contribucion a los objetivos globales revela posibles areas de
mejora. En conjunto, este enfoque holistico proporciona una vision completa de las deficiencias
en la planificacion estratégica, utilizando una combinacion de datos y percepciones para guiar

ajustes y mejoras necesarios.

El segundo aspecto del problema es la propuesta de un nuevo plan estratégico que aborde estas
deficiencias y posicione a Gestion Segura para un futuro éxito. Esto requerird un enfoque
holistico que no solo considere los objetivos financieros y operativos de la empresa, sino
también su posicion en el mercado, las necesidades y expectativas de los clientes, y las
tendencias y desafios futuros del sector de seguros. Este proceso de desarrollo también debe
incluir mecanismos para la implementacion, monitoreo y ajuste del plan estratégico, para

garantizar su efectividad continua en el tiempo.

De acuerdo con Bernal (2018), la planificacion estratégica es una herramienta administrativa
crucial para las empresas, dado que proporciona una direccion clara y establece como
alcanzarla. En respuesta a las demandas del mercado asegurador y de los clientes, Gestion
Segura se esfuerza por ajustarse a las transformaciones del entorno y buscar la mejora constante.
Por lo tanto, conforme a las instrucciones del liderazgo interno, se plantea la expansion del

catadlogo de productos y la exploracion de nuevos segmentos de mercado. No obstante, sin una



vision, mision y objetivos bien definidos, dirigir los esfuerzos de manera efectiva serd un

desafio.

La dindmica global de los negocios en el siglo XXI ha impuesto nuevos desafios para las
empresas en todas las industrias, por lo cual, una de las formas mas eficaces de enfrentar estos
retos es a través de una planeacion estratégica robusta y efectiva. En este sentido, el presente
estudio se enmarca en este contexto con la finalidad de elaborar una propuesta de
reestructuracion de la planificacion estratégica para la empresa “Gestion Segura, Asesores de
Seguros”. En un mercado tan competitivo y regulado como el de los seguros, las empresas
deben estar en constante innovacion para mantenerse a la vanguardia y satisfacer las
necesidades de los clientes, las expectativas de los accionistas y las exigencias de las
autoridades (Woodcock, 2021). Sin embargo, la adaptacion a estos cambios requiere una
planeacion estratégica efectiva que permita a las empresas identificar oportunidades, minimizar
riesgos y maximizar su rendimiento. En este sentido, la necesidad de una reestructuracion
estratégica se vuelve primordial para empresas como Gestion Segura, cuyo crecimiento y €xito

dependen de su capacidad para anticiparse y adaptarse a las cambiantes dinamicas del mercado.

Dentro de este marco, el estudio se enfoca en tres elementos esenciales: el analisis interno de la
empresa, el andlisis externo y la formulacion de una nueva planificacion estratégica
empresarial. La primera fase implica una evaluaciéon minuciosa de la situacion actual de la
empresa, abarcando su estructura interna, recursos, capacidades y su posicion en el mercado de
seguros. Este examen facilitara la identificacion de las fortalezas y debilidades de la
organizacion, estableciendo asi una base solida para la creacion de la estrategia. En segundo
lugar, el estudio tiene como objetivo detectar las amenazas y oportunidades que la organizacion
enfrenta en su entorno comercial. Este proceso implica analizar detalladamente los factores
externos que podrian influir en el desempefio de la empresa, como cambios legislativos,
tendencias de mercado, competidores y avances tecnologicos. Con este analisis, la empresa
estara en condiciones de disefiar una estrategia que le permita aprovechar las oportunidades y

hacer frente a las amenazas.

La fase final de la investigacion se enfoca en la elaboraciéon de una nueva estrategia de
planificacion para la organizacion. Este procedimiento incluye el establecimiento de metas a

largo plazo para la empresa, la identificacion de iniciativas estratégicas esenciales para lograr

7



dichas metas, y la creacion de un plan de accion detallado para su ejecucion. El propdsito es
desarrollar una estrategia que sea practica, viable y acorde con las herramientas y capacidades
de la organizacion. Es importante destacar que esta investigacion no solo beneficiara a Gestion
Segura, sino que también contribuira a la literatura académica sobre la planeacion estratégica

en el sector de los seguros.

En esta linea de ideas, en el presente proyecto se propone mejorar la planeacion estratégica de
la empresa con el objetivo de contribuir al desarrollo e implementacion de planes estratégicos
para brokers de seguros que sirvan como herramientas valiosas para la evaluacion e
identificaciéon de ventajas competitivas en el mercado asegurador. Los resultados de esta
investigacion podran servir como referencia para la propuesta de un plan estratégico para un
broker de seguros, evidenciando la mejora y optimizaciéon de los procesos y recursos, y en
ultima instancia, generando resultados positivos para los accionistas. Es importante sefialar que
desde la creacion de la empresa no se ha realizado un estudio anterior que pueda ser utilizado
como base para el desarrollo de esta investigacion, por lo cual los directivos de la empresa se
encuentran a la expectativa de las soluciones y definiciones que se presentaran en el andlisis a

ser desarrollado en este estudio.
1.2. Formulacion del problema

Se enfoca en la necesidad de reestructurar la planificacion estratégica de la empresa Gestion
Segura, Asesores de Seguros. Esta necesidad se deriva de las cambiantes demandas del mercado
asegurador, las expectativas de los clientes, y las metas internas de la empresa. La formulacion

del problema, por lo tanto, se puede expresar de la siguiente manera:

(Como puede Gestion Segura reestructurar su planificacion estratégica para adaptarse a las
cambiantes condiciones del mercado, satisfacer las expectativas de los clientes y alcanzar sus

objetivos de crecimiento y mejora continua?

Esta pregunta de investigacion se descompone en varias sub preguntas que se abordaran durante

el estudio:

e ,;Cuales son las deficiencias y las areas de mejora en la actual planificacion estratégica

de Gestion Segura?



e ;Coémo puede el personal de Gestion Segura adaptar sus funciones y habilidades para
contribuir eficazmente a la implementacion de la nueva planificacion estratégica?

e ;Cuadles son las expectativas y el nivel de satisfaccion del cliente estratégico, y como se
pueden incorporar en la planificacion estratégica de Gestion Segura?

e Cudl seria el nivel de incremento en la rentabilidad de la empresa a raiz de la

implementacion del plan estratégico?

Responder a estas preguntas permitira a Gestion Segura desarrollar un enfoque estratégico que
sea adaptable, centrado en el cliente y capaz de impulsar el crecimiento y la mejora continua.
Esto, a su vez, proporcionara a la empresa una ventaja competitiva en el dinamico sector de los

seguros.
1.3. Justificacion tedrica

El sector de los seguros se caracteriza por su alto grado de competitividad y dinamismo
(Guerrero-Cortez et al., 2019), lo cual impone a las empresas como Gestion Segura, Asesores
de Seguros, la necesidad de desarrollar y mantener estrategias de negocio eficaces y
actualizadas. La relevancia de este estudio reside en su atencion a la reestructuracion de la
planificacion estratégica de la empresa, buscando mejorar su desempefio y competitividad en
el mercado. En este sentido, la justificacion de la presente investigacion se fundamenta en tres

dimensiones principales: la necesidad organizacional, el impacto social y el valor académico.

Desde una perspectiva organizacional, la planeacion estratégica es un componente critico para
el éxito y la supervivencia de cualquier empresa. Gestion Segura, desde su creacion en 2016,
ha definido sus procesos, mision, vision y objetivos basandose en una metodologia empirica y
reactiva. Aunque este enfoque ha permitido a la empresa adaptarse a las necesidades cambiantes
del mercado, también ha provocado deficiencias en la gestion mediante el andlisis de
indicadores de rendimiento que ha tenido la aseguradora. La ausencia de una planeacion
estratégica formal y sistematica puede llevar a decisiones improvisadas, falta de coherencia

estratégica, y finalmente, a un rendimiento subdptimo.

Dado este contexto, es evidente que Gestion Segura necesita una revision y actualizacion de su
planeacion estratégica. La reestructuracion permitira a la empresa identificar y corregir sus

debilidades, aprovechar sus fortalezas, mitigar las amenazas y capitalizar las oportunidades en
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su entorno de negocio. Ademas, la nueva planeacion estratégica proporcionara una guia clara 'y
coherente para la toma de decisiones, ayudando a la empresa a establecer objetivos a largo plazo
y a desarrollar planes de accion para alcanzarlos. En resumen, la planeacion estratégica
mejorara la eficiencia, la efectividad y la competitividad de Gestion Segura en el mercado de

seguros.
1.4. Justificacion practica

En cuanto al impacto social, una empresa mas fuerte y competitiva puede contribuir
significativamente a la economia local y nacional (Ruiz et al., 2020). Por un lado, Gestion
Segura puede generar mas empleo y mejores oportunidades de carrera para la poblacion local,
especialmente en las ciudades donde se encuentran sus agencias. Por otro lado, una empresa de
seguros mas eficiente y confiable puede mejorar el acceso y la calidad de los servicios de
seguros para los clientes. Estos beneficios pueden extenderse mas alld de las fronteras de la

empresa, beneficiando a la sociedad en general.

En términos de valor académico, esta investigacion contribuira a la literatura existente sobre
planeacion estratégica en el sector de los seguros. Aunque existen numerosos estudios sobre
planeacion estratégica en general, hay una falta notable de investigaciéon en el contexto
especifico de los brokers de seguros. Esta investigacion llenara esta brecha, proporcionando un
caso de estudio detallado y valioso para académicos, estudiantes y otros profesionales

interesados en el campo.

Por tanto, la justificacion practica de esta investigacion radica en su potencial para mejorar la
gestion y el rendimiento de Gestion Segura, generar beneficios socioecondmicos para la
sociedad, y contribuir al cuerpo de conocimiento académico en el campo de la planeacion
estratégica. Este estudio abrird nuevas oportunidades para Gestion Segura y para el sector de
los seguros en general, y proporcionara un modelo valioso para futuras investigaciones en el

campo, por lo cual la investigacion se ve totalmente justificada.

10



1.5. Objetivos

1.5.1. Objetivo general

Elaborar una propuesta de reestructuracion de la planificacion estratégica para la empresa

Gestion Segura, Asesores de Seguros.

1.5.2. Objetivos especificos

Realizar un andlisis interno de la empresa Gestion Segura.

Realizar un analisis externo de la empresa en funcion a la metodologia de las 5 fuerzas
de Michael Porter.

Proponer una nueva mision, vision objetivos y valores de la empresa basado en el nuevo
plan estratégico.

Realizar la evaluacion financiera de los flujos incrementales que se generarian al

implementar esta nueva propuesta.

1.6. Principales resultados

La implementacion de este proyecto de investigacion tiene como objetivo producir una serie de

resultados clave que facilitaran a Gestion Segura, Asesores de Seguros, la reestructuracion de

su planificacion estratégica. Estos resultados aportaran tanto mejoras tacticas a corto plazo

como una direccion estratégica sostenible a largo plazo para la empresa. Los resultados

esperados son los siguientes:

Planificacion estratégica definida: La principal meta de este proyecto es proponer una
planificacion estratégica clara, concisa y alineada con las necesidades de la empresa.
Este nuevo enfoque permitird a todos los grupos de interés de la empresa compartir una
vision comun del futuro y entender claramente el papel que desempefian en la
consecucion de los objetivos estratégicos de la empresa.

Analisis FODA completo: Se llevara a cabo una evaluacion detallada de las Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA) de Gestion Segura. Esta evaluacion

ofrecera una perspectiva completa de los aspectos positivos y negativos de la empresa,
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las posibilidades de crecimiento y las amenazas competitivas o de mercado, lo cual sera
de gran utilidad para la planificacion estratégica.

e Comprension detallada de la cadena de valor: La cadena de valor de la empresa
abarca todas las actividades desde la concepcion del producto hasta su entrega al cliente.
Al analizar la cadena de valor de la empresa, se comprenderan todos sus componentes
y cdmo estos interactian entre si para crear valor para los clientes. Esta comprension
permitira a la empresa optimizar sus operaciones, mejorar la eficiencia y aumentar la
satisfaccion del cliente.

e Claridad en funciones: La claridad en las funciones de los empleados evitara la
duplicacion de esfuerzos y mejorard la eficiencia operativa, esto se traduce en la
prevencion de duplicaciones de esfuerzos y en una mejora notable de la eficiencia
operativa. Esto permitird a la empresa centrarse en actividades de mayor valor y mejorar
la satisfaccion de los empleados al tener claramente definidas sus responsabilidades.

e Optimizacion de recursos: A través de la implementacion de mejoras estratégicas y
tacticas, se espera reducir costos operativos y optimizar el uso de los recursos. Esto
aumentard la eficiencia y permitira a la empresa invertir mas en areas de crecimiento.

e Identificacion de nuevas oportunidades de negocio: Una parte crucial de la
planificacion estratégica es la identificacion de nuevas oportunidades de negocio. Este
proyecto permitird a la empresa explorar y evaluar nuevas éareas de crecimiento

potencial.

En suma, con la generacion de estos resultados, Gestion Segura logrard una ventaja competitiva
en términos de tiempo, costos, eficiencia, eficacia y atencion al cliente. La adquisicion de este
conocimiento especializado proporcionara beneficios significativos no solo para su principal
canal de comercializacion, sino que podra ser replicado para mejorar la relacion con el mercado
en general. Esto colocard a Gestion Segura en una posicion fortalecida para enfrentar futuros

desafios y aprovechar nuevas oportunidades.
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2. MARCO TEORICO

El marco teorico referencial es una parte fundamental en cualquier proyecto de investigacion,
dado que proporciona el contexto académico y las teorias existentes que respaldan el estudio.
En el caso del presente estudio, el marco tedrico referencial proporcionard una revision
exhaustiva y detallada de la literatura en areas clave como la planificacion estratégica, plan de
negocios, formulacion de estrategias e identificacion de oportunidades de negocio. Este marco
buscara definir conceptos, establecer relaciones entre diferentes teorias y modelos, y establecer
un punto de referencia sélido para la investigacion. A lo largo de este capitulo, se exploraran
diferentes teorias y conceptos que proporcionaran una base sélida para el andlisis y las

conclusiones del proyecto.
2.1. Marco conceptual

El marco conceptual proporciona una estructura de los conceptos clave y su interrelacion que
guian este proyecto de investigacion. A continuacion, se exponen y definen varios términos y

conceptos criticos para la reestructuracion de la planificacion estratégica de Gestion Segura.

Flujos incrementales: Se refieren al crecimiento gradual y acumulativo de diversos elementos,
ya sea en términos de recursos, ingresos 0 mejoras en procesos, este concepto implica un avance
paso a paso, destacando la progresion sostenida en lugar de cambios abruptos (Zambrano et al.,
2020). En el contexto empresarial, podria aludir, al aumento progresivo de los ingresos trimestre
tras trimestre, o a la implementacion gradual de mejoras en la eficiencia operativa a lo largo del
tiempo, al enfocarnos en las variaciones se subraya la importancia de un desarrollo constante y
sostenido en la evolucion de distintos aspectos dentro de una organizacidn, en este sentido, los

flujos incrementales son consecuencias directas de la aplicacion de la propuesta a realizarse.

Planificacion estratégica: Se refiere al proceso en el cual una organizacion establece su
direccidon estratégica y toma decisiones sobre la asignacion de recursos para alcanzar dicha
estrategia. Este proceso abarca la definicion de la mision, vision, objetivos y metas a largo plazo
de la organizacion, asi como las tacticas y acciones necesarias para su consecucion. El propdsito
principal de la planificacion estratégica es proporcionar una direccion clara para la organizacion

y una hoja de ruta para la toma de decisiones (Sumba-Bustamante et al., 2020).
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Analisis FODA: Se trata de un enfoque analitico utilizado para examinar las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas de una organizacion. Las fortalezas y debilidades
corresponden a factores internos de la organizacion, mientras que las oportunidades y amenazas
se vinculan con condiciones externas del entorno organizacional. El analisis FODA proporciona
un método sistemdtico para analizar y comprender la posicion competitiva de la organizacion

(Onia y Vega, 2018).

Cadena de valor: Se basa en un modelo conceptual que divide una organizacion en sus
actividades estratégicamente significativas para comprender como se comportan los costos,
identificar las fuentes de diferenciaciéon y analizar las interrelaciones entre todas las
operaciones. Cada actividad en la cadena de valor afiade valor al producto final y, por lo tanto,
entender y optimizar estas actividades es clave para mejorar la eficiencia y la ventaja

competitiva (Martinez et al., 2019).

Gestion de Recursos Humanos: La administracion de personal constituye la funcion dentro
de una organizacion encargada de las politicas, sistemas y practicas que impactan en el
comportamiento, las actitudes y el desempefio de los empleados. La gestion de Recursos
Humanos incluye actividades como la contratacion, la formacion, la evaluacion del rendimiento

y la gestion de las relaciones laborales (Cuesta-Santos et al., 2018).

Optimizacion de recursos: La optimizacion de recursos implica obtener el maximo valor de
los recursos disponibles de la organizacion. Puede implicar la reduccion de costos, el aumento
de la eficiencia, la mejora de la calidad o cualquier otro enfoque que aumente la productividad

de los recursos de la organizacion (Sumba-Bustamante et al., 2020).

Satisfaccion del cliente: es una evaluacion de qué tan bien los productos o servicios de una
organizacion satisfacen o superan las expectativas del cliente. Es un indicador clave del
rendimiento de la organizacion y puede influir directamente en la cuota de mercado y la

rentabilidad de la empresa (Silva-Trevifio et al., 2021).

Oportunidades de negocio: Las oportunidades de negocio son circunstancias favorables o
situaciones que una organizacion puede explotar para su ventaja. Pueden surgir de una variedad
de fuentes, incluyendo cambios en el mercado, avances tecnologicos, cambios politicos o

regulatorios, o cambios en las preferencias del consumidor (N4jera, 2018).
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Cada uno de estos conceptos juega un papel importante en la comprension y reestructuracion
de la planificacion estratégica de Gestion Segura. Al comprender y aplicar estos conceptos,
Gestion Segura podra desarrollar una planificacion estratégica efectiva que alinee sus recursos
y capacidades con sus oportunidades de mercado, mejorando asi su rendimiento y

competitividad.
2.2. Bases tedricas. Discusion de enfoques de diferentes autores

Las bases teoricas proporcionaran una vision mas profunda del marco tedrico, analizando y
discutiendo las perspectivas de diversos autores en los conceptos centrales del proyecto. Esta
revision literaria sirve para resaltar los diferentes enfoques tedricos y metodologicos, y explorar
coémo estos han sido aplicados y desarrollados en contextos similares. Se destacaran las teorias
de la planificacion estratégica, la gestion de procesos y personal, el andlisis de la satisfaccion
del cliente, entre otros, con el objetivo de enriquecer la comprension de estos conceptos y
proporcionar un sélido fundamento académico para la investigacion. Al presentar una gama de
perspectivas, este acdpite facilitard una mayor comprension de los problemas y las posibles
soluciones en el contexto de la reestructuracion de la planificacion estratégica de Gestion

Segura.
2.2.1. Planificacion estratégica

Seglin los autores Vergara et al. (2021) la planificacion estratégica es un proceso esencial para
las organizaciones, que implica la definicion y alineacion de objetivos a largo plazo con el
proposito fundamental de la entidad. En este enfoque, se evaluan detalladamente los recursos
disponibles, el entorno competitivo y las tendencias del mercado para identificar oportunidades
y desafios, considerando lo mencionado, la planificacion estratégica va mas alla de la gestion
diaria, proporcionando una vision integral que orienta las decisiones y acciones a largo plazo.
Por su parte el autor Medina (2021) menciona la formulacion de estrategias para aprovechar
ventajas competitivas, la asignacion eficiente de recursos y la adaptacion continua a un entorno
empresarial dindmico. Este proceso no solo establece un marco para el logro de metas, sino que
también ofrece flexibilidad para ajustarse a cambios en el panorama empresarial, asegurando la

viabilidad y el crecimiento sostenible de la organizacién a lo largo del tiempo.
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e\ UNIVERSIOAD POLITECRICA

Las estrategias de promocion de una compaiia deben alinearse con los procedimientos de
planificacion estratégica que la empresa administra regularmente. La planificacion estratégica
se define como un proceso que se encuentra fundamentado en subprocesos de estructuracion e
implementacion de estrategias para una empresa de acuerdo con su naturaleza (particularidades
y necesidades) y de acuerdo con el enfoque de la misma (Parra et al., 2020). Al igual que
cualquier proceso de planificacion, la estrategia de planificacion debe ser adaptable y ajustable
a lo largo del tiempo. Esto implica que, en consonancia con las evoluciones del mercado, se
pueda examinar y sugerir ajustes en cualquier momento que sea requerido. En base al autor
mencionado, se puede ilustrar de manera grafica que la planificacion estratégica es el
procedimiento encargado de establecer una conexion entre la situacion presente y la futura que
se busca alcanzar mediante un analisis inicial y la ejecucion de estrategias, como se lo visualiza

a continuacion en la figura 1:

Figura 1. Proceso de planificacion estratégica

Situacién Inicial Situacion Futura

Estructuracion de la
planificacidn estratégica

Fuente: Los autores
Nota. Elaborado por los autores
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Estructuracion de la planificacion estratégica

Es importante mencionar que la estructuracion de la planificacion estratégica es un componente
crucial para el éxito a largo plazo de cualquier organizacidon, este proceso implica la
organizacion sistematica de objetivos, tacticas y recursos con el fin de alcanzar una vision clara
y coherente, para lo cual se realiza un andlisis exhaustivo del entorno empresarial, evaluando
factores internos y externos que puedan afectar el desempefio. A partir de esta evaluacion, se
establecen metas especificas y se disefian estrategias para alcanzarlas, la asignacion eficiente
de recursos y la definicion clara de responsabilidades son elementos fundamentales de esta
estructuracion, permitiendo una implementacion eficaz de las iniciativas estratégicas,
proporcionando un marco sélido que guia a la organizacion hacia el logro de sus objetivos a

largo plazo (Pérez et al., 2021).

Ante lo expuesto anteriormente, la planificacion estratégica es esencialmente un proceso
estructurado que ayuda a una organizacion a trazar su futuro. Este ejercicio proporciona un
camino bien definido para dirigir y coordinar los esfuerzos de todos los miembros de una
organizacion hacia objetivos comunes. En su esencia, la planificacion estratégica implica la
definicion de la direccion de la organizacion y la toma de decisiones sobre la distribucion de
recursos para perseguir esta direccion. Incluye la determinacion de la mision, vision, valores, y
objetivos a largo plazo de una organizacion, y la elaboracion de estrategias y planes para
alcanzar estos objetivos (Bernal, 2018). Es una herramienta poderosa que proporciona claridad,
direccidon y un sentido de proposito, mientras que también facilita la toma de decisiones y la

asignacion de recursos de manera eficiente y efectiva.

Adicional a lo mencionado previamente, es esencial considerar el proceso de planificacion
estratégica como un procedimiento interactivo y dinamico en todos los aspectos. Al implicar a
todos los elementos de una organizacion, debe alinearse constantemente con los objetivos
especificos de la empresa, aunque estos puedan cambiar en cualquier momento sin previo aviso.
Con el marco del proceso de planificacion estratégica ya delineado, se debe identificar los

aspectos que requieren mejoras dentro de la organizacién cuando surjan desafios.

Para ello, se seguirdn cuatro fases que permitirdn a la organizacién tomar decisiones y adoptar

estrategias mas apropiadas seglin la situacion, representadas en la figura 2, que presenta las
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3 VERSIDAD POLITECNICA

/SALESIANA

cuatro etapas del proceso estratégico, se erige como un mapa claro para orientar a la
organizacion en su viaje hacia la toma de decisiones informada y la formulacién de estrategias
efectivas. A través del analisis de la situacion interna y externa, el diagndstico general y la
definicion de estrategias, las empresas pueden identificar areas de mejora, anticipar desafios y
ajustar su enfoque estratégico segun las demandas cambiantes del entorno empresarial. Este
proceso facilita una toma de decisiones 4gil y bien fundamentada, promoviendo la resiliencia y

la capacidad de respuesta ante los inevitables cambios y desafios en el panorama empresarial.

