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RESUMEN

Cada vez es mayor el nimero de personas que destinan su tiempo y dinero al
cuidado y bienestar de su mascota, en este sentido se plantea la creacion de un
seguro de asistencia médica y accidentes para mascotas en la ciudad de Quito.
Para llevar adelante esta idea de negocio, se realizé un andlisis de la situacion
externa del sector, identificando las oportunidades y amenazas que pudieren
afectar al futuro negocio a través del analisis de entornos y de industria Porter,
en ambos casos se evidencia un ambiente y factores favorables para la

generacion del nuevo emprendimiento.

Como estrategia de marketing, el negocio utiliza la estrategia de enfoque
combinada con la diferenciacion que le permite alcanzar mayores resultados a
una parte del mercado que comparte caracteristicas similares como el amor y
cuidado a sus mascotas, las actividades de la mezcla de marketing estan
enmarcadas en dar a conocer el servicio y captar el mayor numero de afiliados
al seguro de asistencia médica para mascotas, el canal de distribucién elegido
es el directo, y se promocionara el seguro con el apoyo de petshops, clinicas
veterinarias y aseguradoras de la ciudad de Quito. La estructura organizacional
de la empresa es la jerarquica distribuida entre 4 personas en un inicio, mientras
que a partir del afio 4 se prevé aumentar un asistente y un asesor comercial con
el fin de apoyar el incremento laboral del negocio, basados en procesos

enmarcados en generar una ventaja competitiva a través de la cadena de valor.

La inversion necesaria para llevar adelante el proyecto es $ 56.362,84, que es
financiada en el 70% por el capital propio de los accionistas, con un valor de
$39.453,99 y el 30% $16.908,85 mediante un crédito con el Banco Pichincha. En
el aspecto financiero el modelo de negocio determina una viabilidad econémica
a partir del aflo 2 que se incrementa hasta el afio 5, generando flujos de caja
positivos, la evaluacion financiera es favorable ya que muestra un VAN para el
inversionista de $1.119, una TIR de 14,50% y un periodo de recuperacion de la

inversion de 3,11 afnos.



ABSTRACT

The number of people who dedicate their time and money to the care and welfare
of their pet is increasing, in this sense the creation of a medical accident
insurance for pets in the city of Quito is considered. To carry out this business
idea, an analysis was made of the external situation of the sector, identifying the
opportunities and threats that could affect the future business through the
analysis of environments and Porter industry, in both cases an environment and

factors are evident favorable for the generation of the new enterprise.

As a marketing strategy, the business uses the strategy of approach combined
with the differentiation that allows it to achieve greater results to a part of the
market that shares similar characteristics such as love and care for their pets, the
activities of the marketing mix are framed in publicize the service and attract the
largest number of pet health insurance affiliates, the distribution channel chosen
is direct, and the insurance will be promoted with the support of petshops,
veterinary clinics and insurers of the city of Quito. The organizational structure of
the company is hierarchical distributed among 4 people at the beginning, while
from year 4 it is expected to increase an assistant and a commercial advisor in
order to support the business increase of the business, based on processes

framed in generating a competitive advantage through the value chain.

The investment necessary to carry out the project is $ 56,362.84, which is
financed in 70% by shareholders' equity, with a value of $ 39,453.99 and 30% $
16,908.25 through a loan with Banco Pichincha. In the financial aspect, the
business model determines an economic viability from year 2 that increases until
year 5, generating positive cash flows, the financial evaluation is favorable since
it shows a NPV for the investor of $ 1,119, a IRR of 14.50% and an investment

recovery period of 3.11 years.



INDICE

1. INTRODUCCION ...............

.............................................. 1
I A U 3 1= ox o] o 1
1.1.1 ObJetiVO GENEIAI ......uuiiii et e e e e eeaanns 2
1.1.2 Objetivos ESPECIfICOS ......uvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 2
2. ANALISIS DE ENTORNOS......cooiieiiiieieseieeee e 3
2.1 Analisis del entorno exXtern0 ..........ocovvvuviiiiiieeiiin e e e 3
2.1.1 ENOINO EXIEINO.....iiiiiii et e et e e e e e e e e e ennn e e eeees 3
2.1.2 Andlisis de la industria (POMer) ........cooovvuiiiiii e 8
2.2MatriZ EFE.. ..o 13
2.3 Conclusiones del andlisis de entornos...........ccccceeeeevevveneennee, 13
3. ANALISIS DEL CLIENTE ....veeiiee et 14
3.1 Investigacion cualitativa y cuantitativa .................ccceeeeeinnnnn... 15
3.1.1 Investigacion CU@lItatiVa .............ceeeieeeiiiiiiiiiiiiieee e 15
3.1.2 Investigacion CUuantitatiVa ............cceeeeeriiiiiiiiiiieiee e eiiiieeee e e e 19
3.2 Conclusiones del andlisis del cliente...........ccccceeeeviiiiiiieeennnnn, 20
4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO.....cccoiiiiieieieeeee, 21
4.1 Descripcién de la oportunidad de negocio encontrada y
sustentada por el analisis externo y cliente ............ccccccee.. 21
5. PLAN DE MARKETING ..., 24
5.1 Estrategia general de marketing.........ccoovevvveviiieeeiiiiineeeeeenenn, 24
5.1.1 Mercado ODJELIVO ........uuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiit bbb 25
5.1.2 Propuesta de Valor ..........coouuiiiiiiiii e 26
5.2 Mezcla de Marketing ..........oooovuiiiiiiiiiiii e 28
5.2.1 Producto / SEIVICIO .....cceiiiiiiiiiiie et 28
A o (=T ox o TSR 30
5.2 3 PlazZa ... 32



5.2.4 Promocion y publicidad ...........cccooooviiiiiiiiiiiie e 34

5.2.5 Presupuesto de la mezcla de marketing .........ccccccvviiiiiiiieiineeennnne 37
6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA

ORGANIZACIONAL ...t 37
6.1 Misidn, visidn y objetivos de la organizacion........................ 37
B.1.1 IMISION ...ttt e e a e e e e 37
G T2 3 o o 37
6.1.3 Objetivos de la organizacion ................ccceeiiieeee e 38
6.2 Plan de OperacCionesS.........ccouuiiiiiiiiiiiiie e 38
6.2.1 Procesos requeridos para el funcionamiento de la empresa............ 38
6.2.2 CiClO d€ OPEIACIONES.......uuiiiiiiiiiiiiiiiiieiiiie it 41
6.3 Estructura Organizacional ..............ccccoiveviiiii i, 43
6.3.1 Estructura Legal de la empresa .............eveveieiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiee 43
6.3.2 Estructura Organizacional ....................eeeeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiens 43
7. EVALUACION FINANCIERA .....coovvieeereeeeerereeeennes 46
7.1 Proyeccion de iNgresoS Y gastos ......ccevvvevveeeeeeiiineeeeeeiiiieeeee, 46

7.2 Inversion inicial, estructura de financiamiento y capital de
L17=1 0 = | o 1 47
7.2.1 INVEISION INICIAL....eeeeeeiieeeeieee e 47
7.2.2 Estructura de finanCiamiento ..............uuueuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieenees 48
7.2.3 Capital de trab@JO .........uuueiruiiiiiiiiiiiiiiiiiiii i 48

7.3 Proyeccion de estado de resultados, situacion financiera,
estado de flujo de efectivo y flujode caja .........ceeveeeviinnnnneee. 48
7.3.1 Estado de resultados...............uuueviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii 48
7.3.2 Estado de situacion financiera ............cooccuvviiiiiiiiiiiieeeeee e 49
7.3.3 Estado de flujo de efeCtiVO ...........euvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii 50
7.3.4 Flujo de caja ProyeCtado .............uuuueuurimimriiiiiiiiiiiiiiiiniiiiesienennnnnnenanne 50

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la
tasa de descuento y criterios de valoracion........................... 50

7.4.1 Flujo de caja del INVErSIONISta .........cceeuuuuiiiiieieeieeeiiee e 50



7.4.2 Calculo de latasa de deSCUENTO .....ccueereenee e 51

7.4.3 Criterios de valoracion............ccccooiveiiiiiiiiiiicc i 51

7.5 INdIiCES fINANCIEIOS ........cveieiciicicicee s 52
8. CONCLUSIONES GENERALES .......cooiiiiiiiieeeeen, 53
REFERENCIAS ... 55