Figura 2. Etapas del proceso de planificacion estratégica

ETAPA1

Analisis de
la situacion
interna

ETAPA4 ETAPA 2
Definicion Planificacion Analisis de

de Estratégica la situacion
estrategias externa

ETAPA3

Diagnostico
general

Fuente: Los autores
Nota. Elaborado por los autores
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Etapa 1: Analisis de la situacion interna. En la fase inicial de la planificacion estratégica, se
busca examinar los elementos y aspectos de una empresa que guarden una relacion directa con
los departamentos y operaciones internas de la organizacion. El objetivo es precisar las
circunstancias internas que necesitan ser creadas, modificadas o eliminadas. Como punto de
partida, es necesario analizar la mision, vision y valores de la organizacion, junto con sus

estrategias corporativas.

En este sentido, una herramienta fundamental que se utiliza para analizar la situacion interna de
una empresa es el andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas). La
evaluacion FODA posibilita la identificacion y valoracion de las fortalezas y debilidades
internas de la entidad, ademas de sefialar las oportunidades y amenazas que se originan en el
entorno externo. Esto proporciona una vision integral de la posicion actual de la empresa y

ayuda a definir las areas en las que se debe enfocar para mejorar su competitividad.

Ademads del andlisis FODA, otro enfoque importante en esta etapa es la cadena de valor. La
cadena de valor descompone las acciones de una compaiia en diversas fases, abarcando desde
la obtencion de materias primas hasta la entrega del producto o servicio final al cliente. Esta
herramienta permite identificar donde se crea valor dentro de la organizacion y doénde se pueden
realizar mejoras para aumentar la eficiencia y la calidad (Martos, 2019). Al entender el
desarrollo de las acctividades en cada fase de la cadena de valor, la empresa tiene la capacidad
de tomar decisiones mas fundamentadas respecto a la asignacion de recursos y la mejora de su

posicion en el mercado.

En la siguiente etapa de la planificacion estratégica, se emplea la matriz BCG (Boston
Consulting Group) para analizar el portafolio de productos de la empresa. Esta matriz clasifica
los productos en cuatro categorias: estrellas, vacas lecheras, interrogantes y perros, en funcion
de su participacion en el mercado y su tasa de crecimiento (Jaramillo y Tenorio, 2019). Esto
ayuda a la empresa a tomar decisiones sobre qué productos invertir y promocionar, cuales
mantener y cudles descontinuar. La matriz BCG proporciona una vision clara de la posicion de
cada producto en el mercado y su contribucion a la rentabilidad general de la empresa, lo que
es esencial para la toma de decisiones estratégicas informadas. En conjunto, la matriz FODA,

la descomposicion de la cadena de valor y la utilizacion de la matriz BCG constituyen
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herramientas fundamentales durante la fase de analisis de la situacion interna de una empresa,

ofreciendo un fundamento robusto para la formulacion de estrategias a largo plazo.

Por otra parte, es imperativo que tanto la organizacion en su conjunto como cada uno de sus
miembros comprendan claramente cudles son los objetivos de la empresa. Esto permitira tomar
decisiones acerca de si la mision y vision de la empresa se alinean con sus expectativas. De
acuerdo con Martos (2019), la mision empresarial sirve como un puente que conecta las
estrategias, los valores corporativos y los valores de los empleados. Se relaciona con los
principios o creencias fundamentales de la empresa y con la estrategia, que se percibe como un
conjunto de directrices y acciones destinadas a facilitar un avance estructurado hacia el

cumplimiento de los objetivos de la organizacion.

Por otra parte, la vision debe claramente representar cual es el enfoque futuro de la empresa con
base en los objetivos que aspira, sin necesidad de determinar o detallar las estrategias que se
vayan a aplicar (Martos, 2019). Es necesario destacar que para establecer de manera precisa la
vision de una organizacion, es crucial tener una comprension clara de por qué fue creada, con
qué proposito y hacia donde se dirige. Después de examinar la mision y vision de la empresa,
se deberd evaluar la viabilidad de realizar ajustes en ellas con el objetivo de garantizar un
desarrollo satisfactorio para la organizacion. Posterior a ello, atn en la etapa de analisis de
situacion interna, se deberd analizar si los objetivos planteados por la empresa son adecuados
pues, con el paso del tiempo, estos pueden quedar obsoletos o pueden llegar a necesitar alguna
modificacion para encaminar a la empresa de mejor manera; hay que resaltar que el
establecimiento de objetivos es responsabilidad neta de los niveles gerenciales o juntas de

accionistas (Huerta-Estévez y Andrade-Estrada, 2021).

Etapa 2: Analisis de la situacion externa. La segunda etapa del proceso de planificacion
estratégica estd relacionada con el entorno del mercado y todas las variables y factores externos
a la empresa; la finalidad el analisis de la situacion externa es identificar y comprender aquellos
parametros o variables que no pueden ser controladas por la organizacion desde adentro (Leon
et al., 2019), pero que indudablemente impactan ya sea de manera positiva o negativa en el
funcionamiento y curso de la empresa. La etapa de andlisis de situacion externa se considera
como un proceso orientado a la recoleccion de datos importantes sobre clientes, proveedores,

competencia y mercado en general pues, con base en la informacion recaudada se podran
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plantear estrategias que estén de acuerdo con las proyecciones y directrices del mercado,
buscando asi posicionamiento de la marca y obtencion de eventuales potenciales clientes

(Castillo-Ruano y Banguera-Rojas, 2018).

Segun Bernal (2018), las organizaciones normalmente se desenvuelven en un medio volatil
caracterizado por su incertidumbre, complejidad y ambigiiedad; elementos que deben ser
comprendidos e interpretados adecuadamente al momento de formular estrategias de marketing
y comercializacion. Por esta razon, resulta fundamental iniciar con un anélisis de la situacion

externa si se busca lograr resultados positivos al implementar las estrategias elegidas.

En esta linea de ideas, es importante mencionar el analisis PEST. El analisis PEST trabaja como
una herramienta de valiosa utilidad para la empresa pues permite detectar, comprender e
interpretar los factores externos que pueden afectar, ya sea de manera directa o indirecta el
desempefio y la rentabilidad de la organizacion (Villarreal, 2022). El andlisis PEST brinda un
diagnéstico y al mismo tiempo un prondstico de los eventos de posible ocurrencia en términos
politicos, econdmicos, sociales y tecnologicos (por sus siglas PEST) (Benavides y Llumitaxi,
2019). Bajo este principio, es relevante sefialar que la evaluacion también estara condicionada
por la naturaleza y el sector empresarial, ya que en numerosas ocasiones ciertos factores

ejerceran una influencia mas significativa que otros.

Etapa 3: Diagndstico general. Tras llevar a cabo el analisis de la situacion de la empresa, es
necesario examinar los resultados obtenidos para identificar los aspectos en los que la
organizacion debe enfocarse. En este sentido, la etapa de diagndstico general implica una
revision detallada de los factores internos y externos identificados en las fases previas del

proceso de planificacion estratégica.

La evaluacion de factores internos abarca la revision de las fortalezas y debilidades internas de
la empresa, que son identificadas mediante el analisis FODA y la de valor. Estas fortalezas y
debilidades pueden estar vinculadas a aspectos como la calidad de productos o servicios, la
eficiencia operativa, la administraciéon de recursos humanos, la tecnologia, entre otros. El
propoésito es comprender a fondo como estos factores internos afectan la capacidad de la

empresa para competir en su mercado.
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Por otro lado, el andlisis de factores externos se refiere a la evaluacion de las oportunidades y
amenazas que provienen del entorno empresarial, también identificadas en la etapa del analisis
FODA. Estas oportunidades y amenazas pueden estar relacionadas con cambios en la demanda
del mercado, la competencia, factores econdémicos, politicos, legales y tecnologicos, entre otros.
La empresa debe entender como estos factores externos pueden afectar su posicion en el

mercado y su capacidad para alcanzar sus objetivos estratégicos.

Una vez completado el analisis de factores internos y externos, la organizacion estara en una
posicion sélida para identificar las areas prioritarias en las que debe enfocarse. El diagndstico
general es esencial para tomar decisiones estratégicas informadas y establecer objetivos
realistas que aborden las cuestiones identificadas en el analisis situacional. Esta etapa
proporciona una base solida para el desarrollo de estrategias especificas que permitan a la
empresa aprovechar sus fortalezas, aprovechar las oportunidades y abordar sus debilidades y

amenazas, con el objetivo de lograr un desempefio empresarial sélido y sostenible.

De acuerdo con Patrén y Vargas-Herndndez (2019), las empresas que se alineen mas
estrechamente con las caracteristicas requeridas por su entorno tendran mayores posibilidades
de éxito en comparacion con aquellas que estén mas alejadas de este objetivo. Por lo tanto, es
crucial destacar que las estrategias formuladas después del proceso de diagndstico deben
adaptarse a las orientaciones y cambios constantes identificados en el mercado. La
implementacion de cambios dentro de una organizacion suele ser un proceso desafiante, ya que
modificar el estado o la situacion de la empresa puede no ser bien recibido por todos los
colaboradores. Por lo tanto, un diagndstico adecuado debe tener en cuenta las expectativas de
todas las partes involucradas para definir un modelo que se ajuste a las necesidades tanto del

entorno como de la situacion interna de la empresa.

Ademas de lo anteriormente expuesto, en el proceso de diagnostico de la empresa, es esencial
identificar las estrategias comerciales existentes y evaluar como, a lo largo del tiempo, se ha
medido su efectividad en la generacion de los beneficios previstos, esto permitira reconsiderar,
modificar o eliminar dichas estrategias en caso de ser necesario. En toda organizacion, la
planeacion estratégica es un bien invaluable, el cual contiene la filosofia de la empresa, sus
aspiraciones, sus planes y la forma de realizar las actividades cotidianas; por lo tanto, debe estar

perfectamente documentado para que cualquier area de la empresa conozca qué debe hacer,
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cémo y hacia donde apunta la organizacion (Benavides y Llumitaxi, 2019). Por lo tanto, es
fundamental operar de manera que el diagnostico de la empresa se convierta en el cimiento

esencial para una precisa formulacion de estrategias.

Etapa 4: Definicion de estrategias. Después de examinar las condiciones internas y externas,
y de haber realizado un diagndstico de los factores que afectan el progreso de la empresa, se
procede con la eleccion de las estrategias a implementar. Una estrategia se define como un
lineamiento o camino que indica y plantea como se deben lograr los objetivos de la
organizacion, mostrando los pasos fundamentales a seguir (Serrano et al., 2019). Dicho esto,
existe un tipo de segmentacion de estrategias que dependeran de los objetivos del modelo de

negocio:

En funcion del objetivo de la estrategia:

¢ Funcionales
¢ Organizativas

e Programaticas
En funcion de la relacion con el entorno:

e Anticipativas
e Reactivas

e Adaptativas
En funcion de la posicion en el mercado:

e De competencia
e De complementariedad

e De innovacion

No obstante, en adiciébn a las estrategias mencionadas se pueden proponer estrategias
personalizadas conforme con las necesidades propias, e incluso se pueden mezclar
caracteristicas de estrategias diferentes. Por otra parte, teniendo en cuenta que el entorno en el

cual se trabaja actualmente es cada vez mas competitivo, se debe utilizar también herramientas
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de analisis competitivo, como la matriz de analisis competitivo que muestran las ventajas sobre
las que se pueden construir caracteristicas diferenciadoras de similar naturaleza y, de la misma
manera, adoptar aquellas buenas practicas que se hayan podido detectar a través del analisis de

situacion externa (Jaramillo y Tenorio, 2019).

Finalmente, una vez concluido el analisis exhaustivo tanto de la situacion interna como externa,
y después de definir las estrategias a seguir, la organizacion estard en una posicion favorable
para establecer su mision, vision y valores, estos elementos esenciales en la planificacion
estratégica ofrecen un marco solido para comunicar el proposito y la direccion de la empresa.
La mision explica la razdn de ser de la organizacion, la vision describe la imagen del futuro que
se aspira alcanzar, y los valores establecen los principios fundamentales que orientan el
comportamiento y la toma de decisiones. En conjunto con las estrategias delineadas, estos
elementos sirven como una guia que orienta todas las acciones y esfuerzos de la empresa hacia

la consecucion de sus objetivos a largo plazo.
2.2.2. Analisis FODA

El andlisis FODA es un concepto ampliamente reconocido en numerosas empresas, si no en
todas, en la actualidad. Se convierte en una herramienta de analisis sumamente crucial e
imprescindible para el desarrollo adecuado de cualquier organizacion. De acuerdo con
Contreras y Magafia (2018), la matriz FODA implica analizar los factores que constituyen tanto
las fortalezas como las debilidades que, en conjunto, ofrecen un diagndstico de la situacion
interna de una organizacion. Ademads, comprende la evaluacion externa que abarca las
oportunidades y amenazas. Es una herramienta que puede considerarse como sencilla,
proporcionando una perspectiva general de la situacion estratégica de una organizacion
especifica. El analisis FODA estima el efecto que una estrategia tiene para lograr un equilibrio
entre la capacidad interna de la organizacion y su situacion externa, esto es, las oportunidades

y amenazas (Ofia y Vega, 2018).

La matriz FODA, por su propio disefio y denominacion, busca discernir las fortalezas y
debilidades dentro del &mbito interno de la empresa, asi como las oportunidades y amenazas en
su entorno externo, como se ilustra en la figura 3 a través de un analisis detallado, una vez

identificados los puntos fuertes y débiles de la organizacion, la evaluacion se convierte en una
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fase critica. Es esencial reconocer que ciertos factores pueden tener un peso significativo en
comparacion con otros, subrayando la necesidad de realizar andlisis adicionales de los
elementos recopilados inicialmente o identificados mediante los instrumentos de investigacion
seleccionados previamente, este enfoque estratégico no solo proporciona una vision integral de
la posicion de la empresa, sino que también destaca la importancia de una evaluacion minuciosa

para fundamentar decisiones y acciones subsiguientes.

Figura 3. Anélisis FODA de una empresa

FORTALEZAS
Se deben mantener

AMENAZAS OPORTUNIDADES
Se deben afrontar Se deben explotar

Fuente: Los autores
Nota. Elaborado por los autores

2.2.3. Cadena de valor

De la misma manera, una de las herramientas més utilizadas para proponer estrategias dentro
de una organizacién es la cadena de valor. La cadena de valor identifica cual es el valor para
los clientes, es decir, la fuente confiable de la ventaja competitiva (Vivar-Astudillo et al., 2020).
En otras palabras, el término cadena de valor se refiere a un conjunto de alianzas estratégicas
entre varias empresas de negocios independientes dentro de un mismo nicho de mercado

(Iglesias, 2018).
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El concepto de cadena de valor fue popularizado por Michael Eugene Porter en el afio 1986 y
se define como una técnica utilizada para obtener ventajas competitivas en el mercado (Vivar-
Astudillo et al., 2020). En esencia, se puede afirmar que la cadena de valor es, principalmente,
una herramienta de analisis estratégico que asiste a la organizacion en la identificacion de sus
fundamentos de ventaja competitiva mediante un analisis estructurado de las operaciones y
actividades gestionadas por la empresa. Por fin, dependiendo del criterio utilizado para
subdividir y ordenar las actividades de la organizacion, serd factible establecer los diferentes

tipos de cadenas de valor.

No es viable afirmar que haya una cadena de valor superior a las demaés, ya que cada una de las
cadenas propuestas presentardn sus propias ventajas y desventajas segin el contexto y la
naturaleza del negocio de la empresa. Por lo tanto, la eleccion de una cadena especifica se
realizara de acuerdo con los objetivos y expectativas particulares de la empresa. Segun Vergara
et al. (2019), una cadena de valor describe la gama de actividades que se requiere para llevar
un producto o servicio desde su concepcion, pasado por las fases intermedias de la produccion
y la entrega hasta los consumidores finales y su disposicion final después de su uso. Bajo esta
premisa, es posible afirmar que la cadena de valor incluye todas las actividades como el disefio,
produccion, comercializacion y distribucion; sin embargo, dependeran de las operaciones de la

empresa.

La cadena de valor representa un modelo conceptual que desglosa los componentes criticos de
una organizacidn con el objetivo de comprender el comportamiento de los costos, las posibles
fuentes de diferenciacion y como cada actividad contribuye al valor total del producto o servicio
final. En términos fundamentales, la cadena de valor ofrece una vision integral del flujo de
actividades desde la concepcion hasta la entrega de un producto o servicio al cliente. Esta
perspectiva global ayuda a las organizaciones a identificar donde se crea y se puede agregar
valor durante el proceso, a incluir actividades como el disefio del producto, la adquisicion de
materias primas, la produccion, el marketing, la distribucion y el servicio postventa. Al
comprender y optimizar cada eslabon de la cadena de valor, una organizacion puede mejorar su
eficiencia, reducir costos, aumentar la satisfaccion del cliente y fortalecer su posicion

competitiva en el mercado.
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En el sector de los seguros, la cadena de valor comprende una serie de actividades
interconectadas que comienzan con la identificacion y evaluacion de riesgos y culminan con la
gestion de siniestros y el servicio al cliente (Galan y Valderrama, 2020). La eficacia con la que
una compania de seguros gestiona su cadena de valor puede tener un impacto significativo en
su competitividad en el mercado. Por ejemplo, una gestion eficaz de la suscripcion y la fijacion
de precios puede ayudar a la compaifiia a atraer y retener a los clientes correctos, mientras que
una gestion eficiente de las reclamaciones puede mejorar la satisfaccion del cliente y la lealtad
a la marca. Al mismo tiempo, la optimizacion de la cadena de valor puede conducir a una mayor
eficiencia operativa, lo que puede resultar en costos mas bajos y mayores margenes de
beneficio. Por lo tanto, la cadena de valor es un componente crucial en la estrategia de cualquier

compafiia de seguros, incluyendo a Gestion Segura.
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3. METODOLOGIA

Este estudio siguio un proceso meticuloso y bien estructurado para garantizar una evaluacioén
exhaustiva y efectiva de las necesidades de la empresa Gestion Segura. El proceso se inicid con
la conceptualizacion de la idea y la identificacién del problema, en colaboracién con los
directivos de la empresa. Durante esta fase inicial, se llevd a cabo sesiones de lluvia de ideas
proyectandose hacia el afio 2024, revelando asi la imperativa necesidad de reestructurar la
planificacion estratégica de la empresa. A partir de este punto de partida, se establecieron los
objetivos de la investigacion y se proporcionaron argumentos solidos para respaldar su

pertinencia y viabilidad.

El proceso de investigacion también implicd una extensa revision del marco teodrico, que
incluydé una variedad de fuentes, desde portales web hasta tesis relacionadas, articulos
cientificos y bibliografia recomendada por el tutor de la investigacion. Esta fase permitio
identificar y aplicar el enfoque de Michael E. Porter sobre las fuerzas competitivas del mercado,
para establecer estrategias que fortalecen la relacion comercial de la empresa con sus clientes
actuales y potenciales. A continuacion, se defini6 el tipo de investigacion a realizar, que fue una
investigacion exploratoria con un enfoque mixto, utilizando un método empirico de observacion

directa y una combinacion de métodos de investigacion primarios y secundarios.
3.1. Unidad de analisis

En este estudio, la unidad de analisis se centr6 en dos niveles fundamentales: la organizacion y
los individuos dentro de la organizacion. El primer nivel, la organizacion, se refirié a Gestion
Segura, la empresa que ha sido objeto de este estudio. Se ha realizado un examen exhaustivo
de su estructura organizativa actual, sus procesos de trabajo, su planificacion estratégica y su
cadena de valor. Este nivel de andlisis ha proporcionado una comprension detallada del
funcionamiento interno de la empresa, lo que ha permitido identificar fortalezas y debilidades,

y descubrir oportunidades para optimizar y mejorar sus operaciones.

El segundo nivel, los individuos dentro de la organizacion, se refiere a los directivos y los
ejecutivos de la empresa. Este nivel de andlisis fue vital para entender como la estructura
organizativa y los procesos de trabajo actuales de la empresa afectaban a los empleados a nivel

individual. A través de entrevistas, encuestas y técnicas de observacion, se ha recopilado
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informacion sobre sus roles y responsabilidades, sus percepciones y expectativas de la empresa,

y su nivel de comprension y compromiso con la mision, vision y objetivos de la empresa.

Combinando estos dos niveles de analisis, el estudio proporcionard una vision completa y
profunda de la empresa Gestion Segura. Esto permitird no s6lo proponer una reestructuracion
eficaz de la Planificacion Estratégica, sino también asegurar que esta reestructuracion estuviera
alineada con las necesidades, capacidades y expectativas de las personas que forman parte de
la empresa. Asi, el estudio facilitara el crecimiento comercial previsto por Gestion Segura y

garantizara este crecimiento de manera sostenible y beneficiosa para todos los implicados.
3.2. Métodos a emplear

Para desarrollar la presente investigacion se plantea un enfoque metodologico empirico basado
en la observacion directa para llevarla a cabo. Este método se emplea para obtener una
comprension detallada y practica de como se desarrollan las actividades diarias dentro de la
empresa Gestion Segura. Esta observacion ha permitido detectar y documentar patrones,
comportamientos y practicas existentes en el ambito laboral, comprendiendo asi cémo se
desarrollan los procesos en cada una de las areas de la empresa. Ademas, se propone aplicar el
analisis temdtico a las entrevistas realizadas con la finalidad de identificar estandares de
respuesta y temas recurrentes en las perspectivas de los empleados y directivos sobre la
empresa. Asi, se pretende extraer conclusiones significativas para cada pregunta formulada

durante las entrevistas.

También, se ha manejado el método cuantitativo para analizar las respuestas obtenidas de las
encuestas. Se tabularon y analizaron estadisticamente estos datos utilizando la herramienta de
Google Forms, lo que ha proporcionado informacion valiosa sobre la percepcion de los jefes de
agencia y ejecutivos en relacion con los servicios proporcionados por Gestion Segura.
Finalmente, se realiz6 un focus group con la finalidad de definir adecuadamente el FODA de la
empresa e identificar asi los puntos mas importantes con respecto a la situacion interna y externa

de la organizacion.

Con respecto a las técnicas de investigacion, a fin de recabar los datos necesarios para el estudio

de la planificacion estratégica en la empresa Gestion Segura, se recurrid a una variedad de
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técnicas de investigacion, seleccionadas segun su pertinencia y eficacia para los objetivos

propuestos.

Entrevistas: Se llevaron a cabo entrevistas individuales con cada uno de los 12 colaboradores
de Gestion Segura. Estas interacciones se desarrollaron tanto de forma virtual, utilizando la
herramienta Zoom, como presencialmente para aquellos ubicados en la ciudad de Cuenca. Las
entrevistas tuvieron como objetivo comprender la percepcion de cada empleado sobre la
empresa desde su respectiva posicion laboral, y determinar si poseian conocimientos sobre la
mision, vision y objetivos de la empresa. Ademads, se buscéd explorar las expectativas de futuro

que mantenian respecto a la organizacion.

Encuestas: Se disenaron y distribuyeron encuestas dirigidas a los jefes de agencia y oficiales
del aliado estratégico. En total, se aplicaron encuestas a 109 personas, y se empled la escala de
Likert para medir la percepcion del servicio a través de preguntas cerradas. El cuestionario,

compuesto por no mas de 10 preguntas, incluyé también un apartado para recomendaciones.

Focus group: Para asegurar una comprension integral de la situacion de la empresa, se optd
por llevar a cabo un focus group que involucrara a todos los actores relevantes. Este enfoque
colaborativo permitid recopilar una amplia gama de perspectivas y conocimientos, lo que
enriquecio significativamente el proceso de desarrollo y definicion del andlisis FODA. A través
de sesiones de grupo moderadas, se fomenté un didlogo abierto y constructivo entre los
participantes, lo que resultd en una evaluacion mas precisa y holistica de la situacion interna y
externa de la empresa. Este enfoque inclusivo y participativo no solo fortalecio la calidad del
analisis FODA, sino que también promovid un mayor compromiso y entendimiento compartido

entre todos los involucrados en el proceso de planificacion estratégica.

Observacion: Esta técnica se aplico para documentar las funciones que cada uno de los
empleados de Gestion Segura desempefia. Tras la recopilacion de estos datos, se pudo definir
las funciones prioritarias y verificar la existencia de duplicidad en las actividades. Se analizo

también la posibilidad de automatizar algunos de estos procesos.