AN E X O S . . 60



INDICE DE TABLA

Tabla 1: Competencia dir€Cta...........coovvviiiiiiiiiiiiiiiieeeeeee e 10
Tabla 2: Segmentacion del Mercado ............ccevvvvvieeiiiiiieiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeee 26
Tabla 3: MOdelO CaNVAS.......ccooii i 27
Tabla 4: Precio de |a COMPELENCIA..........ccceviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeee 31
Tabla 5: Equipamiento de OfiCiNa...........ccoovviiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeee 34
Tabla 6: Presupuesto de marketing ... 37
Tabla 7: Descripcion de funCiONEeS...........oovvvvviiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 45
Tabla 8: Gastos sueldos y Salarios ... 45
Tabla 9: ProyeccCion de INQreSOS ........oouuiiiiiiiiieeee i 46
Tabla 10: ProyeccCion de gastOS..........oocuuuiiiiiiieaeeiiiiiiiiieeee e e e 47
Tabla 11: Estado de Resultados............ccoovviiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeee 48
Tabla 12: Estado de Situacion FiNANCIEra ............oooeuviiieiieeeeeeiiiiiiieeeee e 49
Tabla 13: Flujo de Caja del ProyectO..........coovvveiiiiiiiiiieeeeeeeeeie e 50
Tabla 14: Indicadores ECONOMICOS..........cccvvviiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeee e 51
Tabla 15: INdiCES FINANCIEIOS ........c.eeveiveeeeeeeeee et 52



Figura 1:
Figura 2:
Figura 3:
Figura 4:
Figura 5:
Figura 6:
Figura 7:

Figura 8:

INDICE DE FIGURAS

Clasificacion Nacional de Actividades EconOmicas...............ccceeeeee... 8
LOQOtipO de |a EMPIreSa ....uvuiiieeeiiiieeeiiee et 29
Tarjeta de PresSentacion ...........cccoooeeeeivieeeiiiiiiiee e eeeeeeeenns 30
Canal de DIStrDUCION ..........ccoiiiiiiiiiiiiece e 33
Mapa de PrOCESOS ........covvuiiiiieieeeeeeeeie e e e 39
Cadena de ValOr .........uuiiiiiiiiiiiii e 41
Flujograma del proceso de comercializacion ...............ccccceevvvvvvnnnnnn. 42
(@ (o= T gl r= 1 1 4= RSP 44



1. INTRODUCCION
1.1 Justificacion

El cuidado y amor por las mascotas es una tendencia en la actualidad a nivel
mundial que ha permitido desarrollar variedad de servicios que brindan
diferentes alternativas a los duefios para generar confort a sus mascotas, es asi
como encontramos tiendas con alimentos, spa para perros y gatos, peluquerias,
gimnasios, boutiques, entre otros para consentir a sus amigos de cuatro patas

(Colmedica Medicina Prepagada, 2014).

De acuerdo con el articulo publicado en la revisa virtual Petmi, la cual es una
revista que dedica sus paginas al bienestar animal y al cuidado de las mascotas
fomentando la conciencia social y el buen trato a los animales con reportajes
sobre salud, convivencia, veterinarios, petshops, entre otros, sefiala que la
tendencia de las mascotas en este afio 2018 crecera en un 2,2%, y la industria
de las mascotas en Estados Unidos tendra un incremento del 6% al 8% anual, y
Latinoamérica sigue la misma tendencia (Revista Petmi, 2018).

Segun la Fundacién Affinity, la cual trabaja hace mas de 25 afios por los
derechos de los animales promoviendo su papel en la sociedad y dando a
conocer los beneficios que proporcionan a los seres humanos, menciona a través
de su directora Isabel Buil, que casi la mitad de los hogares (46%) conviven con
un animal de compafiia principalmente perros y gatos, estos se han convertido
en un miembro mas de la familia estableciendo un vinculo afectivo muy especial
con todos sus integrantes. “El perro o gato aporta una nueva ilusién, alguien
nuevo por quien preocuparse en el dia a dia y a quien ver crecer. En definitiva,

les permite seguir sintiéndose una familia” (Fundacién Affinity, 2018).

El Ecuador forma parte de esta tendencia donde se ofrece cada vez mas
servicios y productos para mascotas, en este pais se elaboran 10 millones de
pepitas para perro, lo que representa 53 millones de ddlares en ventas, la
fabricacion de juguetes alcanza ventas por 73.100 millones de délares, unas

167.772 unidades aproximadamente. En cuanto a servicios como veterinaria,



peluqueria y guarderia para mascotas, los ecuatorianos destinan mensualmente
1,6 millones de dolares (Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), 2011-
2012).

Ante esta situacion y considerando la tendencia del mercado mundial y
ecuatoriano, se ha visto la necesidad de dar una mejor opcion a los duefios de
las mascotas en cuanto a atencidon médica y asistencia en caso de accidentes
para sus animalitos, con la creacion de un seguro que ofrezca excelentes
condiciones y beneficios para perros y gatos y un respaldo econémico para sus
duefios que en casos emergentes contaran con coberturas y convenios que les

implicara menor gasto.
1.1.1 Objetivo General

Realizar un estudio de factibilidad para la creacion e implementacion de un
seguro de asistencia médica y accidentes para perros y gatos en el norte de la
ciudad de Quito.

1.1.2 Objetivos especificos

e Analizar el entorno externo para identificar factores que afecten al desarrollo

e implementacion del seguro.

¢ Realizar una investigacion de mercado para determinar el mercado meta en

la ciudad de Quito.

e Desarrollar un plan de marketing que permita establecer la propuesta de valor

y disefiar una estrategia de mercado efectiva.

e Establecer la filosofia y estructura organizacional para conseguir

posicionamiento en el mercado.

e Elaborar y evaluar el plan financiero mediante la proyeccién de ingresos,
costos y gastos, estados financieros, flujo de caja e indices financieros que

demuestren la viabilidad y rentabilidad del plan de negocio.



2. ANALISIS DE ENTORNOS

2.1 Analisis del entorno externo
2.1.1 Entorno externo

Entorno politico

Regulador del sector de seguros

En el Ecuador la entidad que regula a las empresas relacionadas con el negocio
asegurador se encuentra bajo la Superintendencia de Compafias, Valores y
Seguros, de acuerdo a lo dispuesto en el Cédigo Organico Monetario y
Financiero, en el articulo 78, donde se detalla el ambito de trabajo de la
mencionada superintendencia. Con el fin de normar a las empresas del sector
asegurador se establece en la Ley General de Seguros, la cual fue expedida y
codificada en el afio 2014, posterior a la vigencia del Codigo Organico Monetario.
En esta ley se delinea las atribuciones, derechos y obligaciones que tienen las
empresas del sector de seguros (Cdodigo Organico Monetario y Financiero,
2014).

Segun la mencionada ley, en el articulo 2 indica que “el sistema de seguro
privado en el Ecuador esta integrado por: empresas que realicen operaciones de
seguros, compafiias de reaseguros, intermediarios de reaseguros, peritos de
seguros y asesores productores de seguros (Reglamento de la Ley General de
Seguros, 2016).

Reglamento para la tenencia de mascotas

En el afio 2009 se elabord y entré en vigencia el Reglamento de Tenencia y
Manejo Responsable de Perros, el cual establece obligaciones como otorgar
condiciones de vida adecuadas al animal, educar, socializar e interactuar con el
perro en la comunidad, mantener en buenas condiciones fisicas e higiénicas a la
mascota y cumplir con su vacunacion, entre otras. Ademas, prohibe maltratar,

golpear, abandonar, encadenar, y cualquier otro tipo de agresiones hacia los



animales. (Ministerio de Salud Publica y Ministerio de Agricultura, Ganaderia,

Acuacultura y Pesca, 2009)

El 15 de abril del 2011 se aprob6 la ordenanza municipal 048, que regula la
tenencia, proteccion y control de la fauna urbana en el Distrito Metropolitano de
Quito, en la cual establecen derechos, obligaciones y prohibiciones a las
personas que tienen en su poder un animal de compafila o de consumo.

(Concejo Metropolitano de Quito, 2011)

Los documentos citados dan cuenta de la importancia que la politica y leyes
ecuatorianas otorgan al sector de los animales, lo cual aporta en crear conciencia
sobre su bienestar, estos aspectos permiten identificar una oportunidad, debido
a que este sector tiene una reglamentacion clara donde se detallan las

condiciones para patrticipar en el mismo.
Entorno econdmico
Producto interno bruto

De acuerdo a la informacion establecida por el Banco Central, la economia
ecuatoriana crecié el 0,9% hasta el mes de junio de 2018. El sector de la
economia con mayor crecimiento corresponde al PIB no petrolero, que tuvo un
incremento de 2,1% (Banco Central del Ecuador, 2018). Este incremento del PIB,
muestra una recuperacion econdémica en el presente afio, lo cual es beneficioso

para los huevos emprendimientos.
Producto interno de la industria

En lo que respecta al PIB de la industria de actividades financieras y seguros
(cadigo ClIU K), la informacion proveniente del Banco Central del Ecuador, indica
que en el afio 2016 alcanz6 un valor de $ 3.112 millones de ddlares, en el afo
2017 este valor se incrementd a $ 3.157 millones de ddlares, esto es un
incremento de 1,44%. El aporte de esta industria en el PIB es de 3,1% en el afio
2017 (Banco Central del Ecuador, 2018).



Consumo de los hogares

En lo que respecta al consumo de los hogares, las cifras econdmicas muestran
un aumento de 3,3% en el primer semestre de este afio, este crecimiento se
debe principalmente al incremento de las remesas de migrantes que fue del
9,8%. Otro indicador que tuvo un importante crecimiento fue la entrega de
créditos por parte de la banca publica y privada, la cual crecié en el 30% en el
primer semestre de 2018. Este crecimiento del consumo se refleja en una mayor
capacidad adquisitiva por parte de los hogares ecuatorianos (Banco Central del
Ecuador, 2018).

Desempefio de las ventas del sector K6512.01

El proyecto pertenece a la industria de actividades financieras y seguros,
especificamente en el cédigo ClIU K6512.01 que establece los suministros de
servicios de seguros. En el afio 2017 esta industria reporta ventas por $
675.987.920, en promedio desde el afio 2011 hasta el afio 2017 ha crecido en el
10,5%, teniendo incremento de ventas en todos los afios mencionados, con
excepcion del afio 2016 que present6é un decrecimiento del 5,6%, esto debido a
la recesidn econdmica que atraveso el pais (Superintendencia de Compafias,
2018). Ver Anexo 1

Esta informacion de la industria es una oportunidad porque muestra que existe
un comportamiento positivo de las ventas, en concordancia con lo expresado en

el andlisis del producto interno bruto y el consumo de los hogares.
Entorno Social
Tendencia del consumidor respecto a las mascotas

La industria de las mascotas ha tenido un claro crecimiento a nivel mundial, tal
es asi que alrededor de 10.000 millones de ddlares genera a nivel mundial esta
industria, siendo los referentes Estados Unidos y Japon y parte de América
Latina con alrededor del 72% de las ventas totales, asi lo establece la empresa

londinense lider mundial en investigacion de mercado estratégico Euromonitor



International Inc., creada en 1972; en un estudio realizado en el afio 2015, en el
cual establece también que América Latina desde el afio 2003 ha tenido un
constante crecimiento en ventas en la industria de las mascotas (Euromonitor

Internacional, 2015).

En la actualidad el mundo experimenta una nueva tendencia de humanizar a las
mascotas, lo cual genera en el mercado excelentes oportunidades de negocios
ya que no se detiene en la alimentacion, sino que se destacan los gastos en
cuidado, educacién y entretenimiento, lo cual refleja un incremento en el gasto
entre un 6 y 8% de los ingresos familiares en el 2016 y se pronostica un

incremento mayor en los proximos afios. (Euromonitor Internacional, 2015).

De acuerdo con la tendencia mundial, se determina que el interés de las
personas por cuidar del bienestar de sus mascotas radica en incurrir en gastos
de bienes y servicios creados especialmente para este segmento, por lo que la

industria refleja una oportunidad para la creacion de nuevos negocios.
Entorno Tecnoldgico
Uso de la tecnologia

La tecnologia representa hoy en dia un gran aliado en casi todos los @mbitos de
las vidas de los seres humanos, de hecho, ha sido capaz de transformar su estilo
de vida. A nivel empresarial genera grandes beneficios como mejora de
procesos, acceso a la informacion por parte de los consumidores, innovacion,
permite anticiparse a cambios futuros, ofertar mejores productos y asi ser mas
competitivos y rentables. (CORPONET, 2017)

Segun el documento publicado en la pagina web de la Union Internacional de las
Telecomunicaciones (ITU, el organismo especializado en telecomunicaciones de
la ONU) el Internet es la Unica plataforma que permite la comunicacién directa
entre casi 3,5 mil millones de personas en el mundo, y ademas se ha convertido
en el principal portal de conocimiento, aunque todavia el 52% de la poblacion
mundial no tiene acceso a internet. (Unién Internacional de Telecomunicaciones
(ITU), 2017)



En el Informe presentado por el INEC al 2016, el 36% de los hogares
ecuatorianos tienen acceso a internet. (Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC), 2016).

De acuerdo con lo sefialado por llifebelt, empresa consultora que brinda asesoria
y realiza estudios e informes sobre temas relacionados al uso de internet y
medios digitales, uso de las plataformas digitales, incidencia y hébitos de su uso,
las tres cuartas partes de los usuarios de internet tienen cuentas activas en redes
sociales, esto representa 3,2 billones de personas, de las cuales 9 de cada 10
acceden desde un teléfono movil. Se estima que el usuario normal destina 6
horas diarias de su tiempo a mantenerse conectado al internet, es decir la tercera

parte del tiempo que permanecen despiertos (ILIFEBELT TIMES, 2018).

De acuerdo con esta informacion el internet y redes sociales representan una
oportunidad para dar a conocer el producto que se va a desarrollar e
implementar, pues son un mecanismo eficiente para acceder a gran cantidad de

posibles clientes promocionando el servicio.
Propiedad intelectual y patentes

En base a la busqueda realizada en la plataforma de Google Patents, se
encuentra que, en los Estados Unidos, la empresa Trupanium Inc, comercializa
un sistema de seguro para mascotas que proporciona una rapida inscripcién y
un agil proceso de reclamacion, el seguro ayuda a cubrir el 90% de todos los
gastos en la atencion veterinaria, accidentes o condiciones graves, ademas
genera un identificador del estado de salud de la mascota que se muestra a los
usuarios del sistema, la solicitud de patente tiene ambito de aplicacion en el
mencionado pais. Este sistema esta disefiado para facilitar la cobertura médica
de las mascotas, los prestadores médicos se conectan a través de una
plataforma en tiempo real para conocer la informacion de la mascota, su tipo de
cobertura y la compaiiia de seguros en la cual esta asegurado. (Google Patents,
2015). Este sistema de seguro para mascotas puede resultar muy util a la hora
de ofrecer el servicio en el pais, pues al ser un sistema, en un futuro se podria

comprar los derechos sobre el uso del mismo a la empresa Tripanium Inc.



2.1.2 Andlisis de la industria (Porter)

De acuerdo con la Clasificacion Internacional Industrial Uniforme “ClIU”, emitida
por el Instituto Nacional Ecuatoriano de Estadisticas y Censos, el presente plan
de negocios tiene la siguiente clasificacion: (Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC), 2012)

ACTIVIDADES FINANCIERAS Y DE SEGUROS

-

KB5 SEGUROS, REASEGUROS Y FOMNDOS DE PENSIONES, EXCEPTO LOS
PLAMES DE SEGURIDAD SOCIAL DE AFILIACION OBLIGATORIA

Ke51 SEGUROS

Ke512 SEGUROS GENERALES

K6512.0 | SEGUROS GENERALES

Suministros de servicios de seguros distintos de los seguros de vida:
K6512.01 seguros de accidentes v contra incendios, seguros médicos, seguros
de vigjes, seguros de cosas, seguros de transporie por carreters,
maritimo y 3érec, seguros contra perdidas pecuniarias y de
responsabilidad civil.

EREICI

Figura 1: Clasificacién Nacional de Actividades Econémicas

Tomado de Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2012

Poder de negociacion de los proveedores

Para el servicio que se desea desarrollar e implementar, es indispensable contar
con proveedores de salud veterinaria que dispongan de equipamiento éptimo

para brindar un servicio de calidad de asistencia médica a perros y gatos.