Cada una de estas técnicas de investigacion cumplié un papel crucial en el estudio, permitiendo
una comprension mas profunda y holistica de la situacion de Gestion Segura. A través de las

entrevistas y encuestas, se obtuvo una vision mas personal y detallada de las percepciones de
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los empleados y colaboradores. Por otro lado, los grupos focales y la observacion permitieron
una vision mas general y estructural de las operaciones de la empresa. En conjunto, estas
técnicas de investigacion ofrecieron una vision integral y completa de la empresa, lo que resultd

invaluable para el desarrollo de la planificacion estratégica.
3.3. Poblacion y muestra

La presente investigacion, estuvo conformada por una muestra compuesta por 12 colaboradores
de la empresa Gestion Segura, asi como los jefes de agencia y los oficiales de crédito del aliado
estratégico. Esta eleccion de poblacion se hizo considerando que eran los protagonistas
principales que influenciaban y se veian afectados por la planificacion estratégica de la empresa,
la eleccion se fundamenta en que, al ser parte integral de la estructura operativa y comercial,
sus roles y responsabilidades se entrelazan directamente con los objetivos estratégicos de la
empresa. La medida de su impacto radica en la influencia directa que tienen en la ejecucion de
las estrategias planificadas y en como estas afectan su desempefio diario, asi como la relacion

con el aliado estratégico, lo que influye de manera directa a su relacion con el cliente.

Dada la indole del estudio y la disponibilidad de los participantes, no fue requerido aplicar un
método de muestreo. En su lugar, se llevo a cabo un censo, a incluir la recopilacion de datos de
todos los miembros de la poblacion. Esta metodologia fue factible gracias al tamafio manejable

de la poblacion y la necesidad de obtener una vision exhaustiva de la situacion en la empresa.

Los lideres de agencia y los funcionarios de crédito del aliado estratégico estaban asignados a
tres areas geograficas: la zona norte y austro, la zona costa y la zona centro. En la zona norte y
austro, participaron 12 lideres de agencia y 20 oficiales de crédito. En la zona costa, se
involucraron 8 lideres de agencia y 17 oficiales de crédito. En la zona centro sur, participaron
17 lideres de agencia y 35 oficiales de crédito, sumando un total de 109 personas encuestadas,

como se detalla en la tabla 1 siguiente.
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Tabla 1. Jefes de agencia y oficiales de crédito participantes

Zona Jefes de agencia Oficiales de crédito
Zona Norte 12 20
Zona Costa 8 17
Zona Centro Sur 17 35

Total 37 72

Fuente: Los autores
Nota. Elaborado por los autores

3.4. Identificacion de las necesidades de informacion

El estudio requeria una amplia variedad de datos e informacion para responder adecuadamente
a las preguntas de investigacion y cumplir los objetivos propuestos. Se identifico la necesidad
de recopilar informacion tanto cuantitativa como cualitativa, asi como detalles sobre la mision,
la vision, los objetivos, los procesos internos y la percepcion de los empleados y los clientes en
relacion con la empresa Gestion Segura. Para satisfacer estas necesidades de informacion, se

recurrio a una serie de fuentes primarias y secundarias:

Fuentes primarias: La principal fuente de informacion directa proviene de las entrevistas
realizadas a cabo con los colaboradores de la empresa, asi como de las encuestas administradas
a los lideres de agencia y los oficiales del aliado estratégico. Ademas, se aplico la técnica de
observacion directa en los procesos internos y las responsabilidades de los empleados.
Finalmente, se llevaron a cabo grupos de discusion con los directivos de la empresa con el fin
de analizar las propuestas relacionadas con la mision, vision, objetivos y valores, contribuyendo

asi al desarrollo del analisis FODA.

Fuentes secundarias: Ademas de las fuentes primarias, el estudio también se bas6 en fuentes
de informacién secundaria. Se llevd a cabo una extensa investigacion bibliografica, recurriendo
a libros, tesis y articulos académicos relevantes. Destacan las obras de Michael E. Porter,
incluyendo "Estrategia Competitiva" y "Estrategia y Ventaja Competitiva", y "Repensar la

Ventaja Competitiva, nuevas reglas para la era digital" de Ram Charan. Ademas, se exploraron
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paginas web pertinentes para obtener una vision mas amplia y actualizada del campo de la

planificacion estratégica y del mercado de seguros.

Estas fuentes de informacion, tanto primarias como secundarias, resultaron esenciales para el
estudio. Proporcionaron una perspectiva profunda y matizada de la empresa Gestion Segura, de
sus desafios y oportunidades, y de los posibles caminos para su futuro desarrollo. Con la
combinacion de estos métodos de recopilacion de informacion, se pudo obtener una vision
completa y comprensiva de la situacion de la empresa y de las posibles estrategias para su

crecimiento futuro.
3.5. Herramientas para el analisis e interpretacion de la informacion

En la fase de analisis e interpretacion de la informacioén recopilada, se utilizaron varias
herramientas para garantizar una comprension solida y basada en datos de la situacion de la
empresa Gestion Segura. Para el analisis de las entrevistas, se empled un enfoque tematico que
permitid identificar patrones de respuesta y sacar conclusiones por cada pregunta. Este enfoque
implico la agrupacion de respuestas similares y la identificacion de temas recurrentes, lo que
facilité una interpretacion comprensiva de las percepciones y experiencias de los empleados de

la empresa (Lugo-Uribe, 2023).

Las encuestas, por otro lado, se tabularon utilizando la herramienta Google Forms. Esta
aplicacion permitio la creacion de visualizaciones de datos, como graficos y tablas, lo que
facilitd la interpretacion de las respuestas y proporciond una vision cuantitativa clara del
rendimiento de la empresa y de las percepciones de los clientes. El analisis FODA, realizado
durante los grupos focales se documentd y analiz6 utilizando técnicas de lluvia de ideas y
analisis de consenso. Los participantes proporcionaron sus ideas, que luego se agruparon y
analizaron para identificar los puntos fuertes, las debilidades, las oportunidades y las amenazas
para la empresa. A este respecto es importante destacar que se trabajo con una plantilla
predefinida que permitio identificar y comprender de mejor manera cada uno de los puntos

mencionados.

Finalmente, la observacion de las funciones de los colaboradores de la empresa permitio el
levantamiento de la informacidn necesaria para el analisis de la eficacia operativa. Se cred un

documento estructurado que describia las responsabilidades que cada empleado gestionaba, y
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se compard con las descripciones de puestos relacionados para identificar duplicidades y
posibilidades de automatizacion. Todas estas herramientas y técnicas facilitaron un andlisis e
interpretacion en profundidad de la informacion recopilada, lo que permiti6 desarrollar
conclusiones bien fundamentadas y recomendaciones estratégicas para la empresa Gestion

Segura.

La representacion grafica de la lluvia de ideas, derivada de los grupos focales, constituye una
herramienta fundamental para dirigir la elaboracion del FODA. La figura 4 ofrece una visioén
visual de las ideas consideradas, proporcionando un enfoque mas claro y estructurado. Este
analisis visual facilita la identificacion de patrones, tendencias y areas clave de enfoque,
sirviendo como punto de partida esencial para la posterior formulacion de estrategias, la
necesidad de esta representacion gréfica radica en su capacidad para condensar la informacion
recopilada, permitiendo una comprension rapida y eficiente de los elementos clave que influiran

en el proceso de planificacion estratégica.

Figura 4. Lluvia de ideas

Capacitar constantementa al

Fortalecer la relacion con el Aliado
egiratégico como principal fortaleza
comercial

\

Lluvia de ideas

Demandas cambiantes del
mercado como ventaja
campetitiva

~
7’

Expansion hacia otros segmentos de
marcado

Fuente: Los autores
Nota. Elaborado por los autores
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abordar las necesidades especificas
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4. RESULTADOS

4.1. Planificacion estratégica
4.1.1. Anadlisis Externo: Debilidades y Oportunidades

Segun los autores Espinoza & Espinoza (2020) en el entorno dindmico del mercado de seguros,
Gestion Segura, Asesores de Seguros, se enfrenta a un conjunto de debilidades que deben ser
abordadas para asegurar su competitividad y sostenibilidad a largo plazo. A continuacion, se

presenta el andlisis respectivo con base en las 5 fuerzas de Porter:
Rivalidad de las empresas del sector

Segun el andlisis desarrollado se puede observar que el crecimiento de las empresas rivales ha
tenido un indice bastante alto, es decir, se encuentra cada vez una mayor cantidad de
competidores en el mercado, lo cual incrementa la oferta de manera drastica. Esto es importante
tomar en consideracion por parte de la empresa Gestion Segura, puesto que implica una
necesidad latente de atacar el mercado para atraer a la demanda existente y no diluir asi los
potenciales clientes con las nuevas empresas rivales. Adicionalmente, es importante destacar
que en este momento se presenta en la empresa un exceso de capacidad productiva, lo cual

desencadena como un factor negativo y a ser tomado en cuenta por la organizacion.

Es importante recalcar que, a pesar de la competencia y la rentabilidad con el que cuenta la
empresa Gestion Segura es muy alta, generando asi estabilidad dentro del sector, sin embargo,
la falta de diferenciacion de productos indica que la competencia se centra en el precio u otros
factores no relacionados con la calidad del producto. Ademas, las barreras para salir del
mercado son moderadas. En conjunto, este sector parece atractivo en términos de rentabilidad,

pero la gestion efectiva de la competencia es esencial para el éxito continuo.
Barreras de Entrada

La falta de flexibilidad de las empresas de seguros en los andlisis de riesgo y sus politicas de
suscripcion, generan una barrera dificil de superar ya que esto limita la comercializacion de
productos que se adapten de mejor manera a las necesidades de los clientes de Gestion Segura.
La falta de adaptacion a las nuevas tecnologias y la estructura organizativa compleja que

actualmente tiene el aliado estratégico pueden actuar como barreras de entrada para nuevas
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propuestas o nuevos productos que se deseen comercializar. Sin embargo, estas debilidades
también representan oportunidades para la reestructuracion y la adopcion de tecnologias
innovadoras que pueden mejorar la posicion competitiva y dificultar la entrada de nuevos
actores. Ademas, la empresa "Gestion Segura, Asesores de Seguros" se beneficia de una

posicion fortificada debido a su relacion con el aliado estratégico.

Poder de Negociacion de los Clientes: El principal cliente de la empresa Gestion Segura, es
su aliado estratégico que forman parte del mismo grupo econémico, teniendo una participacion
importante en la generacion de sus ingresos de alrededor del 75%, es por esto que depende
totalmente de la gestion que realice, por lo tanto, su poder de negociacion es muy alto, poniendo
en riesgo la estabilidad de la empresa. Por tal motivo es de suma importancia que la empresa

genere nuevos negocios con otros clientes.

Los procesos manuales pueden influir en la satisfaccion del cliente, ya que pueden experimentar
retrasos y errores en la atencion. Esto puede aumentar el poder de negociacion de los clientes
insatisfechos y, potencialmente, llevar a la pérdida de clientes. Sin embargo, esta debilidad
también presenta la oportunidad de invertir en tecnologia y automatizacién para mejorar la

experiencia del cliente y fortalecer su lealtad.

Productos Sustitutos: La empresa “Gestion Segura” se encuentra en una industria donde la
necesidad de seguros es fundamental. Aunque la falta de adaptacion a las nuevas tecnologias
podria hacer que la empresa sea mas vulnerable a métodos alternativos de gestion de seguros,
las relaciones solidas con las compaiiias de seguros y la experiencia en la industria pueden
contrarrestar esta amenaza. Ademas, la creciente conciencia publica sobre la importancia de

seguros ofrece oportunidades para expandir sus servicios.
4.1.1.1. Analisis PEST

El analisis PEST (Politico, Econémico, Sociocultural y Tecnoldgico) realizado emerge como
una herramienta esencial para identificar los factores externos que ejercen influencia en el sector
de seguros de Gestion Segura, la representacion grafica de esta matriz, presentada en la Figura
5, resalta aspectos clave en cada dimension: desde cambios regulatorios y fiscales en lo politico,
hasta la adopcion de plataformas digitales y avances tecnoldgicos. Este andlisis estratégico no

solo permite comprender la complejidad del entorno empresarial, sino que también brinda una
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base solida para evaluar oportunidades y desafios externos. La necesidad de esta matriz PEST

radica en su capacidad para ofrecer una vision integral del panorama empresarial, permitiendo

a Gestion Segura anticipar y adaptarse proactivamente a las dinamicas del mercado.

Figura 5. Matriz PEST

Factores Politicos
-Cambios en regulaciones de seguros.
-Regulaciones de proteccion de datos.

-La normativa fiscal tiene un impacto significativo en la
economia de las empresas que operan en el sector
correspondiente.

-Debil impacto de factores politicos.

Factores Socioculturales

-Mayor conciencia sobre la importancia de la proteccion
financiera.

-Cambios demograficos y preferencias en el tipo de
seguro.

-A raiz de la pandemia la cultura de seguros a
incrementado por lo que se generan mayores ventas.

-Limitada influencia de elementos sociales vy
demogréficos.

Fuente: Los autores
Nota. Elaborado por los autores

Factores Econémicos

-La globalizacion brinda a la industria la posibilidad de
aprovechar significativas oportunidades en mercados emergentes.

-La estrategia de tasas de interés desempefia un papel crucial en el
avance financiero del sector en el que opera la empresa

-Las fluctuaciones en el patrimonio de la poblacion influyen en la
solicitud de los productos o servicios en el ambito en el que opera
la industria.

-Hay un gran impacto en los factores econémicos.

Factores Tecnoldgicos
-Avances tecnol6gicos en automatizacion y analisis de datos.

-Internet, el comercio electrénico, la tecnologia inalambrica
y otras nuevas tecnologias de la informacién y comunicacién
estan influyendo en la demanda tanto de nuestros productos y
servicios como de los ofrecidos por la competencia.

-Adopcidn de plataformas digitales para ventas y gestion de
polizas de seguros.

-Hay un gran impacto en los factores tecnol6gicos.

La informacion proporcionada en la matriz PEST revela varios aspectos clave del entorno

global en el que opera la empresa, en primer lugar, se destaca el impacto significativo de

factores econdmicos, sociales, y tecnoldgicos en su funcionamiento, el aumento de la cultura

de seguros debido a la pandemia representa una oportunidad para generar mayores ventas,

mientras que la competencia estd adoptando herramientas tecnoldgicas que pueden amenazar

su cuota de mercado. Ademas, se reconoce la importancia de la innovacion constante y el uso

de tecnologia avanzada para mantener la competitividad en su sector, a nivel politico y

medioambiental, se observa que estos factores no tienen un impacto notable en la empresa segun

la informacion proporcionada por un autodiagnostico realizado en un entorno global,

analizando el nivel de impacto de los factores generales de manera externa.
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4.1.2. Anadlisis Interno: Debilidades y Fortalezas

La Matriz de Participacion-Crecimiento (Matriz de BCG) es una herramienta efectiva en el
analisis interno de debilidades y fortalezas, ya que proporciona una estructura sistematica para
evaluar y categorizar los aspectos internos, guiando la toma de decisiones estratégicas y la

asignacion de recursos en funcion de su potencial de crecimiento y participacion en el mercado.

La aplicacion de la Matriz de BCG en esta investigacion encuentra su justificacion en su
capacidad para brindar una representacion visual y analitica de la cartera de negocios,
permitiendo una identificacion clara de d4reas de inversion, crecimiento y posible
restructuracion. Ademads, esta matriz ofrece una plataforma para la toma de decisiones
informadas al clasificar las unidades de negocio en categorias estratégicas especificas, lo que
facilita la asignacion de recursos, la formulacion de estrategias y la priorizacién de acciones

para la empresa "Gestion Segura, Asesores de Seguros".

Esta metodologia es especialmente valiosa en el analisis de debilidades y fortalezas debido a
que permite una visualizacion clara y de esta manera identificar rdpidamente las areas de
negocio que son fuertes y generan flujos de efectivo estables, asi como aquellas con potencial
de crecimiento y rentabilidad. De manera similar, ayuda a identificar las areas que requieren

mejoras o reevaluacion estratégica.
4.1.2.1. Matriz de participacion, crecimiento de BCG

Los autores Ubilla & Troncoso (2021) manifiestan que la matriz de crecimiento-participacion
de BCG, desarrollada por el Boston Consulting Group, clasifica los productos de una empresa
en cuatro categorias: perro, vaca, estrella e incognita, los productos “perro" son aquellos con
baja participacion en el mercado y escaso crecimiento, lo que sugiere una estrategia de
mantenimiento o desinversion. Las "vacas" representan productos con una alta participacion en
el mercado y crecimiento lento, siendo una fuente estable de ingresos que se gestiona para
maximizar beneficios. Los productos “estrella" son aquellos con alta participacion y alto
crecimiento, exigiendo inversiones sustanciales para aprovechar su potencial de expansion.

Finalmente, los productos “incognitas" son productos con baja participacion, pero con alto
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potencial de crecimiento, requiriendo decisiones estratégicas sobre la asignacion de recursos

para determinar su viabilidad y potencial de crecimiento (Haro-Figueroa, 2022).

En este sentido, la gestion efectiva de esta matriz es esencial para equilibrar la cartera de
productos de una empresa, buscando maximizar la rentabilidad de las vacas, gestionar
cuidadosamente la inversion en productos estrella, decidir sobre la desinversion o desarrollo de
productos incognita, y, finalmente, tomar decisiones tacticas sobre los productos perro para
evitar la erosion de recursos en areas de bajo rendimiento. La matriz BCG proporciona una
herramienta valiosa para la planificacion estratégica al ofrecer una vision clara de la posicion

relativa de cada producto en el mercado y su potencial de crecimiento.

La tabla 2 indica la prevision de ventas en relacion con el crecimiento que se ha tenido en
“Gestion Segura”, para lo cual se ha procedido a calcular la respectiva tasa de crecimiento del
mercado en relacion a los seguros y la cuota relativa de la unidad de negocio de igual forma en
base a los datos sé que han obtenido sobre los seguros, de acuerdo con ello se ha planteado la

matriz BCG en la figura 5 de acuerdo a perros, incognita, estrella y vaca.

Para elaborar la matriz BCG, se procedio a buscar los datos correspondientes a la “prevision de
las ventas”, “seguros del competidor”, “ventas del afio actual”, y el “total de seguros” para
posteriormente sacar el porcentaje, la tasa de expansion del mercado, la cuota relativa de la
unidad de negocio en el mercado mediante la representacion grafica. En base a lo mencionado,
para obtener el valor de la tasa de crecimiento se resta las ventas de afios actual menos el total
de seguros del afio anterior y para obtener los valores respectivos de la participacion
proporcional de la unidad de negocio en el mercado se divide la prevision de ventas con seguros

del competidor.

Tabla 2. Prevision de ventas

Cartera de Prevision | Participacion por producto de |Seguros del | Ventas afio | Total de seguros del | Tasade crecimientodel |  Cuota relativa de la unidad de T
productos de ventas la empresa competidor|  actual afio anterior mercado negocio en el mercado

Productos devida | 130.12 30 936,31 172 310 -0.44516129 0.13697833 Perro
Vehiculos 85.3 1% 643,681 180 300 -0.64 0.132519058 Perro
Incendios 157.95 3% 115431 10 380 -0.2631578% 1.368349923 Estrella
Asistencia médica |  39.54 pliz 158,645 80 100 0.2 0.623508405 Interrogante

Fuente: Tomado de “BankWatch Ratings S.A Seguros” en el informe de calificacion
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Nota. Elaborado por los autores

El andlisis de la matriz BCG revela distintos niveles de participacion por producto de la empresa
en el mercado de seguros, los productos de vida destacan con un 30% de participacion, seguidos
por vehiculos con un 17%, incendios con un 32%, y asistencia médica con un 20%. Estos
porcentajes representan la contribucion relativa de cada producto al mercado y son esenciales para
comprender la posicion de cada linea en la cartera de la empresa. La participacion por producto
sefala areas donde Gestion Segura tiene una presencia mas fuerte, como en incendios, y otras que
podrian requerir una revision estratégica para optimizar su contribucion al mercado, este analisis
detallado de la participacion por producto proporciona informacién clave para tomar decisiones
estratégicas enfocadas en mejorar el rendimiento global de la cartera de seguros de la empresa.

En la matriz BCG, los "Productos de Vida" se clasifican como "Perros", lo que sugiere que, a pesar
de su tasa de crecimiento moderada, su participacion en el mercado no justifica una expansion y
podria requerir una revision estratégica. Por otro lado, los "Vehiculos" también son considerados
"Perros", indicando que, a pesar de su alta tasa de crecimiento, su participacion en el mercado no
es suficiente para respaldar una expansion significativa. En cambio, los "Incendio" son catalogados
como "Estrellas". Esto sefala que los "Incendios" tienen una alta tasa de crecimiento y una
participacion solida en el mercado, mientras que la "Asistencia Médica", esta catalogada como

“incognita” lo que presenta un crecimiento significativo
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Punto de equilibrio

Tomando a considerando la matriz BCG presentada no se aplica el punto de equilibrio a razén
de que los ejecutivos no han establecido metas por producto y los margenes de comision son
muy diferentes, pero la diferencia se marca por las caracteristicas de los asesores y el target que
ellos manejan. La meta del asesor se basa en el nivel de ventas establecido y su composicion
semi ciclica que resulta en una estructura variada, acorde al mes del afio, temporada, legislacion
vigente, entre otros.

Por estas razones los ejecutivos no tienen metas por producto, sino que se establece por monto
de venta y la empresa no tiene problema en que las ventas sean de una composicién mixta o
uni-producto con tal de que se alcance el monto establecido. Los costos fijos y variables estan
establecidos para toda la empresa y no acorde a cada producto, debido a que se venden servicios
y no a la comercializacion de productos tangibles que permitirian establecer equilibrios
individuales.

El establecimiento de estrellas, vacas lecheras o perros en la matriz BCG se da con los productos
que demanda el aliado estratégico, pero la nueva estrategia establece la apertura en ventas al
mercado en general, mismo que debera ponerse en marcha y una vez que se tenga data, se podra

establecer una nueva matriz para su analisis.
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4.1.2.2. Analisis Interno de la Cadena de Valor

La figura 7 se presenta como una herramienta estratégica fundamental que desglosa las
actividades empresariales en dos categorias principales: actividades primarias y actividades de
apoyo. Estas actividades, interrelacionadas, estan disefiadas para comprender en detalle la
transformacion de inputs y la conexioén con el cliente, asi como para definir la estructura
organizativa necesaria para desarrollar eficientemente todo el proceso. Este andlisis profundo
de la cadena de valor proporciona una vision interna clave de como Gestion Segura agrega valor
en cada etapa de sus operaciones, la necesidad de esta herramienta radica en su capacidad para
ofrecer una evaluacion estratégica mas precisa y orientada a la mejora continua, permitiendo a
la empresa optimizar sus procesos y tomar decisiones informadas para alcanzar un rendimiento

optimo.

Figura 7 Andlisis Cadena de Valor

Transformacion de inputs y

Relacionadas con relacion con el cliente

Estructura de la empresa para

Relacionadas con poder desarrollar todo el proceso

Valor obtenido por la empresa en

Margen Relacionadas con "
relacion a los datos

Fuente: Tomado de Araujo, G. (2022) en el Modulo de Administracion y Direccion Estratégica

Nota. Elaborado por los autores

Actividades Primarias:
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Dentro de las actividades primarias, se destaca la eficiencia y calidad del proceso de
asesoramiento en seguros, se cuenta con un equipo altamente capacitado que brinda un servicio
personalizado a cada uno de los clientes, guiandolos a través de la seleccion de polizas que
mejor se adapten a sus necesidades. La adopcion de tecnologia avanzada y actual permite
agilizar la emision y seguimiento de pdlizas, lo que reduce los tiempos de respuesta y mejora
la satisfaccion del cliente. Ademas, gestion transparente garantiza que los clientes reciban un

soporte continuo y confiable en situaciones adversas.
Actividades de Apoyo:

En cuanto a las actividades de apoyo, como la inversion en tecnologia y el desarrollo de
relaciones solidas con proveedores, son fundamentales para la operacidon, asi como la
implementacion de sistemas de gestion de clientes que permiten mantener una base de datos
actualizada y aprovechar oportunidades de venta cruzada. Ademas, de la colaboracion estrecha
con proveedores lideres en la industria para garantizar la disponibilidad y competitividad de las
polizas de seguro. Estas actividades de apoyo fortalecen la capacidad para ofrecer soluciones

confiables y de alta calidad a los clientes.
Margen:

El enfoque en la eficiencia operativa y la calidad del servicio ha permitido lograr un margen
solido en la industria de seguros. La inversion en tecnologia ha optimizado procesos internos,
reduciendo los costos operativos y mejorando la rentabilidad. A través de una estrategia de
precios competitivos y una gestion de costos eficaz, manteniendo un margen saludable mientras
ofrecemos un valor excepcional a cada cliente. Este margen brinda la capacidad de reinvertir

en innovacion y mejora continua, fortaleciendo ain mas la posicion en el mercado.