Segun la base de datos de los establecimientos de atencion médico veterinaria
registrados en la pagina web de la Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento de la
Calidad del Agro AGROCALIDAD, en el norte de Quito existen 47
establecimientos legalmente constituidos y registrados con locales y clinicas
veterinarias equipadas (Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento de la Calidad
del Agro AGROCALIDAD, 2017)



De acuerdo a la informacion del Servicio de Rentas Internas en la ciudad de
Quito existen 90 negocios vinculados con el codigo ClIIU M750002 que
corresponde a Actividades de atencion médica y control de animales domésticos,
de los cuales 83 pertenecen a personas naturales y 7 son sociedades (personas
juridicas). Este sector ha generado ventas en el afio 2017 por un valor de $
15.903.296 (Servicio Rentas Internas, 2018).

El poder de negociacion de los proveedores es alto, pues al ser ellos los
prestadores directos del servicio ofertado a través del seguro, pueden negociar
condiciones y precios en los convenios que encarezcan el seguro ofertado, por
lo cual hay que crear alianzas estratégicas que den como resultado un ganar-

ganar y les sea llamativo el pertenecer a la red de prestadores médicos.

Cabe recalcar que también son proveedores del sector las empresas y negocios
gue proveen internet, mobiliario de oficina, telefonia y suministros de oficina. Ver

Anexo 2
Poder de negociacién del cliente

Los clientes del sector de seguros para mascotas son las familias que poseen
una mascota en su hogar y residen en la ciudad de Quito, de acuerdo a la
informacion de la Direccion de Salud del Municipio, el 60% de las familias de la
ciudad posee una mascota, esto es 85.474 familias en el sector norte de Quito
(Direccién de Salud del Distrito Metropolitano de Quito, 2015). Esta cifra define

el nimero de posibles clientes del sector.

El poder de negociacion de los consumidores es alto ya que a los duefios de las
mascotas les compete la decision de contratar un seguro, son ellos los que
deciden si consideran necesario incurrir en el gasto del seguro ofertado que
implique un ahorro en el futuro o seguir brindando una atencion médica

adecuada a sus mascotas con sus prestadores de confianza, al costo que sea.

Amenaza de entrada de nuevos competidores
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La entrada de nuevos competidores representa una amenaza alta debido a que
el producto que se desea desarrollar es nuevo en el mercado, y aunque existen
tres empresas registradas en el Ecuador al 2018 bajo el ClIlU K651201, éstas no
han presentado un seguro de asistencia médica y accidentes para gatos y
perros, sin embargo, ya se puede evidenciar el interés del sector asegurador por
los animales ya que ciertas aseguradoras y broker de seguros en el Ecuador han
lanzado al mercado productos para mascotas con diferentes caracteristicas al
gue se desea desarrollar y con el paso del tiempo pueden identificar mas

necesidades y crear mejores alternativas.

Ciaseg empresa de Asesoramiento y Corretaje de Seguros comercializa un
seguro para mascotas a través de un negocio de peluqueria y hospedaje para
mascotas en la ciudad de Quito, el cual incluye al afio dos visitas a la pelugueria,
hospedaje maximo de 10 dias y seguro de accidentes para el duefio de la

mascota, el valor del seguro anual es de 20 dolares. (CIASEG, 2018)

Seguros del Pichincha ofrece el producto ProtecPet a un costo mensual de 8,50
gue incluye una visita veterinaria a domicilio, una peluqueria y tres dias de
hospedaje al afio, consultas veterinarias ilimitadas via telefénica, ademas de un
seguro de vida por muerte accidental del duefio de la mascota por 10.000 délares
que se entregara al tutor que adopte al peludito. (Seguros del Pichincha, 2018)

En la siguiente tabla se presenta informacién con respecto a las empresas que

tienen productos relacionados con seguros o planes de atencion veterinaria:

Tabla 1: Competencia Directa

Empresa Tiempo en el mercado Ingresos x ventas —
afio 2017
Ciaseg Fecha constitucion: 1983 $ 353.312
ARos de experiencia: 35 afios
Seguros del Pichincha Fecha constitucién: 1995 $212.925.464
Afos de experiencia: 23 afios

Tomado de Superintendencia de Compaiiias, 2018

El mercado de mascotas es de gran atractivo en la actualidad, una de las
barreras de entrada es el conocimiento que se debe tener del mercado

asegurador y de las mascotas, las empresas que se mencionan en la tabla
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anterior tienen entre 23 y 35 afios de experiencia, lo que indica una alta curva de
experiencia, sin embargo no representa un limitante para ingresar este tipo de
productos al mercado, el sector de seguros para mascotas es un mercado en
desarrollo por lo que el ingreso de nuevos competidores representa una

amenaza alta.
Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos para este seguro son los centros de atencidn veterinaria
gue ofrecen los organismos de control como el Municipio de Quito, asi como
fundaciones en pro de los animales a un bajo o cero costos. Las opciones

ofertadas son:

¢ Urbanimal, Clinica Veterinaria Municipal — Ubicada al Sur de Quito, en la calle

Francisco Fuentes y Gaspar Cujias (Sector San Bartolo).

Brinda servicio integral a las mascotas, cuenta con consultorios, quiréfanos,
salas de esterilizacion y laboratorios segun informacion que refleja la
comunidad virtual privada FOROS ECUADOR creada el 29 de abril del 2013.
(FOROS ECUADOR, 2017)

e Servicios de Proteccidon Animal Ecuador PAE

Clinicas a bajo costo en Quito y Tumbaco y laboratorio clinico, ademas

esterilizaciones en unidades moviles visitando a los barrios.

Estos servicios estan destinados especialmente a personas de bajos recursos

econdémicos. (Proteccion Animal Ecuador (PAE), 2018)

Estos productos sustitutos se consideran una amenaza baja debido a que estan
destinados a un segmento de mercado de ingresos econdmicos bajos, ademas
que se encuentran en el sur de Quito y este nuevo producto que se desea
desarrollar tiene como mercado objetivo el norte de Quito y con clase econémica

media y alta.
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Rivalidad de los competidores

En el CIllU K6512.01 existen tres empresas registradas, estas son:
JFLORESSEGU, BOSTON INTERNATIONAL y STARKE, que se encuentran

ubicadas en las ciudades de Guayaquil y Manta.

Ademas, existe la empresa VETS CARE CIA. LTDA. (RUC 1792649579001)
bajo el CllU M7500.02 quienes dentro de su oferta cuentan con el servicio de
plan prepagado de atencion veterinaria, con valores desde $ 15,41 dolares
mensuales que cubre el 60% de las consultas veterinarias, medicinas y ciertos
procedimientos, aunque su actividad econdmica principal es ofrecer servicios

veterinarios.

VETS CARE dispone de otros planes mas completos de 25, 35 y 60 délares
mensuales. Las diferentes opciones incluyen consultas generales, de
especializacion, vacunas, cirugias, entre otros (VETS CARE, 2018). VETS
CARE representa la principal competencia para el producto que se desea

desarrollar e implementar.

Adicional a las empresas antes detalladas, se puede mencionar a las empresas
Ciaseg y Seguros del Pichincha, mismas que fueron analizadas en un inicio y la
cuales ofrecen servicios que representan una competencia indirecta actual ya
que su oferta esté en parte relacionada a la atencién meédica, pues incluye una
visita veterinaria a domicilio anual y consultas veterinarias ilimitadas via

telefoénica.

En este caso la rivalidad entre competidores existentes es media, ya que el Gnico
producto similar al que se desea ofertar presenta costos mensuales altos. La
amenaza de nuevos competidores se refiere a empresas que tienen varios afos

de experiencia en el sector de los seguros, siendo potenciales competidores.

La informacion respecto a las empresas involucradas en el sector industrial de

seguro para mascotas se muestra en el Anexo 3.
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2.2 Matriz EFE

El resultado del analisis de entornos se refleja en la matriz, la misma que se

puede apreciar en el Anexo 4 del presente documento.

La calificacion total de la matriz EFE es 2.75, el valor obtenido en el puntaje de
las oportunidades es 1.60 y el puntaje de las amenazas es 1.15, esto concluye
que los factores del entorno al proyecto tienen una incidencia positiva para la
generacion de la idea de negocio.