4.1.3. Cadena de valor de Gestion Segura

La cadena de valor de Gestion Segura se extiende mas alld de sus servicios directos,
involucrando una red interconectada de proveedores, barreras de entrada y salida, competidores,
asesores y diversos canales, los proveedores desempefian un papel crucial en el suministro de
recursos clave para la empresa, mientras que las barreras de entrada y salida se evaltan

estratégicamente para garantizar la posicion competitiva. La competencia y la colaboracion con
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asesores en el mercado de seguros son aspectos esenciales, al igual que la gestion eficaz de

diversos canales para llegar a los clientes.

La cadena de valor de Gestion Segura representa un proceso integral que abarca desde sus
servicios hasta la entrega final a los clientes. La Figura 8 revela visualmente esta cadena,
destacando cada fase de la empresa. Desde la identificacion de oportunidades en seguros hasta

los proveedores.

Figura 8 Cadena de valor de “Gestion Segura"
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Fuente: Tomado de la empresa Gestion Segura

Nota. Elaborado por los autores
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4.1.4. Elaboracion de matriz CAME

Como se lo ha manifestado en apartado anteriores, la matriz CAME es una herramienta estratégica

que guia acciones especificas en funcion de las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades

identificadas en el analisis empresarial. En este sentido, en la tabla 4, se expone como cada una de

las celdas de la matriz representa una iniciativa estratégica especifica disefiada para mejorar la

posicion competitiva y el desempeno general de Gestion Segura en el dinamico mercado de

Seguros.

Tabla 3. Matriz CAME

CORREGIR
(Debilidades)

AFRONTAR

(Amenazas)

Implementar sistema de gestion comercial

Sistema CRM

Reestructurar la planeacion estratégica del
broker y definir su ventaja competitiva para

afrontar a la competencia en el mercado.

Analizar en funciéon al presupuesto y el
crecimiento de la empresa para el afio 2023 y
plantear la contratacion de personal en la

fuerza comercial.

Generar un servicio Post Venta adecuado a
nuestro aliado estratégico y generar mayores
beneficios que nos permita seguir siendo su

primera opcion.

Implementar un sistema de gestion de
renovaciones de polizas para captar y fidelizar

a los clientes que ya mantiene la empresa

Realizar un estudio de la competencia
identificando fortalezas y debilidades para que

nuestra empresa actué¢ con mejores estrategias.

Analizar programas de capacitacion para los Desarrollar un plan de contingencia
empleados y mejorar el asesoramiento que se econdmico para afrontar posibles
brinda a nuestros clientes. eventualidades.

MANTENER EXPLOTAR

(Fortalezas) (Oportunidades)
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. _ ~ Ampliar la linea de comunicacion con el aliado
Automatizar procesos operativos para seguir ) ' '
] ] estratégico para conocer su planificacion
mejorando tiempos de respuesta. _
estratégica y estar preparados con recursos

tecnologicos y humanos.

Realizar un andlisis de roles y levantamiento
Conocer los productos que cada aseguradora
de funciones de los empleados para verificar
oferta para ampliar nuestro portafolio e
que no se estén duplicando actividades y ser . ‘
. incursionar en nuevas oportunidades de venta.
mas eficientes en los procesos.

Continuar  desarrollando  mensualmente Seguir impulsando la cultura de seguros a
comités directivos para validar el desempefio través de medios informativos como redes

financiero de la empresa. sociales y paginas web

Aprovechar y realizar una depuracion y
Realizar foros mensuales para conocer el status
enriquecimiento de la data para poder generar
‘ actual del entorno econémico y asegurador.
mayores ventas en los diferentes ramos de

seguros.

Fuente: Tomado de planificacion estratégica
Nota. Elaborado por los autores

La matriz CAME proporciona una estrategia equilibrada para la empresa en el mercado de seguros.
Se destacan acciones clave, como implementar sistemas de gestion y reestructurar la planeacion
estratégica para abordar desafios internos y enfrentar la competencia externa, también se enfatiza
la automatizacion de procesos y la mejora continua de comités directivos para aprovechar
fortalezas internas. Ademas, se sugiere la expansion de la comunicacion con el aliado estratégico
y la exploracion de nuevos productos para capitalizar oportunidades identificadas en el mercado.
En conjunto, estas estrategias buscan fortalecer la posicion de la empresa y adaptarse a un mercado

de seguros en constante cambio.

Este enfoque estratégico integral tiene como objetivo fortalecer la eficiencia operativa, mejorar la
competitividad y aprovechar las oportunidades de crecimiento en el mercado de seguros, ademas,
promueve una mayor conexion con el aliado estratégico y fomenta la cultura de seguros a través

de canales de comunicacion efectivos. Con estas acciones, la empresa busca mantener su posicion
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solida en el mercado y adaptarse de manera efectiva a las demandas cambiantes de la industria

aseguradora.

4.1.5. Analisis FODA

Dentro de la matriz se destacan las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas clave
identificadas en el andlisis estratégico a fin de facilitar la toma de decisiones, ademas de contribuir
al anélisis de los aspectos en los que se debe enfocar las estrategias para que como empresa
aseguradora se posesione dentro del mercado, en este sentido en la tabla 5, se lo especifica de la

siguiente manera:

Tabla 4. Matriz Analisis FODA

Fortalezas (F)

Oportunidades (O)

Atencion rapida al cliente, no mayor a 24

horas.

El crecimiento de su aliado estratégico conlleva a

un incremento en sus ingresos.

Se cuenta con suficientes recursos

financieros, altos indices de liquidez.

Se esta firmado contratos de agenciamiento con
varias aseguradoras del pais para ampliar el

portafolio de productos del broker.

Al contar con una base de datos del
aliado estratégico a los productos que
son estrella se puede realizar una venta
cruzada con otros productos para generar

mayores ingresos.

El creciente nivel de inseguridad dentro del pais
impactara en la necesidad del cliente de buscar
medidas de seguridad entre esas, la contratacién

de seguros.

El producto de desgravamen a pesar de
que se encuentra en el cuadrante de

incognito no desaparece ya que por

A raiz de la pandemia, la cultura de seguros ha

incrementado, por lo que se generan mayores

normativa  obliga a  continuar ventas.
manteniéndolo.
Debilidades (D) Amenazas (A)
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Falta de implementacion tecnoldgica.

Al existir mucha oferta de brokers en el mercado,
los clientes pueden dejar de requerir nuestros
servicios para optar por los servicios de la

competencia.

Falta de una planificacion estratégica.

El aliado estratégico que es el principal cliente
para el broker ha llegado a tener una expertiz en
temas de seguros pudiéndonos dejar de lado en
algunos procesos, los mismos que disminuirian

los ingresos para la empresa.

No se cuenta con la fuerza comercial

necesaria para impulsar la venta de los 3

y 4.

La competencia estd desarrollando varias
herramientas  tecnoldgicas 'y  productos

provocando una mayor captaciéon de mercado.

No se cuenta con la tecnologia
necesaria o un sistema para poder hacer
la gestion de venta o agilitar los

Procesos.

Puede existir una nueva recesion econémica como
la pandemia que probablemente genere altos
indices de desempleo y por ende bajo poder

adquisitivo.

Fuente: Tomado de planificacion estratégica

Nota. Elaborado por los autores

4.1.6. FODA cruzado

La matriz FODA cruzado proporciona una vision estratégica integral al entrelazar las fortalezas

y debilidades internas de una empresa con las oportunidades y amenazas externas que enfrenta.

Esta herramienta es esencial para la toma de decisiones informadas y la planificacion

estratégica, ya que permite identificar relaciones clave entre los distintos elementos del analisis

FODA, convirtiéndose en un recurso crucial para la empresa, alineando sus capacidades

internas con las dindmicas cambiantes del entorno externo, y brindando una perspectiva

holistica que potencia la toma de decisiones estratégicas con un enfoque claro en la creacion de

valor y la sostenibilidad a largo plazo, a continuacidn se presenta en la tabla 6:

49



Tabla 5. Matriz FODA cruzado

MATRIZ FODA
CRUZADO

Oportunidades (O)

Amenazas (A)

Fortalezas (F)

- Aprovechar el crecimiento del
aliado estratégico para aumentar
ingresos.

- Ampliar el portafolio de productos.
- Mantener el producto de
desgravamen aun bajo normativa
obligatoria.

- Generar ventas aprovechando la
mayor conciencia sobre seguros.

- Reforzar la relacion con el aliado
diversificar ingresos y evitar
dependencia.

- Desarrollar estrategias para
abordar la creciente inseguridad y
promover la importancia de los
Seguros.

- Aprovechar el aumento de la
cultura de seguros debido a Ia
pandemia.

Debilidades (D)

- Implementar tecnologia para
agilizar procesos y gestion de venta.
- Realizar una planificacion
estratégica para fortalecer la fuerza
comercial y capacitacion para
impulsar ventas.

- Implementar tecnologia y sistema
para gestionar y agilizar procesos.

- Estrategias de marketing para
destacar su tecnologia y
planificacion actualizada.

- Desarrollar estrategias para
enfrentar la competencia en
términos de  tecnologia y
herramientas.

- Establecer alianzas estratégicas o
acuerdos tecnoldgicos con otras
empresas para mejorar procesos.

- Prepararse para una posible
recesion economica, diversificar
productos y ajustar estrategias de
precios.

Fuente: Elaboracion propia

4.1.7. Resumen estratégico

La Figura 9 refleja la redefinicion de la mision y vision de Gestion Segura, destacando su

enfoque en brindar asesoramiento integral en seguros. Con el objetivo claro de posicionarse

como uno de los principales Brokers en Ecuador y Azuay para 2026, la empresa ha establecido

unidades estratégicas especializadas. Estas se centran en expandir la cartera de clientes, mejorar

la experiencia del cliente y optimizar la eficiencia operativa, este resumen estratégico es
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esencial para comprender la direccion y los objetivos fundamentales de Gestion Segura,
proporcionando una guia clara sobre las areas clave de enfoque y el camino a seguir para

alcanzar sus metas a futuro.

Figura 9. Sintesis clave

Unidades Estratégicas
Especializadas:
-Expansion

Vision para el Futuro:
Posicionamiento como

z
». a)
DIOK Ta

Fuente: Los autores
Nota. Elaborado por los autores

Ante lo manifestado, el analisis DAFO ha proporcionado una comprension completa del
entorno competitivo, y la reestructuracion estratégica busca fortalecer la competitividad y
sostenibilidad, con un enfoque en el cliente y un seguimiento constante de indicadores para

alcanzar los objetivos estratégicos.

Es importante considerar que anteriormente la empresa tenia como misién “Ser un broker
especializado en banca seguros con capacidades comerciales, operativas, tecnoldgicas y de

servicios de alto valor agregado”, en su vision constaba “Ser el mejor broker de banca seguros
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especializado para nuestros socios estratégicos y sus clientes con soluciones digitales y

tecnologia de punta”.

Por consiguiente, en la propuesta que se lleva a cabo la mision, vision y valores de Gestion
Segura se han redefinido para alinear la empresa con su vision de futuro. La mision que persigue
es la siguiente “Gestion Segura es una empresa dedicada al asesoramiento a sus clientes en
todos los ramos de seguros, brindando un portafolio amplio de productos acorde a cada una de
sus necesidades, midiendo técnicamente el nivel de riesgo a los que estin expuestos y

ofreciendo coberturas acordes a cada giro de negocio”.

La vision como empresa es “Para el afio 2026 Gestion Segura proyecta estar dentro del Ranking
de los 20 Brokers mas importantes del Ecuador y dentro de los 5 Brokers més importantes de
la provincia del Azuay, siendo una empresa altamente eficiente, responsable, competitiva y ética
otorgando respuestas oportunas a los clientes y aliados estratégicos”. Cabe resaltar que los
valores fundamentales son el trabajo en equipo, ética profesional, transparencia, formacion

continua para el correcto asesoramiento a nuestros clientes, honestidad y confidencialidad.

Se ha establecido como unidades estratégicas de la empresa Gestion Segura que abarcan areas
clave de la empresa. Estas unidades permiten dirigir esfuerzos de manera especializada hacia
cada linea de negocio, garantizando un enfoque profundo y una adaptacion agil a las demandas
cambiantes del mercado. Cada unidad estratégica operara con autonomia y responsabilidad,
alineada con los objetivos generales de la empresa, para asegurar la maximizacion del impacto
y la entrega de soluciones y servicios de alta calidad a los clientes (Gonzéalez-Marrero et al.,

2021).

En la actualidad, las unidades estratégicas de Gestion Segura comprenden la creacion de
productos en los ramos de Desgravamen, Incendio y Vehiculos, destinados a su principal Aliado
Estratégico. Estos productos estan disefiados para proporcionar proteccion a las operaciones
crediticias de dicho aliado y para cubrir cualquier eventualidad subita, imprevista o accidental

que pueda surgir.

Finalmente, la reestructuracion estratégica de Gestion Segura esta disefiada para potenciar su
competitividad y sostenibilidad en el mercado de seguros, la combinacion de una estrategia

solida, la adopcion de tecnologia y la orientacion hacia las necesidades del cliente permite a la
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empresa enfrentar los desafios actuales y futuros con confianza y éxito, la adaptacion continua

y el monitoreo de los indicadores aseguraran que la empresa permanezca en el camino correcto

hacia el logro de sus objetivos estratégicos.

4.1.7.1.0bjetivos estratégicos

Dentro de la tabla 7, se visualiza la mision y vision de la aseguradora objeto de investigacion,

asi tambien se exponen los objetivos que de alli subyacen.

Tabla 6 Objetivos estratégicos

MISION OBJETIVOS GENERALES OBJETIVOS ESPECIFICOS
O ESTRATEGICO
MISION: Brindar un asesoramiento Contar con personal altamente

Gestion Segura es una empresa
dedicada al asesoramiento a sus
clientes en todos los ramos de
seguros, brindando un
portafolio amplio de productos
acorde a cada una de sus
necesidades, midiendo
técnicamente el nivel de riesgo
a los que estdn expuestos y
ofreciendo coberturas acordes
a cada giro de negocio.
VISION:

Para el afio 2026 Gestion
Segura proyecta estar dentro
del Ranking de los 20 Brokers
mas importantes del Ecuador y
dentro de los 5 Brokers mas

importantes de la provincia del

oportuno en todos los ramos de
seguro y requerimiento de

asegurabilidad a sus clientes.

capacitado para otorgar un servicio

de calidad.

Contar con una certificacion en
gestion de procesos para realizar un
gestion mas eficiente y mejorar sus
los

tiempos de respuesta a

requerimientos del cliente.

Brindar soporte y servicio post-
venta en la atencidon oportuna
de siniestros y auditoria de los

mismos.

Mantener a disponibilidad del cliente

Crecer eficaz y eficientemente
generando  rentabilidad y

estabilidad laboral.

personal presto a atender sus
requerimientos 24/7.
Gestionar oportunamente los

siniestros ocurridos dando soporte y

retroalimentacion de los mismos.

Incrementar las ventas de seguros en
un 10% durante el primer afio en
mediante

relacion al  anterior

estrategias.
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Azuay, siendo una empresa Tener un balance entre ingresos y

altamente eficiente, gastos para tener una utilidad positiva
responsable, competitiva y a fin de afo, realizando un
¢tica otorgando respuestas seguimiento mensual a los estados
oportunas a los clientes y financieros.

aliados estratégicos.

Fuente: Tomado de planificacion estratégica
Nota. Elaborado por los autores

4.1.8. Censo

En el andlisis de los resultados de las encuestas, se llevara a cabo una interpretacion detallada
de las respuestas proporcionadas por los encuestados, con un enfoque especifico en medir el
nivel de satisfaccion del aliado estratégico sobre el servicio prestado por Gestion Segura. Para
este proposito, se considerara el porcentaje mas alto que se refleja en las graficas, ya que este
indicador representa la percepcion dominante entre los encuestados en cuanto a la relacion y
experiencia con Gestion Segura. Ademads, abordar cada pregunta de la encuesta brinda
perspectivas Unicas sobre los aspectos que impactan en la satisfaccion, preferencias y
necesidades de los participantes, permitiendo identificar patrones y tendencias emergentes. En
efecto, este enfoque soélido ayudard a comprender mas a fondo los factores que influyen en la

satisfaccion y la colaboracion con Gestion Segura.
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1- ;Con qué frecuencia interactiia con los servicios brindados por Gestion Segura en

términos de asesoramiento y gestion de seguros?

Figura 10. Resultados pregunta 1

@ Sempra

@ Frecusntements
Coasiona'meante

@ Raramente

@ Munca

Nota. Elaborado por los autores

Interpretacion: En los resultados se indica que un porcentaje significativo de los participantes
tienen una interaccion constante y repetida con los servicios de asesoramiento y gestion de
seguros proporcionados por Gestion Segura. Esto sugiere que estos encuestados tienen una
necesidad recurrente de los servicios ofrecidos por la empresa y dependen de ellos en sus

actividades regulares relacionadas con seguros y asesoramiento.
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2- ;Coémo calificaria la eficacia de la comunicacion entre su equipo y Gestion Segura en

términos de claridad y prontitud?

Figura 11. Resultados pregunta 2

@ Excelents
# EBu=no
Regular
& Mecesita Mejora
@ Deficients

Nota. Elaborado por los autores

Interpretacion: En lo resultados obtenido de los encuestados que calificaron la eficacia de la
comunicacion entre su equipo y Gestion Segura como "Excelente", sugiriendo que la mayoria
de los participantes experimentan una comunicacion altamente efectiva en términos de claridad
y prontitud. Este alto porcentaje de respuestas indica que los encuestados perciben que la

comunicacion con Gestion Segura es transparente, oportuna y eficiente.

3- ;Qué tan satisfecho esta con la calidad general de los servicios brindados por Gestion

Segura?

Figura 12. Resultados pregunta 3
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@ Muy insatisfecho
@ Insatisfecho

0 Neutral

@ Satisfecho

@ Muy satisfecho

Nota: Elaborado por los autores

Interpretacion: Los encuestados indicaron estar "satisfechos" con la calidad general de los
servicios brindados por Gestion Segura sugiere que una parte significativa de los participantes
tiene una opinidn positiva sobre la calidad de los servicios ofrecidos por la empresa. Esto puede
considerarse como una base solida, pero es esencial seguir explorando las razones detras de las
respuestas para comprender los aspectos especificos que contribuyen a esta satisfaccion y
aquellos en los que se podrian implementar mejoras para alcanzar un nivel ain mas alto de
satisfaccion y fidelidad de los clientes. Sin embargo, también es importante observar las
respuestas de los encuestados que no se encuentran en la categoria "satisfechos", ya que pueden

proporcionar informacion sobre areas que podrian requerir mejoras.

4- Indica en qué medida esta de acuerdo con la afirmacion siguiente: '"Los servicios de
Gestion Segura ofrecen aspectos especificos que son efectivos y valiosos para mi equipo o

agencia.”

Figura 13. Resultados pregunta 4

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Mewutral
@ Ce acusrdo
@ Totalments de acusrdo

Nota: Elaborado por los autores
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Interpretacion: Los encuestados que respondieron "De acuerdo" con la afirmacion "Los
servicios de Gestion Segura ofrecen aspectos especificos que son efectivos y valiosos para mi
equipo o agencia" indica que una proporcion considerable de los participantes perciben que los
servicios brindados por Gestion Segura son efectivos y valiosos para satisfacer las necesidades
y objetivos de sus equipos o agencias. Esta respuesta puede considerarse positiva, ya que
sugiere que Gestion Segura esta proporcionando servicios que son percibidos como eficaces y
valiosos para los encuestados en términos de su impacto en el funcionamiento de sus equipos o

agencias.

5- ¢En qué medida esta de acuerdo con la afirmacion siguiente: “Identifico areas en los
servicios de Gestion Segura que podrian mejorarse para satisfacer mejor mis necesidades

y expectativas?"

Figura 14. Resultados pregunta 5

@ Totaimente de acuerdo
® Oce acuerdo
Neutra!
@ En desacuerdo
@ Totziments en desacuerdo

53.8%

Nota. Elaborado por los autores

Interpretacion: Con un porcentaje considerable de los encuestados estan "De acuerdo" con la
afirmacion mencionada, indicando que mas de la mitad de los participantes reconocen la
existencia de areas de mejora en los servicios brindados por Gestion Segura, con el propdsito

de satisfacer mejor sus necesidades y expectativas.

Esta respuesta sugiere que estan conscientes de que siempre hay margen para la mejora y que
reconocen que la empresa podria trabajar en areas especificas para alinear aun mas sus servicios

con las necesidades y expectativas cambiantes. Esta conciencia es un paso positivo hacia la
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evolucion continua y la adaptacion de los servicios para mantenerlos relevantes y eficaces en

un entorno en constante cambio.
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6- ;Has enfrentado algun problema o desafio al trabajar con Gestion Segura?

Figura 15. Resultados pregunta 6

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacusrde
Mewutral
® De acuerdo
@ Totalmente de acusrdo

46.2%

Nota. Elaborado por los autores

Interpretacion: El resultado indica que una proporcién considerable de los participantes no ha
experimentado problemas o desafios significativos al trabajar con la empresa. ya que una parte
importante de los encuestados no ha enfrentado dificultades notables en su relacion con Gestion

Segura.

7- (En qué medida considera que los servicios de Gestion Segura contribuyen a mejorar

la satisfaccion del cliente en su empresa?

Figura 16. Resultados pregunta 7

@ Totalmente de acusrdo
@ De acuardo
Meutral

@ En desacuerdo
@ Totalments en desacuerdo

Nota. Elaborados por los autores

Interpretacion: El resultado refleja que los encuestados estan "Totalmente de acuerdo" con la

afirmacion, indicando que los servicios brindados por Gestion Segura tienen un impacto muy
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positivo en la satisfaccion del cliente en sus respectivas empresas. Ademas, los encuestados
creen firmemente que los servicios de Gestion Segura desempefian un papel fundamental en la
mejora de la satisfaccion del cliente en sus organizaciones. Esto puede ser un indicador de que
los encuestados consideran que los servicios de Gestion Segura son una parte esencial para
mantener clientes satisfechos y felices. Esta percepcion positiva es una fortaleza importante de

la empresa y subraya su impacto positivo en la experiencia general del cliente.

8- Coloca si estuvieras satisfecho con la siguiente pregunta: ;Estas de acuerdo con que
haya recomendaciones o sugerencias para mejorar la colaboracion y el servicio brindado

por Gestion Segura a su equipo o agencia abiertas al publico?
Figura 17. Resultados pregunta 8

@ Muy satisfecho

@ Satizfecha
MNeutra

@ Insatisfecho

@ Muy insatisfecho

Nota. Elaborado por los autores

Interpretacion: Los resultados muestran que los encuestados estan muy satisfechos con la idea
de que las recomendaciones o sugerencias para mejorar la colaboracion y el servicio brindado
por Gestion Segura a su equipo o agencia estén abiertas al publico La alta satisfaccion en esta
area sugiere que los encuestados ven positivamente la idea de permitir que diversas perspectivas
contribuyan a la mejora continua de los servicios, lo cual puede ser valioso para la empresa al

incorporar ideas frescas y relevantes en su enfoque operativo.
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9- ;Como evalua la capacidad de Gestion Segura para adaptarse a sus necesidades

especificas y ofrecer soluciones personalizadas?

Figura 18. Resultados pregunta 9

@ Muy capaz
@ Capaz
[Meutral
@ Foco capaz
@ Muy poco capaz

Nota. Elaborado por los autores

Interpretacion: Los resultados muestran que los participantes han respondido con “Muy
capaz” al evaluar la capacidad de Gestion Segura para adaptarse a sus necesidades especificas
y ofrecer soluciones personalizadas sugiere que una mayoria significativa de los participantes

perciben que la empresa es altamente capaz en este aspecto.

10- ;Qué factores considera mas importantes al evaluar una relacion comercial con un

socio estratégico como Gestion Segura?

Figura 19. Resultados pregunta 10

@ Calidad de sarvicio
@ Comunicacion efectiva
Cumplimiento de plazos
@ Capacidad de resclucidn de problemas
L] Adaptabilidad a las necesidades
@ Competitividad en precios

Nota. Elaborado por los autores
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Interpretacion: Los encuestados consideran la "Adaptabilidad a las necesidades" como uno de
los factores mas importantes al evaluar una relacion comercial con un socio estratégico como
Gestion Segura, sugiere que una proporcion significativa de los participantes valora la
capacidad de la empresa para ajustarse y responder de manera efectiva a sus necesidades
cambiantes. Ademads, se destaca la importancia que los encuestados otorgan a la adaptabilidad

y flexibilidad de Gestion Segura para satisfacer sus necesidades especificas.
4.1.9. Resumen

Durante el proceso de acompanamiento a los ejecutivos de Gestion Segura para el
levantamiento y definicion de funciones, se identificaron varios desafios clave que requieren
atencion inmediata. En primer lugar, se observd una duplicidad de funciones entre el jefe de
produccion y el ejecutivo de soporte técnico comercial en la elaboracion de reportes de
comisiones para los oficiales del Aliado Estratégico, acordando que esta responsabilidad recaiga
exclusivamente en el Jefe de Produccion para evitar redundancias y mejorar la eficiencia

operativa.

Otro problema destacado se encuentra en el area de siniestros, donde el ejecutivo a cargo
enfrenta una carga laboral extensa al ser responsable de la recepcion de documentos de
siniestros a nivel nacional. Esta situacion resulta en demoras en los tiempos de respuesta y en
la entrega de liquidaciones de siniestros de Asistencia Médica, generando una percepcion
negativa de demora en el servicio al cliente, para abordar este problema, se propone redefinir
las funciones del ejecutivo de siniestros, eliminando su participacion en cotizaciones y ventas
de seguros de Asistencia Médica, y asignando estas tareas a los nuevos ejecutivos comerciales

de la linea de individuales.

Asimismo, al revisar la hoja de vida del jefe de cartera, se evidencié que sus funciones a lo
largo de su carrera se han centrado en el area de siniestros. Se propone un cambio de posicion
para el jefe de cartera, convirtiéndolo en el Jefe de Siniestros, para que pueda colaborar

especificamente en siniestros de la péliza de Desgravamen y otros ramos técnicos.

Finalmente, de ser aceptado el cambio de puesto del Jefe de Cartera a Jefe de Siniestros, se

sugiere la contratacion de un ejecutivo de soporte operativo, este nuevo integrante se encargaria
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de gestionar la cartera y los documentos de vinculacién de nuevos clientes, fortaleciendo asi la

eficiencia y el enfoque especializado en cada area.

Es importante destacar que, a pesar de estos desafios operativos identificados, las encuestas
subrayan que el servicio y trato ofrecidos por los ejecutivos de Gestion Segura hacia las
personas del banco son evaluados positivamente. Estas observaciones proporcionan una base
solida para la implementacion efectiva de las recomendaciones provenientes del Banco y para

el continuo mejoramiento de los procesos internos de la empresa.

En el marco de la presente investigacion los resultados evidencian una serie de desafios
significativos, entre ellos, sobresale la problematica asociada a los lapsos de espera en el
proceso de entrega de pdlizas, que afecta directamente la agilidad en la gestion de seguros. No
obstante, es imperativo destacar que la percepcion del servicio y la interaccion de los clientes
con los ejecutivos de Gestion Segura, Asesores de Seguros, arroja calificaciones altamente
favorables. En tal sentido, elementos como la excelencia en el trato, cortesia y profesionalismo

exhibidos por los ejecutivos constituye un distintivo destacado.

Como parte interesada en el optimo desempefio de la operacidon y en la sinergia con Gestion
Segura, el Banco podria optimizar su cooperacion con Gestion Segura al impulsar directrices
como la colaboracion activa en la entrega de polizas para reducir los tiempos de espera, explorar
la implementacion de sistemas automatizados, mantener programas de formacidén para los
ejecutivos y llevar a cabo un andlisis conjunto de los procesos operativos, lo que contribuiria a
resolver los problemas identificados y mejorar la eficiencia y satisfaccion del cliente en su

relacion con Gestion Segura, Asesores de Seguros.
4.1.10. Matriz Focus Group

Se llevé a cabo un focus group con cada una de las areas de la empresa de estudio para conocer
su percepcion desde sus funciones y puestos de trabajo, y como estos aportan al desarrollo de
la empresa y segin su punto de vista qué mejoras y estrategias se pueden plantear para definir
la matriz FODA mencionada anteriormente y con los directivos para la revision de la mision,
vision, objetivos y valores de la empresa en cuestion que se presentan en la tabla 4, lo cual esta

basado en las preguntas que se realizaron por departamentos (Anexo 3).
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4.1.11. Levantamiento de funciones departamentales

Como instrumento de recoleccion de datos se ha utilizado una matriz para el levantamiento de

funciones de cada una de las personas que conforman cada uno de los departamentos

mencionados a continuacion, en donde se detalla cudles son las funciones actuales y cudles son

las funciones propuestas:

Tabla 7. Departamento comercial

ACTUAL PROPUESTA
Departamento: COMERCIAL Departamento: COMERCIAL
Oficina: GUAYAQUIL Oficina: GUAYAQUIL
Cargo: JEFE COMERCIAL Cargo: JEFE COMERCIAL

REGIONAL REGIONAL

Comercial -Aliado Estratégico: Se mantienen mismas funciones
Obtener y gestionar base de clientes referidos
del Aliado Estratégico
Visita a clientes para el cierre de negocios
Comercial Terceros (Canal tradicional):

Obtener y gestionar base de clientes referidos
Visita a clientes para el cierre de negocios

Cumplir con el presupuesto de ventas asignado
por el Gerente Comercial

Emision:
Recopilar documentos de emision
Coordinar inspecciones de riesgos

Realizar el seguimiento y gestion de emision de

polizas de clientes nuevos y del Aliado
Estratégico

Cotizaciones:

Revision previa de cotizaciones acorde al giro
de negocio del cliente
Soporte en reuniones con clientes 'y
aseguradoras

Revision de polizas emitidas acorde a cotizacion
negociada con el cliente

Anexos:

Gestion y revision de anexos de aumento de
sumas aseguradas, inclusiones, exclusiones,
modificatorios, aclaratorios, cancelaciones,
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anulaciones, de clientes directos y del Aliado
Estratégico segun sean los requerimientos

Cuadros comparativos:
Cuadro comparativo clientes Terceros, clientes

Aliado Estratégico

Gestion Post venta de clientes: apoyo en
siniestros, reclamos y otros requerimientos

Supervision y control de la operacion de GS
como agencia Costa y de su subordinado

Elaboracion de reporte diario de Gestion
Comercial y visitas para la Gerencia Comercial
y Gerencia General

ACTUAL PROPUESTA
Departamento: COMERCIAL Departamento: COMERCIAL
Oficina: GUAYAQUIL Oficina: GUAYAQUIL
Cargo: EJECUTIVO Cargo: EJECUTIVO COMERCIAL
COMERCIAL

Revision de documentos recibidos por el oficial
del Aliado Estratégico para la emision de
certificados de cobertura del producto masivo de
Credivehiculos

Revision de documentos recibidos por el oficial del
Aliado Estratégico para la emision de certificados
de cobertura del producto masivo de
Credivehiculos

Elaboracion de reporte de Credivehiculos

Elaboracion de reporte de Credivehiculos

Ingreso de produccion de Credivehiculos-
Incendio- Desgravamen al sistema de Gestion
Segura

Ingreso de produccion de Credivehiculos-
Incendio- Desgravamen al sistema de Gestion
Segura

Gestion de cobranza de las
Credivehiculos- Incendio- Desgravamen

polizas

Apoyo en la gestion de cobranza de las polizas
Credivehiculos- Incendio- Desgravamen
conjuntamente con el departamento de cobranzas

Seguimiento en la aprobacion avaltos para la
emision de las pdlizas de Incendio

Seguimiento en la aprobacion avaltos para la
emision de las polizas de Incendio

Elaboracion de cotizaciones de Incendio

Elaboracion de cotizaciones de Incendio

Solicitud y coordinacion de Examenes Médicos
para el seguro de Desgravamen

Solicitud y coordinacion de Examenes Médicos
para el seguro de Desgravamen

Gestion de  siniestros  (recopilacion  de
documentos, auditoria y seguimiento)

Apoyo en larecopilacion y envid de documentos de
siniestros, toda la gestion la realiza el departamento
de siniestros

Elaboracion del reporte de Siniestros

Se elimina esta gestion y pasa al ejecutivo de
siniestros conjuntamente con el jefe de siniestros
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Cumplimiento de presupuesto de ventas

asignado por el Gerente Comercial

Cumplimiento de presupuesto de ventas asignado
por el Gerente Comercial

Atencion Post Venta de clientes del Aliado
Estratégico

Atencion Post Venta de clientes del Aliado
Estratégico

Emisiones de polizas de Incendio

Emisiones de polizas de Incendio

Gestion de clientes y ventas nuevas en funcion a la
base de datos proporcionada por el Gerente
Comercial

ACTUAL PROPUESTA
Departamento: COMERCIAL Departamento: COMERCIAL
Oficina: AMBATO Oficina: AMBATO
Cargo: EJECUTIVO Cargo: EJECUTIVO COMERCIAL
COMERCIAL

Revision de documentos recibidos por el oficial
del Aliado Estratégico para la emision de
certificados de cobertura del producto masivo de
Credivehiculos

Revision de documentos recibidos por el oficial del
Aliado Estratégico para la emision de certificados
del masivo  de

de cobertura producto

Credivehiculos

Elaboracion de reporte de Credivehiculos

Elaboracion de reporte de Credivehiculos

Ingreso de produccion de Credivehiculos-
Incendio- Desgravamen al sistema de Gestion
Segura

Ingreso de produccion de Credivehiculos-
Incendio- Desgravamen al sistema de Gestion
Segura

Gestion de cobranza de las
Credivehiculos- Incendio- Desgravamen

polizas

Apoyo en la gestion de cobranza de las pdlizas
Credivehiculos- Incendio- Desgravamen
conjuntamente con el departamento de cobranzas

Seguimiento en la aprobacion avaltos para la
emision de las polizas de Incendio

Seguimiento en la aprobacion avaltos para la
emision de las polizas de Incendio

Elaboracion de cotizaciones de Incendio

Elaboracion de cotizaciones de Incendio

Solicitud y coordinacion de Examenes Médicos
para el seguro de Desgravamen

Solicitud y coordinacion de Examenes Médicos
para el seguro de Desgravamen

Gestion de  siniestros  (recopilacion  de
documentos, auditoria y seguimiento)

Apoyo en larecopilacion y envio de documentos de
siniestros

Elaboracion del reporte de Siniestros

Se elimina esta gestion y pasa al ejecutivo de
siniestros conjuntamente con el jefe de siniestros

Cumplimiento de presupuesto de ventas

asignado por el Gerente Comercial

Cumplimiento de presupuesto de ventas asignado
por el Gerente Comercial

Atencion Post Venta de clientes del Aliado
Estratégico

Atencion Post Venta de clientes del Aliado
Estratégico

Emisiones de polizas de Incendio

Emisiones de polizas de Incendio
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Gestion de clientes y ventas nuevas en funcion a la
base de datos proporcionada por el Gerente
Comercial

ACTUAL PROPUESTA
Departamento: COMERCIAL Departamento: COMERCIAL
Oficina: QUITO Oficina: QUITO
Cargo: EJECUTIVO Cargo: EJECUTIVO COMERCIAL
COMERCIAL

Revision de documentos recibidos por el oficial
del Aliado Estratégico para la emision de
certificados de cobertura del producto masivo de
Credivehiculos

Revision de documentos recibidos por el oficial del
Aliado Estratégico para la emision de certificados
de cobertura del

producto  masivo de

Credivehiculos

Elaboracion de reporte de Credivehiculos

Elaboracion de reporte de Credivehiculos

Ingreso de produccion de Credivehiculos-
Incendio- Desgravamen al sistema de Gestion
Segura

Ingreso de produccion de Credivehiculos-
Incendio- Desgravamen al sistema de Gestion

Segura

Gestion de cobranza de las

Credivehiculos- Incendio- Desgravamen

polizas

Apoyo en la gestion de cobranza de las polizas

Credivehiculos- Incendio- Desgravamen

conjuntamente con el departamento de cobranzas

Seguimiento en la aprobacion avaluos para la
emision de las polizas de Incendio

Seguimiento en la aprobacion avalios para la
emision de las polizas de Incendio

Elaboracion de cotizaciones de Incendio

Elaboracion de cotizaciones de Incendio

Solicitud y coordinacion de Exdmenes Médicos
para el seguro de Desgravamen

Solicitud y coordinacion de Examenes Médicos
para el seguro de Desgravamen

Gestion de  siniestros  (recopilacion  de
documentos, auditoria y seguimiento)

Apoyo en larecopilacion y envio de documentos de
siniestros

Elaboracion del reporte de Siniestros

Se elimina esta gestion y pasa al ejecutivo de
siniestros conjuntamente con el jefe de siniestros

Cumplimiento de presupuesto de ventas

asignado por el Gerente Comercial

Cumplimiento de presupuesto de ventas asignado
por el Gerente Comercial

Atencion Post Venta de clientes del Aliado
Estratégico

Atencion Post Venta de clientes del Aliado
Estratégico

Emisiones de poélizas de Incendio

Emisiones de polizas de Incendio

Gestion de clientes y ventas nuevas en funcion a la
base de datos proporcionada por el Gerente
Comercial

Fuente: Los autores
Nota. Elaborado por los autores
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Tabla 8. Departamento de cartera

ACTUAL PROPUESTA
Departamento: CARTERA Departamento: CARTERA
Oficina: MATRIZ Oficina: MATRIZ
Cargo: JEFE DE CARTERA Cargo: JEFE DE CARTERA
Solicitud de notas de crédito a nivel nacional Se mantienen mismas funciones, se traslada al
Envio de pagos a las Aseguradoras nuevo ejecutivo de soporte

Seguimiento de los estados de cuenta, envio de
correos, llamadas, solicitud de pagos
Reportes de cartera a Seguros Unidos

Reporte de cartera semanal de los pagos
enviados

Revision y remision de primas en el sistema para
cobro de comisiones

Reporte para cierre de mes

Reporte de cobros en renovaciones

Fuente: Los autores
Nota. Elaborado por los autores
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Tabla 9. Departamento técnico

ACTUAL PROPUESTA
Departamento: TECNICO Departamento: TECNICO
Oficina: MATRIZ Oficina: MATRIZ
Cargo: JEFE TECNICO Cargo: JEFE TECNICO

COMERCIAL COMERCIAL

Comité siniestros- revision reporte nacional

Se elimina esta funcion, se traslada al Jefe de
Siniestros

Comité¢ devolucion de primas de pdlizas de
seguros por pre cancelacion créditos

Comité devolucion de primas de polizas de seguros
por pre cancelacion créditos

Seguimiento y control del reporte Nacional
polizas endosadas aprobadas del Aliado
Estratégico

Seguimiento y control del reporte Nacional polizas
endosadas aprobadas del Aliado Estratégico

Seguimiento y control del reporte nacional
Coordinacion de Exdmenes médicos para las
polizas del Seguro de Desgravamen

Seguimiento y control del reporte nacional
Coordinacion de Examenes médicos para las
polizas del Seguro de Desgravamen

Seguimiento y control del reporte Nacional de
emisiones de polizas de Incendio

Seguimiento y control del reporte Nacional de
emisiones de polizas de Incendio

Aprobacion polizas endosadas con otras
Aseguradoras enviadas por el Aliado Estratégico
a nivel nacional

Aprobacion  pdlizas endosadas con  otras
Aseguradoras enviadas por el Aliado Estratégico a
nivel nacional

Reporte mensual Nacional de indicadores sobre
la renovacion de polizas del Aliado Estratégico

Reporte mensual Nacional de indicadores sobre la
renovacion de polizas del Aliado Estratégico (4

(4 reportes) reportes)
Revision mensual reporte Nacional Revision mensual reporte Nacional Credivehiculos
Credivehiculos
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Revision reporte mensual comisiones del aliado
estratégico a nivel Nacional

Se elimina esta funcion, se propone a cargo del Jefe
de Produccion

Cuadros comparativos ofertas de

clientes Aliado Estratégico

seguros

Cuadros comparativos ofertas de seguros clientes
Aliado Estratégico

Cuadros comparativos oferta de seguros clientes
Terceros

Cuadros comparativos oferta de seguros clientes
Terceros

Revisién y negociacion cotizaciones clientes
Aliado Estratégico

Revision y negociacion cotizaciones clientes
Aliado Estratégico

Revision y negociacion cotizaciones clientes
Terceros

Revision y negociacion cotizaciones clientes

Terceros

Revision técnica de las cldusulas especificas y
generales de las polizas emitidas, tanto para
clientes del Aliado Estratégico como para
clientes externos

Revision técnica de las cldusulas especificas y
generales presentes en las polizas emitidas, tanto
para los clientes asociados estratégicos como para
los clientes externos.

Capacitacion ejecutivos GS sobre los procesos
que mantenemos con el Aliado Estratégico

Capacitacion ejecutivos GS sobre los procesos que
mantenemos con el Aliado Estratégico

Seguimiento de emisiones de pdlizas de clientes
Terceros

Se elimina esta funcion, quedara a cargo del nuevo
personal contratado como ejecutivos comerciales

Reuniones semanales para la revision de
cumplimiento de renovaciones

Encuentros  semanales  para  evaluar el

cumplimiento de las renovaciones.

Revision y gestion novedades de la gestion de
renovacion del reporte enviado por Coris y
gestion con Oficiales del Banco

Revision y gestion novedades de la gestion de
renovacion del reporte enviado por Coris y gestion
con Oficiales del Banco

Renovaciones clientes Terceros

Se elimina esta funcion, quedara a cargo del nuevo
personal contratado como ejecutivos comerciales

Renovaciones clientes Otros Ramos, empresas
filiales al Aliado Estratégico

Renovaciones clientes Otros Ramos, empresas
filiales al Aliado Estratégico

Apoyo en reuniones Gerencia Comercial

clientes Terceros, soporte técnico

Apoyo en reuniones Gerencia Comercial clientes
Terceros, soporte técnico

Revision avaltios BA para polizas la emision de
polizas de Incendio

Revision avaltios BA para poélizas la emision de
polizas de Incendio

Cotizaciones para poliza de Incendio clientes
Aliado Estratégico

Cotizaciones para poéliza de Incendio clientes
Aliado Estratégico

Gestion, emision y seguimiento de Anexos
solicitados por el Aliado Estratégico y clientes
Terceros: incrementos sumos aseguradas,
inclusiones, exclusiones, aclaratorios,
modificatorios, etc.

Gestion, emision y seguimiento de Anexos
solicitados por el Aliado Estratégico y clientes
Terceros:  incrementos  sumos  aseguradas,
inclusiones, exclusiones, aclaratorios,

modificatorios, etc.
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Monitoreo y supervision de la administracion
nacional sobre la coordinacion de exdmenes
médicos para las pdlizas de Desgravamen

Monitoreo y supervision de las operaciones a nivel
nacional sobre la coordinacion de exdmenes
médicos para las polizas de Desgravamen

Seguimiento cartera de podlizas emitidas BA y
clientes Terceros

Se elimina esta funcion, queda a cargo del
departamento de cartera

Seguimiento ingreso en sistema de polizas
emitidas BA y clientes Terceros

Se elimina esta funcion, queda a cargo del
departamento de produccion

Requerimientos varios: apoyo en consultas
ejecutivos GS, apoyo en consultas oficiales BA,
consulta varias a Aseguradora

Requerimientos varios: apoyo en consultas

ejecutivos GS, apoyo en consultas oficiales BA,
consulta varias a Aseguradora

ACTUAL PROPUESTA
Departamento: Técnico Departamento: Técnico
Oficina: Matriz Oficina: Matriz
Cargo: Ejecutiva de Soporte Cargo: Ejecutiva de Soporte

Técnico Comercial

Técnico Comercial

Elaboracion y cruce de informacion reporte de
certificados emitidos producto credivehiculos a
nivel nacional

Elaboracion y cruce de informacion reporte de
certificados emitidos producto credivehiculos a
nivel nacional

Elaboracion reporte de polizas endosadas con
otras Aseguradas enviadas por el Aliado
Estratégico y aprobadas por la Jefatura Técnico-
Comercial

Elaboracion reporte de polizas endosadas con otras
Aseguradas enviadas por el Aliado Estratégico y
aprobadas por la Jefatura Técnico-Comercial

Elaboracion de reporte de pdlizas renovadas del
Aliado Estratégico

Elaboracion de reporte de pdlizas renovadas BA

Elaboracion y cruce de reporte de comisiones
del Aliado Estratégico y sus oficiales

Se elimina esta funcidon, se deja a cargo del
departamento de Produccion

Capacitacion a los ejecutivos de Gestion Segura,
acerca de los procedimientos de las diversas
lineas de negocio

Capacitacion a los ejecutivos de Gestion Segura,
sobre los procesos propios a las diversas lineas de
negociacion

Elaboracion cotizaciones para las polizas del
ramo de incendio del Aliado Estratégico

Elaboracion cotizaciones para las polizas del ramo
de incendio del Aliado Estratégico

Seguimiento de documentos para emision de
polizas Incendio del Aliado Estratégico

Seguimiento de documentos para emision de
polizas Incendio del Aliado Estratégico

Seguimiento de documentos para emision de
polizas Incendio de clientes Terceros

Se elimina esta funcion, se deja a cargo de los
nuevos ejecutivos comerciales

Revision y auditoria de documentos para la
emision de polizas de Incendio del Aliado
Estratégico

Revision y auditoria de documentos para la emision
de pdlizas de Incendio del Aliado Estratégico
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Coordinaciéon y seguimiento de exdmenes
médicos para la poliza de Desgravamen del
Aliado Estratégico de la zona austro

Coordinacion y seguimiento de exdmenes médicos
para la poliza de Desgravamen del Aliado
Estratégico de la zona austro

Atencion y revision de requerimientos de
Devolucion de primas por pre cancelacion de
créditos de la Poliza de Desgravamen del Aliado
Estratégico

Atencion y revision de requerimientos de
Devolucion de primas por pre cancelacion de
créditos de la Poliza de Desgravamen del Aliado

Estratégico

Revision y elaboracion de formato para la
entrega de cheques de devolucion de primas de
las poélizas de seguros por pre-cancelacion de
créditos

Revision y elaboracion de formato para la entrega
de cheques de devolucion de primas de las polizas
de seguros por pre-cancelacion de créditos

Elaboracion de reporte por pre-cancelacion de
créditos

Elaboracion de reporte por pre-cancelacion de
créditos

Atenciones y requerimientos varios del Aliado
Estratégico

Atenciones y requerimientos varios del Aliado
Estratégico

Apoyo y registro de cobranzas emisiones
Incendio

Se elimina esta funcion, se asigna esta tarea al area
de cartera

Se agrega esta funcion, elaboracion de reporte de
renovaciones de clientes terceros

Fuente: Los autores
Nota. Elaborado por los autores

Tabla 10. Departamento de siniestros

ACTUAL PROPUESTA
Departamento: TECNICO Departamento: TECNICO
Oficina: MATRIZ Oficina: MATRIZ
Cargo: JEFE DE SINIESTROS Cargo: JEFE DE SINIESTROS

No existe el cargo

Seguimiento y control de reporte de siniestro de
todos los ramos a nivel Nacional

Seguimiento a documentos pendientes de siniestros
reportados de Vida Desgravamen y ramos técnicos