2.3 Conclusiones del analisis de entornos

El entorno politico concluye que existe reglamentacion que norma la actividad
del sector de seguros y la tenencia de mascotas, lo cual favorece al ingreso de

nuevas empresas en el sector, debido a que su entorno es confiable.

En el entorno econdmico, las cifras muestran una recuperacion del producto
interno bruto en el afio 2018 con respecto a los afios anteriores y un incremento
en el consumo de los hogares, lo cual influye para que las familias tengan
disponibilidad de recursos.

En el entorno social se concluye que los consumidores tienen un mayor cuidado
en la relacion con sus mascotas, esto incide en la adquisicion de productos y

servicios para mejorar el nivel de vida de sus animales domésticos.

El entorno tecnolégico es favorable para la generacion de acciones de promocion
para negocios nuevos, debido a que los consumidores tienen mayor uso de

internet y son propensos al recibir publicidad por medio de las redes sociales.

El poder de negociacion de los proveedores es alto, debido a que estan en
capacidad de influir en las condiciones de los servicios, por lo que se debe

establecer estrategias para mantener contratos de largo plazo.

El poder de negociacion de consumidores es alto porque los propietarios de las
mascotas tienen la capacidad para contratar el seguro en base a sus condiciones

econdmicas o por la calidad del servicio.
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La amenaza de entrada de nuevos competidores es alta ya que el mercado de

las mascotas se encuentra en crecimiento debido a la tendencia actual.

La amenaza de productos sustitutos es baja porque existen prestadores de
servicios veterinarios a menores costos, que se posicionan en un segmento de

la poblacion con menores ingresos familiares.

La rivalidad de los competidores es baja porque los prestadores de servicios de
seguros no han desarrollado un servicio para mascotas, con las caracteristicas

de seguro médico.
3. ANALISIS DEL CLIENTE

El presente capitulo esta compuesto por el andlisis cualitativo, aplicando las
siguientes técnicas: entrevistas a expertos y grupo focal. Para el andlisis
cuantitativo se aplicé una encuesta a través del cuestionario como herramienta
de recoleccion de datos. La guia metodoldgica que delinea la investigacion de

mercado es la siguiente:
Problemas de investigacion

e ¢ Cudl es la caracterizacion del sector de seguros en el pais?

e ¢Qué conocimiento tienen los potenciales clientes respecto a un seguro de
asistencia médica y accidentes para mascotas en la ciudad de Quito?

e ¢ Cudles son las necesidades de las personas que tienen mascotas en su
hogar respecto a la asistencia médica y accidentes?

e (Cual es el lugar ideal para comercializar un seguro de asistencia médica y
accidentes para mascotas en la ciudad de Quito?

e ;Qué medio de promocién se adapta a los requerimientos de las personas
que tienen mascotas en su hogar?

e ¢ Cual es el rango de precios 6ptimo para un seguro de asistencia médica y

accidentes para mascotas?

Objetivos de investigacion
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e Describir la caracterizacion del sector de seguros en el pais.

e Determinar el conocimiento de los potenciales clientes respecto a un seguro

de asistencia médica y accidentes para mascotas en la ciudad de Quito.

¢ Identificar las necesidades de las personas que tienen mascotas en su hogar

respecto a la asistencia médica y accidentes.

e Conocer el lugar ideal para comercializar un seguro de asistencia médica y

accidentes para mascotas en la ciudad de Quito.

e Descubrir el medio de promocion se adapta a los requerimientos de las

personas que tienen mascotas en su hogar.

¢ Investigar el rango de precios Optimo para un seguro de asistencia médica

para mascotas.
3.1 Investigacioén cualitativa y cuantitativa
3.1.1 Investigacion cualitativa
Entrevista a Expertos

A fin de conocer varios aspectos importantes sobre el tema de estudio, se
entrevistd a un experto en el area de seguros y a un profesional experto en

animales.

En primer lugar, se entrevisté a la Sra. Patricia Salazar, quien se desempefia
como Director Técnico de Servicio al Cliente en el bréker de seguros Asertec
S.A., tiene 26 afos de experiencia en el sector de seguros, de los cuales 23 afios

ha trabajado en esta empresa. (Anexo 5)

Patricia define al seguro como una proteccion, y menciona que las personas en
su mayoria lo ven como un gasto antes que, como una inversion, valoran sus

beneficios cuando sufren un siniestro.
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En el Ecuador el mercado asegurador no esta totalmente explotado, si bien ha
crecido en los ultimos afos, falta desarrollar la cultura de seguro. Este mercado
se puede ver amenazado si existiera un estancamiento de la economia

ecuatoriana.

El ramo de seguro que mas factura es el de vehiculos, debido principalmente a
que se comercializa desde el concesionario, pues la venta del vehiculo esta
ligado a la contratacion de un seguro, este ramo y el masivo son los mas

rentables para las empresas dedicadas a este medio.

Comenta ademas que desconoce si en el mercado existe un seguro de
asistencia médica y de accidentes para mascotas, le parece muy interesante la
propuesta de este seguro debido a la tendencia de las familias por el cuidado e
interaccidn con las mascotas, sugiere que se complemente el seguro médico con
asistencia exequial y de rastreo en caso de pérdida, ademas de brindar servicios
de peluqueria y hospedaje, la comercializacion de este seguro debe ser a través
de una aseguradora.

Con respecto al costo mensual del seguro, estima que dependiendo del tipo de
cobertura se puede cobrar entre 7 a 10 dolares. Como experiencia comento que
en una oportunidad gastaron mas de 400 délares en la hospitalizacién de su

mascota por una enfermedad intestinal.

Para complementar el analisis se entrevisté al Médico Veterinario y Zootecnista
José Paredes, graduado de la Universidad Central quien actualmente trabaja en
la Asociacién de Empresas de Nutricion y Salud Animal AENSA, adicional brinda
servicio de veterinaria a domicilio y ocasionalmente presta sus servicios en la
Clinica Veterinaria VETERPET. (Anexo 6)

José menciona que el grado de importancia que las personas dan a las mascotas
es muy alto y sigue en crecimiento, las personas humanizan demasiado a los
animales y se evidencia en todos los servicios creados para este segmento y en
el trato brindado, lo cual les genera un dafio pues les quitan su identidad o instinto

animal, esta tendencia ha sido adoptada de Europa y Estados Unidos.
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Comenta que los duefios de las mascotas rara vez les hacen chequeos
preventivos, por lo general acuden al médico cuando el animal esta enfermo y
muchas veces es demasiado tarde, las enfermedades mas comunes que se
atiende son dermatitis, problemas gastrointestinales y ultimamente tumores, un
caso raro atendido hasta el momento es un perro de 14 afios que tiene diabetes,
es ciego y cada vez presenta mas problemas de salud, le ha generado un reto

su atencion.

Las mascotas que atiende mas comunmente son perros y gatos, siendo en
mayor numero los perros, pues se evidencia que los gatos se enferman menos,
depende de la situacion econdémica de los duefios para cumplir con el tratamiento
total de la mascota, el costo de exdmenes dependiendo de la enfermedad y del

lugar donde se los realiza oscilan entre 100 a 250 délares.

Como conclusion José menciona que la propuesta de negocio es muy
interesante, sugiere complementar con el servicio de cremacién y conoce que
este servicio si existe en el mercado. Ademas, que estaria interesado en formar
parte de los prestadores médicos que brinden el seguro y como retribucién
espera descuentos o costos especiales en examenes de especialidad que puede

utilizarlos para sus clientes de bajos recursos econémicos.
Focus Group

Para esta actividad se invitd via llamada telefénica a varias personas, de las
cuales asistieron seis participantes, quienes aportaron con informacion valiosa
sobre el tema, misma que sera utilizada para el desarrollo del analisis de
factibilidad. (Anexo 7)

En primer lugar, se observd que cuatro de los asistentes tienen perros, una
persona tiene dos gatos y otro participante tiene un gato y un perro, animalitos

que llegaron a sus hogares por compra, rescate u obsequio.

Destinan poco tiempo diario para su cuidado y distraccion debido a las diferentes
obligaciones de cada duefio, se preocupan principalmente por su alimentacion,

mantener un espacio adecuado para su descanso y en el caso de los perros
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sacarlos a pasear, mencionan que los gatos son mas independientes y necesitan

menos cuidado.