Generacion de citas médicas y Ordenes de
Atencion en la poliza de Asistencia Médica del
Aliado Estratégico

Seguimiento y generacion de reporte de Siniestros
a nivel nacional

Gestion de asistencias a través del call center de la
Aseguradora en caso de siniestro para vehiculos
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Revision y auditoria de las actas de finiquito de
liquidacion de reclamaciones en polizas de las
polizas de Desgravamen y demas ramos técnicos

Revision,  solicitud 'y  seguimientos  de

reliquidaciones del seguro de desgravamen

Elaboracion de reporte de reliquidaciones del
seguro de desgravamen

Elaboracion de formatos para entrega de cheques
de siniestros para el Aliado Estratégico

Auditoria y reporte de siniestros de Otros ramos
clientes Terceros y del Aliado Estratégico

Atencién requerimientos varios asegurados del
Aliado Estratégico y clientes terceros

ACTUAL PROPUESTA
Departamento: Técnico Departamento: Técnico
Oficina: Matriz Oficina: Matriz
Cargo: Ejecutiva Siniestros Cargo: Ejecutiva Siniestros

Auditoria y reporte de siniestro de la pdliza de
Asistencia Medica

Auditoria y reporte de siniestro de la poliza de
Asistencia Medica

Auditoria y reporte de siniestros de la poliza de
Desgravamen

Se elimina esta funcion, pasa al Jefe de Siniestros

Auditoria y reporte de siniestros de la poliza de
Vehiculos

Se elimina esta funcion, pasa al Jefe de Siniestros

Seguimiento a documentos de

siniestros reportados

pendientes

Seguimiento a documentos de

siniestros reportados

pendientes

Generacion de citas médicas y Ordenes de
Atencion en la poliza de Asistencia Médica del
Aliado Estratégico

Generacion de citas médicas y Ordenes de
Atencion en la poliza de Asistencia Médica del
Aliado Estratégico

Seguimiento y generacion de reporte de Siniestros
a nivel nacional

Se elimina esta funcion, pasa al Jefe de Siniestros

Gestion de asistencias a través del call center de
la Aseguradora en caso de siniestro para vehiculos

Se elimina esta funcion, pasa al Jefe de Siniestros

Revision y auditoria de las actas de finiquito de
liquidacién de siniestros

Revision y auditoria de las actas de finiquito de
liquidacién de siniestros

Revision, solicitud y  seguimientos de

reliquidaciones del seguro de desgravamen

Se elimina esta funcion, pasa al Jefe de Siniestros

Elaboracién de reporte de reliquidaciones del
seguro de desgravamen

Se elimina esta funcion, pasa al Jefe de Siniestros
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Elaboracion de formatos para entrega de cheques
de siniestros para el Aliado Estratégico

Elaboracion de formatos para entrega de cheques
de siniestros para el Aliado Estratégico

Auditoria y reporte de siniestros de Otros ramos
clientes Terceros y del Aliado Estratégico

Se elimina esta funcion, pasa al Jefe de Siniestros

Cotizacioén y seguimiento de clientes Asistencia
Medica

Esta funcion se elimina, se otorga a los nuevos
ejecutivos comerciales

Atencion requerimientos varios asegurados del
Aliado Estratégico

Atencion requerimientos varios asegurados del
Aliado Estratégico

Fuente: Los autores
Nota. Elaborado por los autores

Tabla 11. Departamento de financiero

ACTUAL PROPUESTA
Departamento: Contabilidad Departamento: Contabilidad
Oficina: Matriz Oficina: Matriz
Cargo: Contadora Cargo: Contadora

Emision de retenciones SRI

Ingreso de facturas sistema WEB proveedores

Emision de cheques

Facturacion a clientes en el sistema SRI

Facturacion de clientes en sistema UNIBROKER

Ingreso de retenciones de clientes

Ingreso de cobros de clientes

Ingreso de débitos bancarios

Cierre de balance mensual y provisiones

Elaboracion de informes para directorio

Revision de reportes para declaracion

Elaboracion de declaracion mensual

Generacion de anexos SRI mensual

Cuadre de caja chica

No se modifican funciones
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Cuadre de pre liquidacién para facturar

Revision de marcaciones

Elaboracion de contratos

Avisos de entradas y salidas IESS

Elaboracion de finiquitos

Elaboracion de roles de pago

Compras de suministros para oficina

Control y custodia de las compras realizadas

Solicitar cotizaciones a proveedores

Coordinacion de viaticos de Ejecutivos GS

Fuente: Los autores
Nota. Elaborado por los autores

Tabla 12. Departamento de produccion

ACTUAL PROPUESTA
Departamento: PRODUCCION Departamento: PRODUCCION
Oficina: MATRIZ Oficina: MATRIZ
Cargo: JEFE DE PRODUCCION Cargo: JEFE DE PRODUCCION

Revision diaria de la produccion ingresadas a
nivel nacional

Revision diaria de la produccion ingresadas a
nivel nacional

Ingreso de polizas emitidas en el Austro

Ingreso de polizas emitidas en el Austro

Ingreso de notas de crédito, rasa y renovaciones a
nivel nacional

Ingreso de notas de crédito, rasa y renovacion a
nivel nacional

Reportes:
Generar reporte de ingreso de polizas para la
informacion a contabilidad

Resumen de Produccion por linea de negocios
Provisiones de comisiones Credivehiculos e

Incendio
Reporte  de  comisiones  oficiales  de
Credivehiculos

Reportes:
Generar reporte de ingreso de polizas para la
informacion a contabilidad

Resumen de Produccion por linea de negocios
Provisiones de comisiones Credivehiculos e

Incendio
Reporte  de  comisiones  oficiales de
Credivehiculos
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Revision reporte mensual comisiones del aliado
estratégico a Nacional
Elaboracion y cruce de reporte de comisiones del

nivel

Aliado Estratégico y sus Oficiales

Reliquidacion de comisiones: Solicitar pre
liquidacién de comisiones a las companias de
seguros, Revisar la pre liquidacion de comisiones
sus porcentajes de comision y que las poélizas se
encuentren ingresadas en el sistema

Reliquidacion de comisiones: Solicitar pre
liquidacion de comisiones a las companias de
seguros, Revisar la pre liquidacion de comisiones
sus porcentajes de comision y que las poélizas se
encuentren ingresadas en el sistema

Contratos de Agencia miento: Documentar y
preparar la informacion para la emision de
contrato de agencia miento, segin solicitado por
Gerencia comercial, con las compaiiias de seguros

Contratos de Agencia miento: Documentar y
preparar la informacion para la emision de
contrato de agencia miento, segin solicitado por
Gerencia comercial, con las compaiias de seguros

Soporte sistema: Responsable de solicitar

usuario y claves para nuevo personal, para el
manejo del sistema, capacitacion

Soporte sistema: Responsable de solicitar

usuario y claves para nuevo personal, para el
manejo del sistema, capacitacion

Coordinacion de inspeccion clientes terceros

Se elimina esta funcién y se le asigna al nuevo
ejecutivo operativo

Gestion de documentos clientes terceros

Se elimina esta funcién ya que cada ejecutivo
comercial tiene que realizar la misma

Revisiéon de documentos y emision de polizas
clientes terceros

Se elimina esta funcién ya que cada ejecutivo
comercial tiene que realizar la misma

Seguimiento ingreso en sistema de polizas
emitidas BA y clientes Terceros

Fuente: Los autores
Nota. Elaborado por los autores

Tabla 13. Nuevos puestos a contratar

Departamento:
Oficina
Cargo:

COMERCIAL
MATRIZ
EJECUTIVO COMERCIAL INDIVIDUALES 1

Generacion de nuevos negocios

Logro de los objetivos presupuestarios de ventas establecidos por el Gerente Comercial

Elaboracion de nuevos productos conjuntamente con la Gerencia Comercial

Elaboracion de cotizaciones para los clientes, minimo 3 ofertas

Elaboracién de cuadros comparativos de las cotizaciones otorgadas para los clientes

Seguimiento de cotizaciones enviadas a los clientes

Negociacion de condiciones con las Compaiiias de Seguros

Cumplimiento de visitas programadas a clientes

Elaboracion del reporte diario de la gestion comercial para la Gerencia Comercial
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Elaborar presentaciones comerciales para visitas a clientes

Ingreso de prospecto de ventas al sistema CRM

Gestion de renovacion polizas individuales

Departamento: COMERCIAL
Oficina MATRIZ
Cargo: EJECUTIVO COMERCIAL INDIVIDUALES 1

Generacion de nuevos negocios

Alcanzar las metas de ventas establecidas en el presupuesto designado por el Gerente Comercial

Elaboracion de nuevos productos conjuntamente con la Gerencia Comercial

Elaboracion de cotizaciones para los clientes, minimo 3 ofertas

Elaboracién de cuadros comparativos de las cotizaciones otorgadas para los clientes

Seguimiento de cotizaciones enviadas a los clientes

Negociacion de condiciones con las Compafiias de Seguros

Cumplimiento de visitas programadas a clientes

Elaboracion del reporte diario de la gestion comercial para la Gerencia Comercial

Elaborar presentaciones comerciales para visitas a clientes

Ingreso de prospecto de ventas al sistema CRM

Gestion de renovacion polizas individuales

Departamento: COMERCIAL
Oficina MATRIZ
Cargo: EJECUTIVO COMERCIAL CORPORATIVO

Generacion de nuevos negocios

Cumplimiento de presupuesto de ventas asignado por el Gerente Comercial

Elaboracion de nuevos productos conjuntamente con la Gerencia Comercial

Elaboracién de cotizaciones para los clientes, minimo 3 ofertas

Elaboracién de cuadros comparativos de las cotizaciones otorgadas para los clientes

Seguimiento de cotizaciones enviadas a los clientes

Negociacion de condiciones con las Compaiiias de Seguros

Cumplimiento de visitas programadas a clientes

Elaboracion del reporte diario de la gestion comercial para la Gerencia Comercial

Elaborar presentaciones comerciales para visitas a clientes

Ingreso de prospecto de ventas al sistema CRM

Gestion de renovacion polizas Corporativos

Departamento: FINANCIERO- COMERCIAL
Oficina MATRIZ
Cargo: EJECUTIVO DE SOPORTE

Gestion de cobranza de todas las pdlizas emitidas a nivel nacional, en coordinacién con los
ejecutivos comerciales
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Solicitud de notas de crédito a nivel nacional para el cruce de comisiones de polizas emitidas por el
Aliado Estratégico

Envio de pagos a las Aseguradoras

Seguimiento de los estados de cuenta, envio de correos, llamadas, solicitud de pagos

Revision y coordinacion de reportes de cartera con las Aseguradoras

Reporte de cartera semanal de los pagos enviados a las Aseguradoras para el envio a la Gerencia
General

Solicitud de preliquidacion de comisiones y estados de cuenta

Facturacion de comisiones en revision conjunta con el area de Produccion

Revision y remision de primas en el sistema para cobro de comisiones

Reporte de comisiones para cierre de mes

Reporte de cobros en renovaciones

Recopilacion y gestion de documentos de vinculacion para emision de polizas

Coordinacion de inspecciones de riesgo para clientes nuevos

Fuente: Los autores
Nota. Elaborado por los autores

En efecto, las tablas que se dieron a conocer con base a la distribucion de cargos en la empresa
Gestion Segura, mostrando una perspectiva diversa en cuanto a aspectos positivos,
posibilidades, areas de mejora y desafios. Por un lado, la instituciéon muestra fortalezas en areas
cruciales como el servicio al cliente y la diversificacion de atencion de seguros, lo que sugiere
una distribucion efectiva de responsabilidades para cubrir diferentes aspectos de su operacion.
Las oportunidades identificadas, como la capacidad de negociacion con aseguradoras y la
adopcion de soluciones tecnologicas, también indican una distribucion adecuada de recursos en
areas estratégicas. No obstante, es importante considerar estas respuestas en el proceso

decisional para abordar las dreas que necesitan atencion y mejorar la eficiencia operativa.

Por otro lado, se han identificado debilidades que plantean preocupaciones sobre la distribucion
de cargos y responsabilidades en ciertos departamentos. La falta de capacitacion, comunicacion
constante, claridad en procesos y trabajo en equipo sugiere una posible necesidad de revisar la
estructura y roles de ciertas areas. Ademas, la gestion manual de procesos y la falta de un
sistema eficiente resaltan la importancia de una distribucion efectiva de recursos para mejorar
la eficiencia operativa. Consecuentemente esta perspectiva subraya la necesidad de una revision
estratégica de la distribucion de cargos a fin de aprovechar las fortalezas y oportunidades, al
mismo tiempo que se abordan y mejoran las debilidades identificadas para enfrentar las

amenazas de manera efectiva.
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4.1.11. Propuesta de implementacion de un nuevo sistema tecnologico- Principales
beneficios de la implementacion:

Agilidad en el proceso del ingreso de polizas emitidas

Entrega de reportaria en tiempo real, con esto se evitara la elaboracion de reportes manuales
como se lo hace actualmente y mejorando tiempos de respuesta para el Aliado Estratégico
Mayor seguridad de la informacién que se maneja de los clientes

Acceso al sistema desde cualquier lugar del mundo, en el caso de que algin ejecutivo tenga
que hacer teletrabajo puede acceder al sistema desde donde se encuentre

Almacenamiento seguro de documentos de los clientes al cual pueden acceder todas las
personas que la Empresa Gestion Segura de acceso

El aliado estratégico puede ingresar a la plataforma y ver el estado de sus requerimientos
de emision de pdlizas, y siniestros, de igual manera descargarse documentos que requiera
ya sea polizas o documentos de siniestros

Para el reporte de siniestros se genera un usuario para el aliado estratégico en el cual la
persona encargada de banca seguros cargard toda la informacion, de esta manera
automatizamos procesos y reducimos la carga de trabajo del personal de Gestion Segura
La informacion ingresada al sistema ya no serd manipulable ya que los requerimientos
deberan ser aprobadas por el jefe del departamento de produccion

Sistema CRM, en el cual los ejecutivos comerciales puedan ingresar sus oportunidades de
negocio y dar el seguimiento respectivo

Generacion de correos automaticos a través de plantillas especificas

Agendamiento de alarmas de seguimiento para los procesos de siniestros, emision,
cotizaciones, etc.

Chat interno habilitado para mejor comunicacion entre departamentos y ejecutivos

4.1.12. Resumen financiero

Una vez realizada la proyeccion financiera de la aplicacion del nuevo plan estratégico es posible

determinar las siguientes conclusiones.

La Figura 20 presenta la proyeccion detallada de la inversién a corto plazo necesaria para

implementar el nuevo plan estratégico. Este andlisis financiero es esencial para comprender la
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magnitud de los recursos que la empresa debe dedicar a la ejecucion del plan. La informacion
visualizada en esta figura permite una evaluacion clara de la inversidon requerida, facilitando la

toma de decisiones informadas por parte de la alta direccion y el directorio de Gestion Segura.

e Lainversion a corto plazo de recursos para la aplicacion del plan estratégico es de:

$25,949.32

Figura 20. Proyeccion de inversion a corto plazo

DETALLE INICIAL N N N N TOTAL IVA %
CAPITAL DE TRABAJO INICIAL
EFECTIVO 15.155,32 15.155,32
ACTIVOS FIJOS
TERRENOS
CONSTRUCCION - = 12%]
MAQUINARIAS Y EQUIPOS - = 12%
MUEBLES Y ENSERES 1.500,00 1.500,00 12%
EQUIPOS DE OF. 390,00 390,00 12%
VEHICULOS = 12%
EQUIPOS DE COMPUTACION 2.100,00 2.100,00 12%
UTENSILLOS O HERRAMIENTAS = 12%
OTROS ACTIVOS FIJOS 1  6.804,00 6.804,00 12%
ACTIVOS DIFERIDOS
GASTOS DE CONSTITUCION - - 12%
GASTOS DE INV. Y DESARROLLO - 0%
OTROS ACTIVOS DIFERIDOS - 0%
OTROS ACTIVOS
PATENTES Y MARCAS - = 0%
VALORES EN GARANTIA - 0%
DISTINTOS OTROS ACTIVOS = 0%
[TOTAL INVERSION 25.949,32 - - - - 25.949,32

Fuente: Tomado de gestion de proyectos empresariales por Vanessa Rosero
Nota: Elaborado por los autores
La Figura 21 detalla que la inversion para la aplicacion del nuevo plan estratégico estard a cuenta
de la empresa, utilizando fondos propios sin la necesidad de recurrir a financiamientos externos.
Este andlisis respalda la viabilidad financiera del proyecto y refleja la solidez financiera de la
empresa para asumir esta inversion sin comprometer su estabilidad. La transparencia en la gestion
de los recursos se destaca como un factor clave para el éxito del proyecto.

e Lainversion por realizarse estara a cuenta de la empresa con fondos propios y no necesitara

de financiamiento o prestamos de terceros.
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Figura 21. Inversion por cuenta de la empresa

FINANCIAMIENTO
DETALLE

INVERSION FINANCIAMIENTO ‘
INICIAL PROPIO SOCIOS COOPERACION PRESTAMO ‘

CAPITAL DE TRABAJO INICIAL
ACTIVOS FIJOS

TERRENOS

CONSTRUCCION
MAQUINARIAS Y EQUIPOS
MUEBLES Y ENSERES OF.
EQUIPOS DE OF.

VEHICULOS

EQUIPOS DE COMPUTACION
UTENSILLOS O HERRAMIENTAS
OTROS ACTIVOS FIJOS
ACTIVOS DIFERIDOS

OTROS ACTIVOS

15.155,32

1.500,00
390,00

2.100,00

6.804,00

15.155,32

1.500,00
390,00

2.100,00

6.804,00

TOTAL

25.949,32

25.949,32

CONDICIONES DEL PRESTAMOS
DETALLE
CAPITAL (VALOR DEL PRESTAMO)

INICIAL
0,00

ANO 2

PLAZO EN MESES

12

[TASA INTERES ANUAL

16%

Fuente: Tomado de gestion de proyectos empresariales por Vanessa Rosero

Nota: Elaborado por los autores

En la Figura 22 se proyectan los ingresos esperados tanto para asesores de personas como para

asesores corporativos, estableciendo metas mensuales y anuales. Esta proyeccion financiera es

fundamental para evaluar la rentabilidad del nuevo plan estratégico y establecer objetivos claros

para el equipo comercial. Los datos presentados ofrecen una vision anticipada de los resultados

financieros que se esperan alcanzar con la implementacion del plan estratégico.

e Se propone que como meta mensual cada asesor de personas genere primas en venta de

seguros por lo menos de $18,000.00 cuya comision promedio a percibir por parte del broker

sera del 17%. Se proyecta ingresos anuales de:

$36,720.00 por asesor

e Se propone que como meta mensual al asesor corporativo genere primas en venta de

seguros por lo menos de $36,707.00 cuya comision promedio a percibir por parte del broker

sera del 15%. Se proyecta ingresos anuales de:

$66,072.60 por asesor
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Figura 22. Proyeccion de ingresos en dolares

PROYECCION DE INGRESOS (EN DOLARES)

PRODUCTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 IVA %
comisién generada por asesor 1 perso| 360,00 378,00 396,90 416,75 437,58
Precio 102,00 103,02 104,05 105,09 106,14 12%
Ingreso Total 36.720,00 38.941,56 41.297,52 43.796,02 46.445,68
comisién generada por asesor 2 perso| 360,00 378,00 396,90 416,75 437,58
Precio 102,00 103,02 104,05 105,09 106,14 12%
Ingreso Total 36.720,00 38.941,56 41.297,52 43.796,02 46.445,68
comisién generada por asesor 3 corpo| 36,00 37,80 39,69 41,67 43,76
Precio 1.833,35 1.851,68 1.870,20 1.888,90 1.907,79 12%
Ingreso Total 66.000,60 69.993,64 74.228,25 78.719,06 83.481,56
TOTAL INGRESOS 139.440,60 147.876,76 | 156.823,30 | 166.311,11 | 176.372,93
5%
1%

Fuente: Tomado de gestion de proyectos empresariales por Vanessa Rosero

Nota: Elaborado por los autores

La Figura 23 muestra una evaluacion financiera detallada del proyecto, incluyendo el Valor Actual
Neto (VAN) marginal y otros indicadores clave. Este analisis proporciona informacion crucial para
entender la rentabilidad del proyecto en comparacion con la situacion actual. La visualizacion de
los indicadores financieros facilita la toma de decisiones estratégicas y respalda la justificacion de

la inversion a través de datos cuantitativos.

e A pesar de que el ingreso marginal a partir de la aplicacion de plan estratégico es mas que
interesante y su rentabilidad atractiva, se puede validar que el VAN marginal disminuye
con respecto a la situacion actual, pero su importancia radica en ir eliminando la sobre

dependencia en el aliado estratégico y esto justifica la inversion.
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Figura 23. Evaluacion financiera

EVALUACION FINANCIERA

VAN
DETALLE
INVERSION

INICIAL
(67.155,30)

ANO 1

ANO 2

ANO 3

¥ %SALESIANA

ANO 4

ANO 5

FLUJO DE EFECTIVO (CASH FLOW)
VALOR RESIDUAL
FEN (FLUJO DE EFECTIVO NETO)

FED (FLUJO DE EFECTIVO DESCONTADO)

(67.155,30)
(67.155,30)

390.337,66

390.337,66
354.852,42

478.373,09

478.373,09
395.349,66

515.384,20

515.384,20
387.215,78

554.876,57

554.876,57
378.988,16

597.007,58

597.007,58
370.694,74

TASA DE DESCUENTO

10%

VAN =3FED - INV

| 1.887.100,76 - 67.155,30

TIR

601%

1.819.945,46

Fuente: Tomado de gestion de proyectos empresariales por Vanessa Rosero

Nota: Elaborado por los autores

La Figura 24 destaca la Tasa Interna de Retorno (TIR). Este indicador subraya la eficiencia
financiera del proyecto, indicando la generacion significativa de ingresos en relacion con la baja

inversion en activos. La visualizacion de 1a TIR es esencial para comprender la rentabilidad a largo

plazo del nuevo plan estratégico.

e Tasa interna de retorno es del 560% por la baja inversion en activos y su generacion de

ingresos y rentas.

Figura 24. Evaluacion financiera

VAN

DETALLE INICIAL
INVERSION (90.807,23)
FLUJO DE EFECTIVO (CASH FLOW) - 504.236,92 523.591,67 563.556,21 607.281,13 654.217,60
VALOR RESIDUAL 945,00
FEN (FLUJO DE EFECTIVO NETO) (90.807,23)| 504.236,92 523.591,67 563.556,21 607.281,13 655.162,60
FED (FLUJO DE EFECTIVO DESCONTADO) (90.807,23)| 458.397,20 432.720,39 423.408,12 414.781,18 406.804,43
TASA DE DESCUENTO 10%
VAN = SFED - INV | 2.136.111,32 - 90.807,23 = 2.045.304,10

TIR

Fuente: Tomado de gestion de proyectos empresariales por Vanessa Rosero

560%

Nota: Elaborado por los autores
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La Figura 25 presenta el Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI), indicando que la empresa
recuperara la inversion en un tiempo récord. Esta rapida recuperacion subraya la eficiencia del
plan estratégico al generar ingresos inmediatos. La visualizacion del PRI es esencial para evaluar

la liquidez y la velocidad de retorno de la inversion realizada.

e La recuperacion de la inversion se lo obtendra en tiempo récord mismo que no supera los
2 meses, debido a que la produccion sera inmediata y la empresa ya cuenta con el

conocimiento en venta y mercado.

Figura 25. PRI

PRI

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

INVERSION 90.807,23

FEN ACUMULADO 504.236,92 1.027.828,59 1.591.384,80 2.198.665,93 2.853.828,53

PRI 0 ANOS 2 MESES RECUPERACION EN UN TIEMPO MENOR A 5 ANOS

Fuente: Tomado de gestion de proyectos empresariales por Vanessa Rosero

Nota: Elaborado por los autores

La Figura 26 proporciona detalles sobre el nuevo punto de equilibrio de la empresa, destacando
que se alcanza cuando se cubren los costos fijos. Este analisis es crucial para comprender la
estabilidad financiera de Gestion Segura bajo el nuevo plan estratégico, brindando informacion

sobre los umbrales de rentabilidad y sostenibilidad financiera, enfatizando de la siguiente manera:

e El crecimiento de la empresa también se encuentra ligado al crecimiento del aliado
estratégico, dado el caso que se mantenga la relacidon, con la inversidon en sistema y
capacitacion de los empleados, asi como la disminucion o eliminacion de reprocesos
permitira que la empresa pueda incrementar su capacidad instalada de planta y se encuentre
lista para asumir mayores retos en lo que demanda de produccion respecta.

e El nuevo punto de equilibrio de la empresa se alcanza cuando la misma cubra sus costos

fijos que son de:

$361,161.87
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Figura 26. Detalles: Punto de equilibrio

DETALLE DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

INGRESOS ANUALES 445.159,17
INGRESOS MENSUALES 37.096,60
INGRESOS DIARIOS 1.236,55
Punto del Equilibrio Anual
1.000.000,00
900.000,00
800.000,00 //
@ 700.000,00 /
% 600.000,00 / === |INGRESOS
g 500.000,00 7
K= £ === COSTOS F.
2  400.000,00 | g =5 =
[= 300.000,00 P COSTO T.
- ’ /
200.000,00 /
100.000,00 s 4
1 2 3

INGRESOS COSTOS F. COSTOS V. COSTOT.
89.031,83 361.161,87 16.799,46 377.961,33
445.159,17 361.161,87 83.997,30 445.159,17
890.318,34 361.161,87 167.994,60 529.156,47

Fuente: Tomado de gestion de proyectos empresariales por Vanessa Rosero

Nota: Elaborado por los autores

La Figura 27 presenta indicadores marginales del proyecto, ofreciendo una vision integral de su
viabilidad y rendimiento. Estos indicadores clave son esenciales para evaluar el impacto del nuevo
plan estratégico en la eficiencia operativa, la generacion de ingresos y otros aspectos criticos para

el éxito del proyecto.

e Los principales indicadores marginales del proyecto avizoran resultados satisfactorios
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Figura 27. Indicadores

OTROS INDICADORES

DETALLE
INDICES DE RENTABILIDAD

RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS 113% 58% 44% 34% 28%
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO 113% 58% 44% 34% 28%
RENTABILIDAD SOBRE VENTAS 21% 22% 24% 26% 27%
RENTABILIDAD OPERACIONAL 36% 38% 42% 44% 46%
120%
100% -
80% -
= RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS
60% - = RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO

RENTABILIDAD SOBRE VENTAS

B RENTABILIDAD OPERACIONAL

40% -

20% -

0% -

| PLAN ECONOMICO FINANCIERO GENERAL

Fuente: Tomado de gestion de proyectos empresariales por Vanessa Rosero

Nota: Elaborado por los autores

La Figura 28 compara los flujos de efectivo entre la situacion actual y el flujo de efectivo marginal
generado por la aplicacion del nuevo plan estratégico. Esta comparativa visual proporciona una
comprension clara de como el proyecto afectard los flujos de efectivo de la empresa, respaldando

la toma de decisiones informadas.

e El comparativo de los flujos de efectivo entre la situacion actual y el flujo de efectivo

marginal nos dan resultados atractivos.
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Figura 28. Flujo marginal

FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

£ SALESIANA

DETALLE INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ENTRADAS
VENTAS/SERVICIOS PRESTADOS 1.238.436,60 1.313.362,01 1.392.820,42 1.477.086,05 1.566.449,76
OTROS INGRESOS - - - - -
APORTACION DE CAPITAL 90.807,23
PRESTAMOS (0,00) -
TOTAL ENTRADAS 90.807,23 1.238.436,60 1.313.362,01 1.392.820,42 1.477.086,05 1.566.449,76
SALIDAS
SALIDAS DE INVERSION
CAPITAL DE TRABAJO I. 80.013,23
ACTIVOS FIJOS 10.794,00 - - - - -
ACTIVOS DIFERIDOS - - - - - -
OTROS ACTIVOS - - - - - -
SALIDAS DE GASTOS CORRIENTES
MATERIALES - - - - -
G. SUELDOS Y BS 217.100,07  223.613,07  230.321,47  237.231,11  244.348,04
ARRIENDO 9.519,96 9.805,56 10.099,73 10.402,72 10.714,80
SERV. INDEPENDIENTES 788,04 811,68 836,03 861,11 886,95
SEGUROS 4.038,84 4.160,01 4.284,81 4.413,35 4.545,75
SUMINISTROS DE LIMPIEZA 960,36 989,17 1.018,85 1.049,41 1.080,89
SUMINISTROS DE OFICINA 1.782,72 1.836,20 1.891,29 1.948,03 2.006,47
SERVI. BASICOS 5.025,00 5.175,75 5.331,02 5.490,95 5.655,68
MANTENIMIENTO 1.075,44 1.107,70 1.140,93 1.175,16 1.210,42
TRANSPORTE 1.900,92 1.957,95 2.016,69 2.077,19 2.139,50
COMBUSTIBLE 15,60 16,07 16,55 17,05 17,56
PUBLICIDAD 9.468,84 9.752,91 10.045,49 10.346,86 10.657,26
UNIFORMES 2.486,04 2.560,62 2.637,44 2.716,56 2.798,06
COMISIONES - - - - -
OTROS GASTOS OPERACIONALES 225.917,52  232.695,05  239.675,90  246.866,17  254.272,16
IMPREVISTOS - - - - -
G. FINANCIEROS (0,00) (0,00) (0,00) (0,00) (0,00)
PART. EMPLEADOS 15% 113.109,94  122.188,39  132.392,28  142.84521  153.889,08
IMPUESTO A LA RENTA 25% 141.010,39  173.100,22  187.555,74  202.364,04  218.009,53
PAGO DE PRESTAMO 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL SALIDAS OPERACIONALES 90.807,23  734.199,68  789.770,35  829.26421  869.804,92  912.232,16
FLUJO DE EFECTIVO (CASH FLOW) = 504.236,92  523.591,67  563.556,21  607.281,13  654.217,60
EFECTIVO INICIAL 80.013,23 78.717,95  584.250,15 1.107.841,81 1.671.398,02 2.278.679,15
IVA COBRADO 148.612,39  157.603,44  167.138,45  177.250,33  187.973,97
IVA PAGADO (1.295,28)  (30.952,89)  (31.881,47)  (32.837,92)  (33.823,05)  (34.837,75)
EFECTIVO FINAL 78.717,95  584.250,15 1.107.841,81 1.671.398,02 2.278.679,15 2.932.896,75

Fuente: Tomado de gestion de proyectos empresariales por Vanessa Rosero

Nota: Elaborado por los autores
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La Figura 29 complementa la comparacion de flujos de efectivo al presentar la situacion actual de
la empresa. Esta visualizacion es esencial para entender el contexto financiero actual y contrastarlo

con los cambios proyectados, proporcionando una vision completa de la transformacion financiera

esperada.

Figura 29. Flujo actual

FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

DETALLE INICIAL ANO 1
ENTRADAS
VENTAS/SERVICIOS PRESTADOS 1.098.924,00 1.165.408,90 1.235.916,14 1.310.689,07 1.389.985,76
OTROS INGRESOS - - - - -
APORTACION DE CAPITAL -
PRESTAMOS 67.155,30 -
TOTAL ENTRADAS 67.155,30 1.098.924,00 1.165.408,90 1.235.916,14 1.310.689,07 1.389.985,76
SALIDAS
SALIDAS DE INVERSION
CAPITAL DE TRABAJO I. 67.155,30
ACTIVOS FIJOS - - - - - -
ACTIVOS DIFERIDOS - - - - - -
OTROS ACTIVOS - - - - - -
SALIDAS DE GASTOS CORRIENTES
MATERIALES - - - - -
G. SUELDOS Y BS 147.196,67  151.612,57  156.160,95  160.845,78  165.671,15
ARRIENDO 9.519,96 9.805,56 10.099,73 10.402,72 10.714,80
SERV. INDEPENDIENTES 788,04 811,68 836,03 861,11 886,95
SEGUROS 4.038,84 4.160,01 4.284,81 4.413,35 4.545,75
SUMINISTROS DE LIMPIEZA 960,36 989,17 1.018,85 1.049,41 1.080,89
SUMINISTROS DE OFICINA 1.662,72 1.712,60 1.763,98 1.816,90 1.871,41
SERVI. BASICOS 3.945,00 4.063,35 4.185,25 4.310,81 4.440,13
MANTENIMIENTO 595,44 613,30 631,70 650,65 670,17
TRANSPORTE 100,92 103,95 107,07 110,28 113,59
COMBUSTIBLE 15,60 16,07 16,55 17,05 17,56
PUBLICIDAD 2.268,84 2.336,91 2.407,01 2.479,22 2.553,60
UNIFORMES 486,00 500,58 515,60 531,07 547,00
COMISIONES - - - - -
OTROS GASTOS OPERACIONALES 219.617,52  226.206,05  232.992,23  239.981,99  247.181,45
IMPREVISTOS 11.735,88 12.087,95 12.450,59 12.824,11 13.208,83
G. FINANCIEROS 5.957,58 0,00 0,00 0,00 0,00
PART. EMPLEADOS 15% 103.505,19  112.558,37  121.266,87  130.559,19  140.472,37
IMPUESTO A LA RENTA 25% 129.036,48  159.457,70  171.794,73  184.958,86  199.002,53
PAGO DE PRESTAMO 67.155,30 (0,00) (0,00) (0,00) (0,00)
TOTAL SALIDAS OPERACIONALES 67.155,30  708.586,34  687.035,81  720.531,94  755.812,50  792.978,18
FLUJO DE EFECTIVO (CASH FLOW) = 390.337,66  478.373,09  515.384,20  554.876,57  597.007,58
EFECTIVO INICIAL 67.155,30 67.155,30  457.492,96  935.866,05 1.451.250,25 2.006.126,82
IVA COBRADO 131.870,88  139.849,07  148.309,94  157.282,69  166.798,29
IVA PAGADO - (29.131,29)  (30.005,22)  (30.905,38)  (31.832,54)  (32.787,52)
EFECTIVO FINAL 67.155,30  457.492,96  935.866,05 1.451.250,25 2.006.126,82 2.603.134,40

Fuente: Tomado de gestion de proyectos empresariales por Vanessa Rosero

Nota: Elaborado por los autores
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La Figura 30 presenta un anélisis detallado del ingreso marginal, destacando la viabilidad del
proyecto en su implementacion. Esta visualizacion es fundamental para respaldar la decision del
directorio y la alta gerencia de Gestiéon Segura, proporcionando una perspectiva clara sobre la

generacion de ingresos y la rentabilidad del nuevo plan estratégico.

e Finalmente, el analisis del ingreso marginal nos indica que el proyecto es viable en su

implementacion de asi decidirlo el directorio y la alta gerencia de la empresa.

Figura 30. Analisis del ingreso marginal

VAN

DETALLE INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INVERSION (25.949,32)
FLUJO DE EFECTIVO (CASH FLOW) - 33.607,31 36.118,73 38.797,68 42.747,43 47.261,51
VALOR RESIDUAL 945,00
FEN (FLUJO DE EFECTIVO NETO) (25.949,32) 33.607,31 36.118,73 38.797,68 42.747,43 48.206,51
FED (FLUJO DE EFECTIVO DESCONTADO) (25.949,32) 30.552,10 29.850,19 29.149,27 29.197,07 29.932,45
TASA DE DESCUENTO 10%
VAN = SFED - INV |  148.681,08 - 25.949,32 = 122.731,76
TIR 135%
TASA INTERNA DE RETORNO

DETALLE INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INVERSION (25.949,32)
FLUJO DE EFECTIVO (CASH FLOW) - 33.607,31 36.118,73 38.797,68 42.747,43 47.261,51
VALOR RESIDUAL 945,00
FEN (FLUJO DE EFECTIVO NETO) (25.949,32) 33.607,31 36.118,73 38.797,68 42.747,43 48.206,51
FED (FLUJO DE EFECTIVO DESCONTADO) (25.949,32) 14.314,94 6.553,06 2.998,29 1.407,13 675,90
TASA DE DESCUENTO 135%
VAN = SFED - INV |  25.949,32 - 2594932 = | 0,00 |

Fuente: Tomado de gestion de proyectos empresariales por Vanessa Rosero

Nota: Elaborado por los autores

4.1.9. Ventajas competitivas
Después del andlisis y el levantamiento de este estudio, las principales ventajas competitivas que

se plantean son las siguientes:

Credibilidad y confianza del aliado estratégico y demas clientes: como resultado de la
aplicacion del nuevo plan estratégico la empresa lograra ser eficiente y con tiempos de respuesta
optimos, asi como el adecuado conocimiento de actividades y funciones de sus colaboradores; esto

apoyara para que la empresa tenga mayor solidez y otorgue confianza a sus clientes, mejorando
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sus niveles de satisfaccion en el servicio brindado y abriendo nuevas puertas a oportunidades de

negocios y nuevos clientes.

Atencion 24-7 a los clientes en caso de siniestro: Al tener definidas las funciones y al redistribuir
las actividades, el area de siniestros va a poder dar el acompafiamiento y el asesoramiento adecuado
a los clientes que requieran atencion inmediata en caso de siniestros, sintiéndose respaldados ante

cualquier eventualidad.

Automatizacion de procesos: Al contar con un sistema eficiente y contar con informacion a
tiempo, adecuada y certera, se podrd minimizar los tiempos de respuesta a requerimientos por parte

de los clientes de Gestion segura.
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5. CONCLUSIONES

Con base a los resultados presentados en esta investigacion, se concluye que la reestructuracion
de la planificacion estratégica de Gestion Segura, Asesores de Seguros, se ha desarrollado con
un claro enfoque en el cliente y la entrega de valor agregado. La nueva mision y vision reflejan
un compromiso audaz de superar las expectativas de los clientes, ofreciendo soluciones
personalizadas y servicios excepcionales que generen un impacto duradero. Esta orientacion se
ha reforzado mediante la creacion de unidades estratégicas, lo que permite una atencion mas
enfocada y efectiva en cada linea de negocio, impulsando la satisfaccion del cliente a través de

una interaccion mas especializada.

Se ha identificado la adaptabilidad e innovacion como motores esenciales para el éxito en un
entorno empresarial en constante cambio. El analisis tanto interno como externo, llevado a cabo
mediante autodiagnosticos, la matriz BCG y el analisis PEST, ha resaltado la necesidad de
mantener una mentalidad agil y estar dispuestos a adoptar nuevas ideas y tecnologias,
identificado en las oportunidades y amenazas, que representan una debilidad en la empresa. La
vision de liderazgo en la industria refleja la determinacion de Gestion Segura para no solo
adaptarse a los desafios cambiantes, sino también para liderar y marcar el camino con

soluciones efectivas y vanguardistas.

Asi mismo, el analisis de la situacion actual, fundamentado en la evaluacion FODA, ha
generado un entendimiento detallado de las fortalezas internas y las oportunidades externas, asi
como de las debilidades y amenazas que enfrenta la empresa. Asimismo, el resumen estratégico
ha ofrecido una perspectiva mas focalizada de la empresa, facilitando la toma de decisiones a
futuro. Este proceso ha posibilitado decisiones fundamentadas y la formulacion de estrategias

destinadas a optimizar el potencial de crecimiento y reducir los riesgos.
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Finalmente, la propuesta de presentacion ha sido un proceso integral destinado a consolidar la
posicion de la empresa en el mercado de seguros. Mediante la formulacion de una nueva mision,
vision y valores, la optimizacion de la cadena de valor y la identificacion de procesos eficientes
para cada departamento, la empresa se ha preparado para enfrentar los desafios futuros con
confianza. La focalizacién en la excelencia en el servicio al cliente, respaldada por la
innovacion tecnolégica y la busqueda constante de mejoras, subraya el compromiso de Gestion
Segura de proporcionar soluciones personalizadas y de alto valor. Esta reestructuracion no solo
incrementa la eficiencia interna, sino que también fortalece las relaciones con los clientes y
establece los cimientos para un crecimiento sostenible. Con una vision audaz y una estrategia

solida, Gestion Segura se encuentra en una posicion ventajosa para liderar.
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6. RECOMENDACIONES

Ante todo, lo mencionado anteriormente las recomendaciones se basan en aspectos especificos
como la inversion continua en innovacion, considerando que, para mantenerse a la vanguardia
en un mercado en constante cambio, se recomienda que Gestion Segura contintie invirtiendo en
tecnologias emergentes y soluciones digitales, la adopcion de herramientas de automatizacion
y analisis de datos permitira agilizar los procesos internos, mejorar la toma de decisiones y

ofrecer a los clientes una experiencia mas personalizada y eficiente.

De igual forma se recomienda el desarrollo de capacidades internas, basandose en fortalecer las
capacidades internas a través de la capacitacion y el desarrollo profesional del equipo es
esencial. Esto garantizara que el personal esté alineado con la visidon y los valores de la empresa,
y esté equipado para enfrentar desafios emergentes, la formacién constante en nuevas
tendencias de la industria y habilidades relevantes asegurara una operacion fluida y una entrega

de servicio de alta calidad.

Finalmente, la ultima recomendacion se basa en la estrategia de relaciones a largo plazo ya que
para fomentar relaciones solidas y a largo plazo con socios estratégicos, como proveedores y
clientes, es crucial, esto contribuird a la estabilidad y confiabilidad de la cadena de suministro,
permitira la colaboracion en la creacion de soluciones innovadoras y ayudara a anticipar y
satisfacer las necesidades cambiantes de los clientes. Al igual que se debe mantener un enfoque
en la colaboracion y la creacion conjunta de valor serd una ventaja competitiva clave en el

futuro.
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8. ANEXOS

Anexo 1

GUIA DE ENTREVISTA GRUPO FOCAL
Departamento Comercial:

1- (Desde tu perspectiva en el departamento comercial, ;Cuales cree que son las principales

fortalezas que los distinguen en el mercado de seguros?

2- En tu rol, ;Qué oportunidades cree que se podria aprovechar para expandir la cartera de

clientes mas alla de la relacioén con el Aliado estratégico?

3- (Coémo cree que se podria afrontar la competencia en la industria de seguros desde el

departamento comercial?

4- ;Qué aspectos internos considera que podrian estar afectando la calidad de los servicios en

el departamento comercial?

5- Desde tu experiencia, ;Qué estrategias se podria implementar para fortalecer la propuesta

de valor y mantener una posiciéon competitiva en el mercado?
Departamento Técnico:

1- En el departamento técnico, ;Como considera que la experiencia en la administracion de

polizas brinda una ventaja competitiva?

2- (Qué desafios técnicos percibe que podrian surgir con la incorporacién de tecnologias

emergentes en la industria de seguros?
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3- Desde su punto de vista, ;Coémo se podria mejorar la eficiencia en la gestion de multiples

polizas en el departamento técnico?

4- ;Qué oportunidades ve para aplicar la experiencia técnica en la creacion de soluciones

personalizadas de seguros para clientes individuales?

5- (Como considera que se podria optimizar la colaboracion entre los departamentos

comercial y técnico para ofrecer servicios mas integrados y efectivos?
Departamento de produccion:

1- En el departamento de produccion, ;Cudles son las debilidades internas que podrian estar

afectando la eficiencia de las operaciones?

2- Desde tu experiencia, ;/Qué estrategias se podria implementar para mejorar la gestion de

multiples polizas y reducir posibles errores?

3- (Consideras que la asociacion con el Aliado estratégico es una fortaleza o una dependencia

en términos de operaciones?

4- ;Qué oportunidades identifica para mejorar la colaboracion entre los diferentes equipos

dentro del departamento de produccion?

5- (Como se podria aprovechar mejor la experiencia operativa para mantener altos niveles de

satisfaccion del cliente y garantizar la calidad del servicio?
Departamento Financiero:

1-En el departamento financiero, ;Coémo considera que se podria mitigar los riesgos asociados

con la dependencia en el respaldo del Grupo Eljuri?

2- (Como se podria aprovechar la experiencia financiera para enfrentar posibles cambios en

regulaciones y leyes de seguros?

3- (Cuales son los desafios financieros que se podria enfrentar al explorar oportunidades de

diversificacion en la cartera de clientes?

4- :Qué estrategias se podria implementar desde el departamento financiero para mejorar la

resiliencia ante fluctuaciones econdémicas?
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5- (Consideras que las estrategias de precios que tienen actualmente son competitivas en el

mercado actual? ;Qué cambios sugiere, si los hay?

Anexo 2

GUIA DE ENCUESTA

1- (Con qué frecuencia interactua con los servicios brindados por Gestion Segura en términos de

asesoramiento y gestion de seguros?

o

(0]

Siempre
Frecuentemente
Ocasionalmente
Raramente

Nunca

2- ;Como calificaria la eficacia de la comunicacion entre su equipo y Gestion Segura en términos

de claridad y prontitud?

o

o

Excelente
Bueno

Regular
Necesita Mejora

Deficiente

3- ;Qué tan satisfecho estd con la calidad general de los servicios brindados por Gestiéon Segura?

o

o

o

Muy insatisfecho
Insatisfecho

Neutral
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o Satisfecho

o Muy satisfecho

4- Indica en qué medida esta de acuerdo con la afirmacion siguiente: "Los servicios de Gestion

Segura ofrecen aspectos especificos que son efectivos y valiosos para mi equipo o agencia.”

o Totalmente en desacuerdo
o En desacuerdo

o Neutral

o De acuerdo

o Totalmente de acuerdo

5- (En qué medida esta de acuerdo con la afirmacion siguiente: “Identifico areas en los servicios

de Gestion Segura que podrian mejorarse para satisfacer mejor mis necesidades y expectativas?"

o Totalmente de acuerdo
o Deacuerdo

o Neutral

o En desacuerdo

o Totalmente en desacuerdo
6- (Has enfrentado algin problema o desafio al trabajar con Gestion Segura?

o Totalmente en desacuerdo
o En desacuerdo

o Neutral

o De acuerdo

o Totalmente de acuerdo

7- (En qué medida considera que los servicios de Gestion Segura contribuyen a mejorar la

satisfaccion del cliente en su empresa?

o Totalmente de acuerdo
o De acuerdo
o Neutral

o En desacuerdo
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(@]

Totalmente en desacuerdo

8- Coloca si estarias satisfecho con la siguiente pregunta: ;Estds de acuerdo con que haya

recomendaciones o sugerencias para mejorar la colaboracion y el servicio brindado por Gestion

Segura a su equipo o agencia abiertas al publico?

©)

o

Muy satisfecho
Satisfecho
Neutral
Insatisfecho

Muy insatisfecho

9- ;Coémo evalua la capacidad de Gestion Segura para adaptarse a sus necesidades especificas y

ofrecer soluciones personalizadas?

o

(0]

Muy capaz
Capaz
Neutral
Poco capaz

Muy poco capaz

10- (Qué factores considera mas importantes al evaluar una relacion comercial con un socio

estratégico como Gestion Segura?

o

Calidad de servicio

Comunicacion efectiva

Cumplimiento de plazos

Capacidad de resolucion de problemas
Adaptabilidad a las necesidades

Competitividad en precios
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Anexo 3

Matriz Focus Group

Técnica

Tema

Objetivo General del
estudio

Objetivo de la técnica:

Participantes previstos en
cada grupo

Participantes que
realmente asistieron

Moderadores

Focus Group

Proyecto de desarrollo para la reestructuracion de la planeacion
estratégica de la empresa Gestion Segura, Asesores de Seguros

Elaborar una propuesta de reestructuracion de la planificacion
estratégica para la empresa Gestion Segura, Asesores de Seguros.

Plantear le FODA de la empresa Gestion Segura con la
participacion de los empleados

14

11
Daniela Jara/ Erick Alban

Segmento

Respuestas

Atencion rapida a los clientes
Tenemos liquidez

Presentamos siempre 3 alternativas en cotizaciones al cliente para
que escoja la méas conveniente

Amplia base de datos para ampliar nuestros servicios
Tenemos todos los ramos de seguros aprobados

Seguimiento constante a los requerimientos

Poder de negociacion con las Aseguradoras.

El aliado estratégico esta realizando inversiones importantes en
captar nuevos clientes, por consecuencia se tiene la oportunidad de
generar nuUevos seguros.