A fin de mantener a sus mascotas saludables, aseadas y bien cuidadas han
contratado en algun momento el servicio de peluqueria, spa y hospedaje,
incurriendo en un costo mensual aproximado de 15 ddlares para peluqueria y
para hospedaje entre 7 y 15 dodlares por dia. Los asistentes llevan a sus
mascotas al veterinario sobre todo por vacunas, desparasitacion y cuando se

enferman, mas no por prevencion.

Cinco asistentes han vivido una emergencia médica con su mascota, por
diferentes motivos como heridas por agresiones de otros perros, obstruccién
uretral y rinofaringitis, los costos asumidos por las atenciones médicas
requeridas fueron de 60, 200, 250, 700 y 1000 dolares, por lo que los asistentes
consideran 6ptimo encontrar en el mercado un seguro que cubra temas médicos
para sus mascotas debido a las experiencias vividas, y estan dispuestos a
cancelar por el mismo mediante débito automético del banco o cargo a su tarjeta
de crédito entre 10 a 20 délares dependiendo de la cobertura que se ofrezca. Un
participante propuso un costo de 5 délares mensuales para el seguro de gatos

ya que éstos se enferman menos y son mas independientes.

Prefieren pagar un valor mensual mas alto y no un deducible en el momento de
la emergencia, es preferible pagar un 80-20. (80% Aseguradora y 20% Cliente),

0 manejar costo preferencial o un copago.

Los participantes consideran que el seguro se complemente con servicio de
peluqueria, spa, hospedaje, cremacion, seguimiento telefénico para recordar

vacunas.

El servicio de asistencia telefénica generd controversia, pero se concluye que
este servicio puede ser util en caso de emergencia hasta estabilizar al animal y
hasta que llegue la ayuda o trasladarlo al médico, prefieren asistencia médica

directa a domicilio.
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3.1.2 Investigacion Cuantitativa

El célculo de la muestra se basa en 85.474 familias con mascotas en el Norte de
la ciudad de Quito. (Secretaria de Salud del Distrito Metropolitano de Quito). Al
aplicar la formula para el calculo de la muestra, arroja como resultado que se
deben realizar 195 encuestas en la ciudad de Quito (Anexo 8.), sin embargo, por

motivos académicos solo se realizaron 55 encuestas de 24 preguntas. (Anexo 9)

Entre los principales resultados se determiné que el 89,1% de los encuestados
tienen mascotas, de los cuales el 81,6% son perros y el 18,4% gatos. El 95,9%
de los propietarios de mascotas mencionan que les han realizado controles
médicos, de los cuales el 40,4% ha sido con una frecuencia de cada seis meses,
seguido del 23,4% que lo hace cada tres meses (Anexo 10).

El 51% de las mascotas tienen médico de cabecera, de los cuales el 91,8% de
sus duefios mencionan que estarian dispuestos a hacerles atender con otro

médico que les represente mejores condiciones y beneficios econémicos.

Del 53,1% de las mascotas que han tenido una emergencia médica, sus duefios
han gastado en su mayoria entre 1 y 50 délares. El 87,8% de los duefios indican
gue les gustaria contar con un seguro para sus mascotas y de éstos el 93%

destinarian un valor mensual para este rubro.

En el analisis de correlacién se construye una matriz entre las preguntas de la
encuesta. La principal conclusién de esta matriz es que no existe una fuerte
relacion entre las respuestas obtenidas en la encuesta. EI mayor indice de
correlacion esta entre la pregunta del sector de residencia y la edad de los
encuestados, esta relacion no permite establecer una conclusion que aporte a la

investigacion. (Anexo 11).

En lo que respecta a las conclusiones del analisis multivariado con el uso de las

tablas de contingencia se puede establecer lo siguiente:

e Los encuestados entre 35 y 55 afios prefieren utilizar tarjeta de crédito en el

pago del servicio, mientras que las personas entre 26 y 35 afios prefieren el
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uso de efectivo. El grupo entre 18 y 25 afos prefiere el uso de tarjeta de

débito o crédito.

e Con respecto al uso de medio de comunicacion para recibir informacién

sobre el servicio, las personas entre 18 y 25 afios prefieren el uso de

mensajes de WhatsApp, seguido de correo electronico. En las personas

entre 26 y 35 afnos el medio preferido es el WhatsApp y las personas entre

35y 55 arfios prefieren el correo electronico.

e Del grupo de personas que respondio afirmativamente con respecto a contar

con el seguro para las mascotas, existio un mayor porcentaje en el grupo de

personas entre 26 y 35 afos.

3.2 Conclusiones del anédlisis del cliente

El sector de seguros en el pais se encuentra dominado por los seguros
de vehiculos, otros ramos de seguros aun no han sido bien explotados
comercialmente o no han tenido la orientacion adecuada para llegar a los
consumidores. El sector de seguros ha crecido en los ultimos afios, pero

aun no existe una cultura de seguros.

El mercado desconoce la existencia de un seguro para mascotas, aunque
los consumidores tienen una alta valoracion con respecto a la salud de
sus mascotas. La disposicion de compra del seguro tiene un porcentaje

de 87% entre los encuestados.

Los propietarios de mascotas se preocupan por su salud, el 53% de los
encuestados ha tenido una situacion de emergencia con su mascota, el
51% de los encuestados tiene un veterinario de cabecera, pero el 91% no

tendria inconveniente con asistir a otra clinica veterinaria.

El lugar acertado para comercializar este servicio debe ser la clinica
veterinaria o los lugares donde se comercializa productos para animales,
como pet shops. Ademas, es importante recibir la explicacion del seguro

de parte de una persona especializada en el tema.
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e Los medios de promocion adecuados son la comercializacion directa
mediante un asesor de seguros, el cual puede ser respaldado por un canal

de promocion digital.

e Elmodelo de precios determina que el rango de precios se ubica entre los
puntos de cruce entre las curvas de barato y caro, que es $ 7,20, vy el
punto de cruce entre las curvas de demasiado barato y demasiado caro

que es $ 8,40, como se muestra en el anexo 12.
4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada y sustentada por

el andlisis externo y cliente

La oportunidad de negocio se establece en base de la informacion recabada en
el analisis del entorno y en la investigacion de mercado, la cual conté con

herramientas cualitativas y cuantitativas.

En lo que concierne a los factores del entorno externo, existen aspectos que
permiten delinear la oportunidad del negocio en base a la formulacién de politicas
publicas en favor de las mascotas, el crecimiento econémico y de la industria y
en el cambio en el comportamiento del consumidor, este factor es avalado por la
informacion captada de parte de los expertos y participantes en el grupo focal y

las encuestas.

En el entorno politico, es importante mencionar que el sector de seguros es
regulado por diversos cuerpos legales, como es el caso de la Ley General de
Seguros y el Codigo Organico Monetario y Financiero, como ente regulador se

establece a la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros.

Este aspecto de orden publico es una oportunidad porque el sector donde se
pretende desarrollar el servicio de asistencia médica para mascotas cuenta con
normas especificas que favorecen la seguridad juridica a los inversionistas que

participan en el sector.
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Con la emision de la Constitucion de la Republica en el afio 2008, se emitio en
el pais los derechos de la naturaleza, incluyendo a los animales silvestres y
mascotas, esto facilitd para que exista una conciencia por el manejo responsable

de las mascotas, especialmente perros y gatos.

Es asi como el Municipio de Quito, emitié una ordenanza para regular la tenencia
de las mascotas en la ciudad, este aspecto es una oportunidad porque visibiliza
a las mascotas y su necesidad de mantener una vida saludable, lo cual satisface

a los consumidores que tienen un apego sentimental con sus perros y gatos.

Los aspectos relacionados con el entorno politico obedecen a un cambio de
tendencia en el comportamiento del consumidor, dado que el mercado
relacionado con los productos y servicios dirigidos para mascotas se ha

incrementado en los Ultimos afos.

Como lo establecio el andlisis del entorno social, desde el afio 2003 existe un
crecimiento constante por el bienestar de las mascotas, lo cual conlleva a que
las familias tengan un presupuesto mensual destinado a la alimentacion y
cuidado de sus mascotas, esto genera una importante oportunidad de negocio,
porque el servicio ligado a la asistencia médica de perros y gatos puede tener

una respuesta positiva por parte de los consumidores en la ciudad de Quito.

La perspectiva para el negocio que se pretende implementar es positiva, debido
a que, el consumo de los hogares se ha incrementado en el 3% en el primer
semestre del afio 2018, esto permite a las familias destinar recursos para gastos

asociados a servicios como es el caso de la asistencia médica para mascotas.

La opinidn recabada en el grupo focal y la encuesta permite corroborar este
analisis, el 95% de los encuestados indica que realiza o ha realizado controles
veterinarios a sus mascotas y en algunos casos han tenido que pagar

desembolsos altos de dinero para curar de enfermedades a sus mascotas.
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Es por ello, que los participantes en la investigacion estan de acuerdo con
contratar un seguro que cubra este tipo de requerimientos de emergencia a sus

mascotas, ya que son consideradas como miembros de la familia.

Segun la informacion captada en la encuesta el 87% de los encuestados esta
dispuesto a contratar el seguro, este porcentaje es alto y permite construir una

oportunidad de negocio en base a la aceptacion de los consumidores.

Por el lado del canal de comercializacion del servicio, que corresponde a las
organizaciones que forman parte del sector asegurador, especialmente los
asesores de seguros, la opinidn de los expertos es favorable a la creacién de un

seguro de asistencia médica para mascotas.

La tendencia del sector de seguros es creciente, en el afio 2017 este sector
crecio en el 1,44% a pesar de la existencia de una recesion econémica en el pais
y las cifras de ventas del sector han crecido en promedio el 10% entre el afio
2011y 2017, a pesar de que los expertos mencionan que la comercializacion de
seguros se concentra en pocos ramos, como son el ramo de vehiculos, incendio

y robo para las propiedades y seguro de vida para las personas.

A criterio de los expertos, este tipo de servicio no ha sido explotado
correctamente en la ciudad de Quito, opinan que se ha detectado una necesidad
gue no ha sido cubierta y que existe espacio para que una empresa comercialice

este servicio entre las familias que cuentan con una mascota.

Este seguro se comercializara a través de una aseguradora, empresa que
dispone de los permisos reglamentarios y sera directamente responsable ante el
cliente, por lo que también para las aseguradoras es una oportunidad de negocio
pues al alinearse con la propuesta del plan de negocios, puede participar en un
mercado masivo de seguros que tiene una importante perspectiva de crecimiento

debido al comportamiento del consumidor respecto a sus mascotas.
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El criterio de la experta del sector de seguros permite desarrollar una oportunidad
de negocio, debido a que es la opinién de una persona con conocimiento del
usuario del sistema de seguros; adicionalmente, se cuenta con la valoracion
positiva del veterinario que participd en la investigacion cualitativa, quien
menciono que la propuesta de negocio es muy interesante y que le interesaria

formar parte de los proveedores veterinarios que requiere el seguro.
5. PLAN DE MARKETING
5.1 Estrategia general de marketing

El establecimiento de una estrategia general de marketing es muy importante
para la empresa ya que permite alinear las acciones y recursos a los objetivos
propuestos por la alta direccién. La estrategia general de marketing declara una
forma de llegar al consumidor con base en la construccidn de acciones

orientadas a satisfacer sus necesidades.

En este sentido se ha seleccionado la estrategia de enfoque o alta segmentacion
combinada con la estrategia de diferenciacion. El enfoque consiste en
“concentrarse en un mercado reducido con caracteristicas similares (Porter,
1982, p. 42) y la diferenciacion consiste en alcanzar mejores resultados con base
a alguna ventaja importante que valore la mayor parte del mercado” (Kotler &
Armstrong, 2013).

En este caso, segun la informacion recabada en el analisis del cliente, se pudo
determinar que el servicio esta dirigido a un determinado grupo de personas que
comparten caracteristicas homogéneas como es el amor y la preocupacion por
el bienestar de su mascota y necesidades similares como el mantener a su
mascota saludable, aseada y bien cuidada. La diferenciaciébn consiste en
promover entre el mercado objetivo las cualidades o atributos de un seguro de
asistencia medica y accidentes para perros y gatos que le brinde atencion
médica permanente a través de prestadores de medicina veterinaria, con una
cobertura que ayude a los duefios a proteger a su mascota ante cualquier

emergencia, consulta médica, vacunas, cirugias, medicamentos hospitalizacion,
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etc. sin afectar tanto su economia. Se complementara con servicios de cuidado

fisico y estético para generar confort a los animalitos.
5.1.1 Mercado Objetivo

No existe informacion sobre el nimero de familias que tengan mascotas en la
ciudad de Quito, por lo tanto, se definird el mercado objetivo en base a la
informacion de la poblacion en la ciudad de Quito obtenida del Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos INEC; sin embargo, de acuerdo a informacion emitida
por el Municipio de Quito, aproximadamente el 60% de las familias quitefias
tienen una mascota en sus hogares (Direccion de Salud del Distrito Metropolitano
de Quito, 2015).

Para este afio 2018, la proyeccion de la poblacién del Ecuador es de 17°023.408
habitantes, segun el documento de la Proyeccion por edades del 2010 al 2020
gue consta en la pagina web del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC), donde ademas se
obtiene que la proyeccidén para la ciudad de Quito al 2018 es de 2’690.150

habitantes.

Realizadas las encuestas se obtuvo que las personas entre 26 a 35 afios, que
corresponde al 41,86% de los encuestados estan interesados en obtener un
seguro para sus mascotas, representan el mercado potencial de este proyecto,
lo que representa un total de 440.776 habitantes de la ciudad de Quito.

(Secretaria Nacional de Planificacién y Desarrollo, 2017)

En vista de que se desconoce de este grupo quienes tienen mascotas, y
aplicando el criterio de que el 60% de las familias las tienen, se calculara en
primer lugar el nimero de familias consideradas en este rango de edad,
basandose en el promedio de personas por hogar a nivel nacional que es de
3,78. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC, 2010). Lo cual da como
resultado 116.607 familias en Quito.

Segun el modelo fijacion de precios de VanWesterndop se determind que el

rango de precios recomendado para este seguro debe ser entre 7,20 y 8,40
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dolares, por lo que el nivel socioecondmico de los clientes debe ser medio. De
los cinco niveles socioecondmicos establecidos por el INEC, este segmento de
mercado se encuentra en el nivel A que corresponde al 1,9%, nivel B con el
11,2% y nivel C+ que abarca el 22,8%. (Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y
Censos INEC, 2011)

Tabla 2: Segmentacién del Mercado

SEGMENTACION SEGMENTO DETALLES
Geografica 2.690.150,00 [Pablacion total de Quito al 2018
e 440.776,00 |Poblacién de Quito entre 26 a 35 afos
Demogréfica - — - —
116.607,40 |Estimacion Numero de Familias de este rango de edad
Psicografica 41.862,05|Clase Social A, B, C+
% de aceptacion 36.754,88|87,8% Nivel de aceptacion

Adaptado del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

5.1.2 Propuesta de valor

Kotler & Armstrong (2013, p. 278) define a la propuesta de valor como el
“posicionamiento completo de una marca, esta abarca la unién de todos los
beneficios que diferencian y posicionan una marca de otras”, en base a esto, la
empresa establecera una propuesta de valor basado en el posicionamiento “Mas
por Menos”, que implica ofrecer un mejor servicio a un costo menor que el
ofrecido por la competencia, en este sentido, se ha considerado como referencia
los costos por el seguro para mascotas de la Unica empresa que representa la
principal competencia, la cual brinda el servicio a un costo mensual que supera

los 15 dolares y de acuerdo a la cobertura llega hasta 60 doélares.

Con esta propuesta se pretende ofertar un seguro de excelentes condiciones a
un precio mensual que no supere los 10 ddlares, segun lo que determiné el
modelo de fijacion de precios. A fin de desarrollar la propuesta de valor, se utiliza

el modelo CANVAS de acuerdo a lo siguiente:



Tabla 3: Modelo Canvas

ASOCIADOS CLAVE

Prestadores de medicina
veterinaria:
Clinicas veterinarias
Pet shops
Compaiiias aseguradoras

ACTIVIDADES CLAVE
R

Disefio de las estrategias

de promocion y
comercializacion del seguro
de salud para mascotas a
través de compaiiias

aseguradoras.