Se estan dando a conocer nuevos ramos en seguros por parte de las
Aseguradoras, que podrian ser una nueva oportunidad de negocio
para explotar con clientes nuevos y actuales.

Las varias opciones en el mercado sobre soluciones tecnologicas
puede ayudar para mejorar los procesos internos de “Gestion
Segura”.

Después de la pandemia se generd una conciencia sobre la
necesidad de contar con un seguro por ende se puede generar
nuevas ventas.
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Ampliar el portafolio de productos con nuevos clientes
Explotar la base de datos brindada por nuestro aliado estratégico y
generar nuevos negocios.

Falta de capacitacion.
Falta de reuniones y comunicacién constante con la coordinacion
de seguros de nuestro Aliado estratégico.
Falta de claridad en los procesos.
Falta de trabajo en equipo.
Tenemos varios procesos que se manejan manualmente.
Falta de comunicacién entre los departamentos, lo que ocasiona
reprocesos.

D No se tiene un departamento que genere o0 proponga nuevos
productos para el aliado estratégico.
Ahora el mundo digital ha avanzado a pasos agigantados, por tanto,
deberian tener mas interaccion en redes sociales y paginas web.
No se tiene una organizacion estructurada, por lo que los
empleados no saben que funciones corresponden a cada uno.
No se tiene un sistema eficiente.
No existe un sistema con el cual automaticamente se pueda realizar
seguimientos a los requerimientos con la Aseguradoras.

Tramites burocréticos con el aliado estratégico, por tal motivo no
se concretan ciertas negociaciones

El riesgo pais actual y los niveles de desempleo puede provocar
que la gente ya no desee contratar los servicios de un broker de
seguros o su nivel adquisitivo baje.

En ocasiones las Aseguradoras se contactan directamente con el
Aliado estratégico, y ya no se considera a “Gestion Segura” para
negociaciones.

El cliente tiene un alto poder de negociacion, lo que genera una
disminucion en porcentaje de comisiones.

El aliado estratégico puede generar un expertis en el manejo de
seguros y lograria desplazar a “Gestion Segura” de la
administracion de polizas.

Al existir mucha oferta de brokers en el mercado, los clientes
pueden dejar de requerir nuestros servicios para optar por los de la
competencia.

El creciente nivel de inseguridad en el pais esta haciendo que las
aseguradoras generen restricciones en la suscripcion de riesgos, lo
cual limita a generar una cobertura completa a los clientes en los
diferentes ramos de seguros.

Nota: Elaborado por los autores
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Anexo 4

Matriz Focus Group-Departamento Comercial

Método

Grupo Focal

Tema

Proyecto de desarrollo para la reestructuracion de

la planeacion estratégica de la empresa Gestion

Segura, Asesores de Seguros

Objetivo general

e Elaborar una propuesta de reestructuracion

de la planificacion estratégica para la

empresa Gestion Segura, Asesores de

Seguros.
Moderadores Daniela Jara y Erick Alban
Participantes previstos en cada grupo 3
Participantes que realmente asistieron 3

Caracteristicas del grupo

Departamento Comercial

Técnica Pregunta Cargo Respuesta de los
participantes
1- ;Desde tu perspectiva - Gerente Respuesta 1: Considero que
en el departamento comercial, una de nuestras principales
comercial, ;Cudles cree jefe fortalezas es nuestra solida
que son las principales comercial  relacion con el Aliado
fortalezas que  los y ejecutivo  estratégico. Esa asociacion
distinguen en el comercial.  nos brinda una base solida de

Focus Group

mercado de seguros?

clientes y una posicion Unica
en el mercado de seguros
bancarios.

Respuesta 2: Nuestro equipo
de ventas altamente
capacitado y enfocado en las
necesidades de los clientes es
definitivamente una fortaleza.
Somos capaces de
comprender las demandas
especificas de los clientes y

proporcionar soluciones
personalizadas.

Respuesta 3: Creo que
nuestra  capacidad  para

adaptarnos rapidamente a las
cambiantes demandas del
mercado es una ventaja clave.
Podemos ajustar nuestras
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2- En tu rol, ;Qué
oportunidades cree que
se podria aprovechar
para expandir la cartera
de clientes mas alla de la
relacién con el Aliado
estratégico?

estrategias de ventas y ofertas
de productos en funcion de las
tendencias emergentes.

3- (Como cree que se
podria  afrontar la
competencia en la
industria de seguros
desde el departamento
comercial?

Respuesta 1: Veo una gran
oportunidad en colaborar con
otras instituciones financieras.
Podriamos desarrollar
soluciones especificas para
diferentes bancos y ampliar
nuestro alcance en el sector
bancario en general.
Respuesta 2: Existe un
potencial sin explotar en la
expansion hacia otros
segmentos de  mercado.
Podriamos  enfocarnos en
individuos y empresas que
buscan soluciones de seguros
personalizadas y asequibles.
Respuesta 3: La creciente
conciencia publica sobre la
importancia de los seguros nos
brinda la oportunidad de
educar a un publico mas
amplio y atraer nuevos
clientes individuales
interesados en proteger sus
activos y bienestar.

Respuesta 1: Una estrategia
solida seria fortalecer ain mas
nuestra relacion con el Aliado
estratégico. Si  podemos
ofrecer servicios y soluciones
excepcionales, podemos
mantenernos como su Socio
preferido en el ambito de

seguros.
Respuesta  2:  Debemos
invertir en marketing

estratégico  para  resaltar
nuestras fortalezas y destacar
nuestras ventajas
competitivas. Un enfoque en
la promociéon diferenciada

107



4-  (Que  aspectos
internos considera que
podrian estar afectando
la calidad de los
servicios en el
departamento
comercial?

puede ayudarnos a ganar cuota
de mercado.

Respuesta 3: La innovacion
en nuestros productos y
servicios podria ser un
diferenciador  clave. Si
podemos ofrecer soluciones
Unicas y personalizadas que
aborden las  necesidades
especificas de los clientes,
podremos destacar en un
mercado saturado.

5-Desde tu experiencia,
(Qué estrategias  se
podria implementar para
fortalecer la propuesta

Respuesta 1: A veces, la
comunicacion  entre  los
equipos de ventas y de
servicio al cliente puede no ser
tan fluida como deberia. Esto
puede llevar a problemas de
informacion y afectar la
experiencia del cliente.

Respuesta 2: Notamos que a
veces la capacitacion y el
desarrollo del personal de
ventas pueden ser
insuficientes para mantenerse
al tanto de los cambios en
productos y regulaciones. Esto
puede afectar la calidad de las
recomendaciones que
brindamos a los clientes.

Respuesta 3: La dependencia
en procesos manuales en
algunas 4reas de nuestro
departamento puede causar
retrasos en la respuesta a

consultas y en la
administracion de pdlizas.
Esto puede impactar

negativamente la satisfaccion
del cliente.

Respuesta 1:  Podriamos
trabajar en mejorar la
formacion 'y actualizacion
constante de nuestros equipos
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de valor y mantener una
posicidon competitiva en
el mercado?

de ventas para que puedan
brindar recomendaciones mas
precisas y pertinentes a los
clientes.

Respuesta 2: La
personalizacion es clave. Si
pudiéramos adaptar nuestras
soluciones de seguros a las
necesidades especificas de
cada cliente, nos
diferenciariamos de la
competencia y mostrariamos
un enfoque centrado en el
cliente.

Respuesta 3: La integracion
de tecnologia en nuestro
proceso de ventas podria ser
una estrategia efectiva. Si
podemos ofrecer a los clientes
herramientas digitales para
obtener  informacion y
cotizaciones, seriamos mas
accesibles y convenientes.

Nota: Elaborado por los autores

Matriz Focus Group-Departamento Técnico

Método

Grupo Focal

Tema

Proyecto de desarrollo para la reestructuracion de

la planeacion estratégica de la empresa Gestion

Segura, Asesores de Seguros

Objetivo general

e Elaborar una propuesta de reestructuracion

de la planificacién estratégica para la

empresa Gestion Segura, Asesores de

Seguros.
Moderadores Daniela Jara y Erick Alban
Participantes previstos en cada grupo 2
Participantes que realmente asistieron 2

Caracteristicas del grupo

Departamento Técnico

Técnica Pregunta

Cargo

Respuesta de los
participantes
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Focus Group

I- En el departamento
técnico, (Como
considera que la
experiencia en la
administracién de
polizas  brinda una
ventaja competitiva?

2-  (Qué  desafios
técnicos percibe que
podrian surgir con la
incorporacion de
tecnologias emergentes
en la industria de
seguros?

3- Desde su punto de
vista, (Como se podria
mejorar la eficiencia en
la gestion de multiples
polizas en el
departamento técnico?

Jefe
técnico
comercial,
ejecutivo
de
siniestros y
ejecutivo
de soporte
técnico
comercial.

Respuesta 1: Nuestra
experiencia nos  permite
analizar 'y anticipar las
necesidades cambiantes de
nuestros clientes. Al conocer
los patrones y tendencias en la
administracion de podlizas,
podemos ofrecer soluciones
proactivas que otros pueden
pasar por alto.

Respuesta 2: Nuestra
experiencia en la
administracién de polizas nos
da la capacidad de resolver
problemas  complejos  de
manera eficiente. Sabemos
como lidiar con situaciones
Unicas y  garantizar la
satisfaccion del cliente, lo que
nos diferencia en un mercado
competitivo.

Respuesta 1: Uno de los
desafios podria ser la
adaptacion  de  nuestras
operaciones y sistemas a
nuevas  tecnologias. La
integracion de plataformas
digitales podria  requerir
cambios en nuestros flujos de
trabajo existentes.

Respuesta 2: La
ciberseguridad seria un tema
importante. Con mas
tecnologia involucrada en la
administracion de pdlizas,
necesitariamos fortalecer
nuestras medidas de seguridad
para proteger la informacion
sensible de los clientes.

Respuesta 1: La
automatizacion de tareas
repetitivas podria ser una
mejora  significativa. Al
eliminar tareas manuales,
podriamos redirigir nuestros
esfuerzos hacia actividades
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4- ;Qué oportunidades
ve para aplicar Ila
experiencia técnica en la
creacion de soluciones

personalizadas de
seguros para clientes
individuales?

mas estratégicas y de mayor
valor.

Respuesta 2: Implementar un
sistema de gestion de polizas
mas centralizado y de facil
acceso para todo el equipo
podria mejorar la eficiencia en
la  colaboracion y el
intercambio de informacion
entre  diferentes  equipos
técnicos.

5- (Cémo considera que
se podria optimizar la
colaboracion entre los
departamentos
comercial y técnico para
ofrecer servicios mas
integrados y efectivos?

Respuesta 1: Podriamos
utilizar nuestro conocimiento
técnico  para  desarrollar
algoritmos de analisis de datos
que evaluen las necesidades
individuales de los clientes y
generen polizas
personalizadas.

Respuesta 2: Nuestra
experiencia  técnica  nos
permitiria disenar plataformas
en linea donde los clientes
puedan personalizar y adaptar
sus propias polizas segin sus
preferencias y necesidades
especificas.

Respuesta 1: Una mayor
comunicaciéon 'y reuniones
regulares entre los equipos
comercial y técnico serian
fundamentales. Esto ayudaria
a alinear los objetivos y
garantizar que todos estén en
la misma pagina en términos
de las necesidades del cliente
y las soluciones técnicas.

Respuesta 2: La creacion de
equipos  multidisciplinarios
que incluyan a miembros de
ambos departamentos podria
impulsar la colaboracion. Esto
permitiria un enfoque
holistico en el desarrollo de
soluciones y una comprension

111



mas completa de los desafios
y oportunidades.

Nota: Elaborado por los autores

Matriz Focus Group-Departamento de Produccion

Método

Grupo Focal

Tema

Proyecto de desarrollo para la reestructuracion de la

planeacion estratégica de la empresa Gestion Segura,

Asesores de Seguros

Objetivo general

e FElaborar una propuesta de reestructuracion

de la planificacion estratégica para la

empresa Gestion Segura,

Seguros.

Asesores de

Moderadores

Daniela Jara y Erick Alban

Participantes previstos en cada grupo

5

Participantes que realmente

asistieron

5

Caracteristicas del grupo

Departamento De produccion

Técnica Pregunta Cargo Respuesta de los
participantes
I- En el departamento - Jefede Respuesta 1: Notamos que a
de produccion, ;Cuales produccion.  veces hay una falta de claridad

Focus Group

debilidades
internas que podrian
estar  afectando la
eficiencia de las
operaciones?

son las

en los procesos y
responsabilidades. Esto puede
llevar a duplicaciéon de
esfuerzos y retrasos en la
entrega de servicios.
Respuesta 2: La dependencia
en sistemas manuales para la
administracion de polizas
podria ser una debilidad. Esto
puede llevar a errores
humanos y retrasos en la
respuesta a las necesidades de
los clientes.

Respuesta 3: La
comunicacion

interdepartamental a veces
puede ser un desafio. Si no
estamos compartiendo
informacion  de  manera
efectiva, podria haber
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2- Desde tu experiencia,
(Qué estrategias  se
podria implementar para
mejorar la gestion de
multiples  polizas y
reducir posibles errores?

problemas en la gestion de
polizas y la satisfaccion del
cliente.

Respuesta 4: Algunas veces
enfrentamos problemas de
recursos limitados en
momentos de alta demanda.
Esto puede resultar en retrasos
en la atencion al cliente y en la
ejecucion de tareas operativas.
Respuesta 5: Identificamos
que la falta de capacitacion
adecuada en ciertos
procedimientos puede afectar
la calidad del servicio que
brindamos a los clientes.

Respuesta 1: Implementar
sistemas de software
especializados en la gestion de
polizas podria automatizar
gran parte del proceso y
reducir la posibilidad de
errores manuales.

Respuesta 2: Crear
protocolos y listas de
verificacion claras para cada
etapa del proceso de
administracion de polizas
podria ayudar a minimizar los
errores al estandarizar las
actividades.

Respuesta 3: Incrementar la
formacion y capacitacion del
personal en procedimientos y
regulaciones de  seguros
ayudaria a mejorar la
precision y la eficiencia en la
gestion de polizas.

Respuesta 4: Establecer un
sistema de revision |y
validacion cruzada entre los
miembros del equipo podria
detectar errores antes de que
lleguen a los clientes y reducir
su impacto.
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3- (Consideras que la
asociacion con el Aliado
estratégico es  una

fortaleza 0 una
dependencia en
términos de
operaciones?

Respuesta 5: Implementar
una cultura de mejora
continua en la que los
empleados puedan compartir
retroalimentacion y
sugerencias para evitar errores
y optimizar procesos.

Respuesta 1: Creo que en
gran medida es una fortaleza,
ya que nos brinda un flujo
constante de clientes a través
de la relacion bancaria. Sin
embargo, también deberiamos
trabajar en  diversificar
nuestras fuentes de negocio
para no depender
exclusivamente  de  esta
asociacion.

Respuesta 2: Nuestra
asociacion con el aliado
estratégico es valiosa, pero
debemos asegurarnos de que
no nos volvamos demasiado
dependientes de ella. Siempre
existe la posibilidad de
cambios en la relacion, por lo
que necesitamos estar
preparados para mantener
operaciones s6lidas de manera
independiente.

Respuesta 3: La asociacion
con el Aliado estratégico es
una gran fortaleza, ya que nos
da acceso a una base estable
de clientes. Sin embargo,
deberiamos explorar nuevas
asociaciones para diversificar
nuestros canales de ingresos y
minimizar riesgos.

Respuesta 4: Esta asociacion
es un punto fuerte que nos
proporciona una solida base
de operaciones. No obstante,
también es importante que
desarrollemos nuestra
independencia operativa para
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4- ;Qué oportunidades
identifica para mejorar
la colaboracion entre los
diferentes equipos
dentro del departamento
de produccion?

garantizar una mayor
resiliencia en el futuro.
Respuesta 5: Si bien la
relacion con el Aliado
estratégico nos ha brindado
muchas oportunidades, no
debemos  subestimar la
importancia de  construir
relaciones solidas con otros
actores en el mercado para
reducir la dependencia y
asegurar nuestra estabilidad
operativa.

Respuesta 1: Podriamos
establecer reuniones
periddicas entre los equipos
para compartir informacion y
actualizaciones. Esto ayudaria
a mantener a todos en la
misma pagina y fomentaria la
colaboracion.

Respuesta 2: Explorar la
posibilidad de rotaciones
temporales entre  equipos
podria mejorar la
comprension de las
operaciones de cada uno y
fomentar el intercambio de
conocimientos.

Respuesta 3: Implementar
una plataforma digital interna
para compartir informacion y
recursos podria agilizar la
colaboracion entre equipos y
asegurarse de que todos
tengan acceso a la misma
informacion.

Respuesta 4:  Organizar
sesiones regulares de
intercambio de conocimientos
entre los equipos podria
mejorar la comprension mutua
de las responsabilidades y
desafios, lo que fomentaria la
colaboracion.
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Respuesta 5:  Establecer
lideres de proyecto de
diferentes equipos para tareas
especificas podria promover
una  comunicacion ~ mas
estrecha y garantizar que todas
las partes estén involucradas y
al tanto de los avances.

5- (Coémo se podria
aprovechar mejor la
experiencia  operativa
para mantener altos
niveles de satisfaccion
del cliente y garantizar
la calidad del servicio?

Respuesta 1: Podriamos
implementar  procesos de
retroalimentacion del cliente
para recopilar sus opiniones
sobre  nuestra  ejecucion
operativa 'y  usar  esa
informacion  para  ajustar
nuestros procesos.

Respuesta 2: Utilizar
tecnologia para monitorear el
progreso de las operaciones y
mantener a los clientes
informados sobre el estado de
sus polizas podria generar
confianza y satisfaccion.
Respuesta 3: Crear un
sistema de retroalimentacion
directa del cliente a los
equipos de produccion podria
ayudarnos a identificar areas
de mejora y ajustar nuestros
procesos segun las
necesidades reales de los
clientes.

Respuesta 4: Capacitar a los
equipos de produccion para
manejar situaciones
excepcionales de manera
proactiva podria permitirnos
resolver problemas antes de
que afecten la satisfaccion del
cliente.

Respuesta 5:  Establecer
indicadores clave de
rendimiento (KPI) centrados
en la satisfaccion del cliente y
vincularlos a las evaluaciones
del desempeifio del personal de
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produccion podria incentivar
un enfoque continuo en la
calidad del servicio.

Nota: Elaborado por los autores

Matriz Focus Group-Departamento Financiero

Método

Grupo Focal

Tema

Proyecto de desarrollo para la reestructuracion de la
planeacion estratégica de la empresa Gestion Segura,

Asesores de Seguros

Objetivo general

e FElaborar una propuesta de reestructuracion de la
planificacion estratégica para la empresa

Gestion Segura, Asesores de Seguros.

Moderadores Daniela Jara y Erick Alban
Participantes previstos en cada 4

grupo

Participantes que realmente 4

asistieron

Caracteristicas del grupo

Departamento Financiero

Técnica Pregunta Cargo Respuesta de los
participantes
1-En el departamento - Contadora, Respuesta 1: Una estrategia
financiero, (;Cdémo recursos seria buscar oportunidades de
considera que se humanos y inversion y financiamiento
podria mitigar los administrativo. externo  para  diversificar
riesgos asociados con nuestras fuentes de respaldo
la dependencia en el financiero 'y reducir la
respaldo del Grupo exposicion a un solo actor.
Eljuri? Respuesta  2:  Podriamos
explorar asociaciones con
otros grupos financieros para
Focus Group ampliar nuestra base de
respaldo 'y disminuir la
dependencia en el Grupo
Eljuri.

Respuesta 3: Elaborar un plan
de contingencia financiera que
incluya escenarios de
reduccion o cambio en el
respaldo del Grupo Eljuri nos
ayudaria a estar preparados
para cualquier eventualidad.
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2- ;Como se podria

aprovechar la
experiencia

financiera para
enfrentar  posibles
cambios en

regulaciones y leyes
de seguros?

Respuesta 4: Implementar un
plan de contingencia financiera
solido seria esencial. Esto
podria incluir la creacion de
reservas financieras y la
diversificacion de nuestras
inversiones para reducir la
exposicion a un  Unico
respaldo.

3- (Cuales son los
desafios financieros
que se podria
enfrentar al explorar
oportunidades de

Respuesta 1:  Podriamos
establecer un equipo interno
encargado de monitorear y
analizar los cambios
regulatorios  para  adaptar
nuestras estrategias financieras
y asegurarnos de  que
cumplamos con los nuevos
requisitos.

Respuesta 2: La experiencia
financiera podria ayudarnos a
disenar productos de seguros
que sean flexibles y adaptables
a cambios en las regulaciones,
lo que nos daria una ventaja
competitiva.

Respuesta 3: Utilizar nuestra
experiencia financiera para
anticipar y adaptarnos
rapidamente a los cambios
regulatorios podria permitirnos
mantener una posicion
competitiva y cumplir con
todas las exigencias legales.
Respuesta 4: La experiencia
financiera nos da la capacidad
de analizar el impacto
financiero de los cambios
regulatorios 'y  desarrollar
estrategias  proactivas para
minimizar cualquier impacto
negativo.

Respuesta 1: Uno de los
desafios seria la inversion
inicial requerida para
expandirnos hacia nuevos
segmentos de  mercado.
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diversificacion en la
cartera de clientes?

4- ;Qué estrategias se
podria implementar

desde el
departamento
financiero para

mejorar la resiliencia
ante fluctuaciones
economicas?

Necesitariamos planificar
cuidadosamente nuestras
inversiones y evaluar los
retornos potenciales.
Respuesta 2: Mantener un
equilibrio entre la
diversificacion y el riesgo
financiero seria un desafio
clave. Deberiamos asegurarnos
de que nuestras inversiones
sean soélidas y no pongan en
peligro la estabilidad
financiera.

Respuesta 3: Uno de los
desafios seria la necesidad de
ajustar  nuestros  modelos
financieros para incorporar
nuevos segmentos de mercado
y evaluar su rentabilidad
potencial.

Respuesta 4: El riesgo de
invertir en nuevos mercados y
no obtener el retorno esperado
seria un desafio. Deberiamos
realizar andlisis exhaustivos
para tomar decisiones
financieras solidas.

Respuesta 1: Diversificar
nuestras inversiones en
diferentes clases de activos
podria ayudarnos a minimizar
el impacto de las fluctuaciones
economicas en nuestra cartera.
Respuesta 2: Establecer un
fondo de reserva financiera
para contingencias podria
proporcionarnos un colchén en
tiempos  de  dificultades
economicas y asegurarnos de
mantener la  continuidad
operativa.

Respuesta 3: Establecer lineas
de crédito o acuerdos de
financiamiento ~ contingente
con instituciones financieras
podria brindarnos flexibilidad
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5- (Consideras que
las estrategias de
precios que tienen

actualmente son
competitivas en el
mercado actual?
(Qué cambios

sugiere, si los hay?

para enfrentar periodos de
dificultades economicas.

Respuesta 4:  Desarrollar
modelos financieros de
escenarios podria ayudarnos a
anticipar los efectos de
diferentes escenarios
economicos y ajustar nuestras
estrategias de inversion y
gastos en consecuencia.

Respuesta 1: En general,
nuestras estrategias de precios
son competitivas, pero
podriamos  considerar la
posibilidad de introducir mas
flexibilidad en las tarifas para
adaptarnos mejor a las
diferentes necesidades de los
clientes y segmentos del
mercado.

Respuesta 2: Creo que en
algunos casos podriamos ser
mas competitivos,
especialmente en el segmento
de seguros individuales. Tal
vez  podriamos  explorar
descuentos por fidelidad o por
paquetes de servicios para
atraer a mas clientes.
Respuesta 3: Nuestras
estrategias de precios son
solidas, pero  podriamos
enfocarnos en  comunicar
mejor el valor agregado que
ofrecemos en comparacion con
la competencia. Esto podria
justificar tarifas ligeramente
mas altas.

Respuesta 4: Dado que el
mercado de seguros es
dinamico, seria beneficioso
considerar ~ una  revision
periddica de nuestras
estrategias de precios para
asegurarnos de que estamos
reflejando adecuadamente las
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#FSALESIANA

NV ‘ecunpon

tendencias del mercado y las
necesidades de los clientes.

Nota: Elaborado por los autores
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