Proceso de operacion del
servicio

RECURSOS CLAVE

&

Talento humano calificado
y con experiencia en venta
de seguros.
Tecnolégicos para el
equipamiento de la oficina

ESTRUCTURA DE COSTOS

AN

%’.1 E.

Gastos administrativos, operativos y de promocion.

PROPUESTA DE VALOR
Seguro de asistencia médica y
accidentes para mascotas que

cubra las necesidades de
atencién médica y emergencias

a través de prestadores
calificados de medicina
veterinaria, a un menor costo
que la competencia y con una
cobertura que permita a los
duefos sentirse seguros de que
Sus mascotas estan protegidas
sin afectar tanto su economia,
para ello se ha establecido una
estrategia de posicionamiento
Mas por menos con el fin de
ofrecer un servicio con mejores
beneficios y atributos a un

precio menor que el ofrecido
por la competencia

RELACION CON LOS
CLIENTES

o |

Comunicacién eficiente y
constante en atencion al
cliente, servicio agil para una
negociacién de mejores
condiciones para las partes
involucradas

CANALES

o

(]

Venta directa en aseguradoras
e indirecta en clinicas
veterinarias, tiendas de
mascotas, promocion a traves
de medios digitales, pagina
web, redes sociales,
mensajeria instantanea.

SEGMENTO DE
CLIENTES

f

L)

36.754 familias que
estan conformadas por
personas 26 a 35 afios

de edad, cuyo nivel

econoémico esté
considerado entre los
niveles A, By C+ de la

ciudad de Quito

FUENTE DE INGRESOS

~

Inversion inicial de accionistas, financiamiento bancario
Ingreso por las ventas del seguro de asistencia médica
para mascotas
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5.2 Mezcla de Marketing
5.2.1 Producto / Servicio

El servicio que se busca ofrecer al mercado est4 basado en la creacion de un
seguro de asistencia médica y accidentes dirigido a gatos y perros de la ciudad
de Quito, que cubra las necesidades de atencion médica y emergencias a través

de prestadores calificados de medicina veterinaria.
Atributos del servicio

La principal caracteristica del seguro de mascotas es que esta disefiado para
cuidar del bienestar de la mascota, en este sentido el seguro ofrece una
cobertura de asistencia médica y emergencias adaptadas a las necesidades
reales de cualquier propietario de un animal de compafia (perros y gatos) como
consultas veterinarias, consultas telefénicas, atencion por emergencias en casos
de accidentes, hospitalizacién, medicamentos. El servicio serd otorgado por
profesionales veterinarios con experiencia, pero sobre todo con gran calidad

humana y sensibilidad por los animales.

Las condiciones de cobertura del seguro para mascotas es la siguiente:

Eventos Cobertura
Asistencia veterinaria por accidente 80%
Consulta veterinaria por control (1 vez al afio) 100%
Estancia en clinica veterinaria por hospitalizacion Hasta $60 diarios

(maximo 7 dias)

Medicamentos 70%
Pruebas diagnosticas 60%
Asistencia veterinaria por enfermedad 60%
Gastos por sacrificio necesario y eliminacion cadaver Hasta $200
Deducible anual $120

e Para acceder al porcentaje de cobertura de los eventos detallados, el

asegurado debe primero cubrir el deducible anual establecido.

e Adicionalmente, se brindara el servicio de consultorio telefénico en horario

laborable de 9:00 a 18:00, donde se brinda informacién sobre residencias



29

caninas, hoteles que admiten animales, sociedades protectoras, centros de
adiestramiento, celebracion de exposiciones y concursos, alimentacion,
vacunas y todo aquello que pueda interesar a los propietarios de las

mascotas.

Para constancia de todas las coberturas del seguro de asistencia médica y de
los deducibles por la cobertura, se emitird una pdliza donde firma la empresa

aseguradora y el propietario de la mascota.
Branding

Con el fin de crear una marca que ayude en el posicionamiento del servicio en el
mercado se ha escogido el nombre de SEGUPETS, en referencia al seguro de
asistencia médica para mascotas, el nombre se compone de SEGU por seguros
y Pet palabra en inglés que significa mascota, se seleccioné este nombre porque
es llamativo y sobre todo porque es de facil recordacion para los clientes que

buscan el bienestar para sus mascotas.

Logotipo: Para el disefio del logotipo se usé la imagen de las mascotas de
compafiia, perro y gato unidos con un corazén, en el fondo la fachada de una
casa que simboliza el bienestar, seguridad y proteccion que se les brindara a las
mascotas con Segupets, por ultimo, bajo la imagen se presenta el nombre y
slogan del seguro con dos tipografias diferentes en color azul y fucsia, como se

muestra a continuacion:

\/

SegupeTs

mascoia siempre proftegda

1] [ D

Figura 2: Logotipo de la Empresa
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Colores: Los principales colores seleccionados para el disefio del logotipo son
azul, turquesa, violeta y marrén. La psicologia cromatica sefala que el color azul
se asocia con la fantasia representa la simpatia, confianza y amistad; el color
turquesa representa la tranquilidad y armonia, es un color refrescante; el color
violeta se relaciona con la alegria, libera las emociones negativas; y el color
marron que representa la constancia, la sencillez, la amabilidad, por lo que la
conjuncién de estos colores en el logo representa la seguridad, confianza,
liberacibn de emociones negativas y tranquilidad que representa al propietario
de una mascota de contar con un aliado en la proteccion de su animalito
(Lovelock & Wirtz, 2015).

Slogan: El slogan de la marca es “Tu mascota siempre protegida” que hace
referencia a la proteccion que tiene la mascota con la cobertura de asistencia

meédica Segupets.

El costo del disefio de la marca de la empresa es de $600,00 mas IVA, el cual
se pagara al inicio del proyecto, incluye el logotipo, disefio de tarjetas y papeleria,

COmo se muestra a continuacion:

A

7

Jenny Correa

Gerente General

SeqgupeTs

WWW.Segupets.com
mimascotasegura @ segupets.com
2567809

Catalina Aldaz y Portuga

Edificio La Recoleta Exclusive Of. 301

Figura 3: Tarjeta de Presentacion

5.2.2 Precio

Estrategia de precios
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La estrategia de precios que la empresa utilizara es la estrategia de penetracion
de mercado segun Lambin, Galluci, & Sicurello (2015), consiste en penetrar
mercados en base a un precio atractivo para la demanda o con la entrega de
beneficios adicionales a los consumidores, los cuales no ofrece la competencia,
gue en este caso es el seguro de asistencia médica y accidentes para mascotas
que cubra las necesidades de atencion médica y emergencias a través de
prestadores calificados de medicina veterinaria, a un menor costo que la

competencia.
Estrategia de entrada

Para establecer el precio de entrada del servicio de asistencia médica y
accidentes para mascotas, se ha establecido la estrategia de mas por menos,
segun Kotler & Armstrong (2013) se debe entregar mayores beneficios a los
consumidores a menor precio que la competencia, de esta manera, se puede
posicionar a la empresa en la mente del consumidor y se puede ganar mercado
en el menor tiempo posible. La estrategia de mas por menos se alinea a la
estrategia general de precios de penetracion de mercado.

Para determinar el precio es importante conocer el precio de la competencia

directa e indirecta:

Tabla 4: Precio de la Competencia

Empresa Tipo de seguro Precio mensual Caracteristicas
competencia (USD)
Plan basico $15 Cobertura: 60% del valor de

la consulta, procedimientos
quirdrgicos y medicinas

Plan completo $25 Cobertura: 70% del valor de
VETS CARE la consulta, procedimientos
quirdrgicos y medicinas

Plan avanzado $35 Cobertura: 80% del valor de
la consulta, procedimientos
quirdrgicos y medicinas
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Empresa Tipo de seguro Precio mensual Caracteristicas
competencia (USD)
PROTECPET Consulta veterinaria a
Seguros del domicilio una vez,al_ afoy
Pichincha ol ) consu'lltas' telefonicas
an mi mascota $30 ilimitadas.

Hospitalizacion $ 30 diarios
hasta 20 dias

Considerando la estrategia de mas por menos, el precio inicial se establece en
$10 mensuales por el seguro de asistencia médica y emergencias de mascotas,
en este precio se incluye la comision que la empresa cobrara por colocar el

seguro.
Estrategia de ajuste

Segupets utilizara la estrategia de ajuste de precios promocional y sera utilizada
de manera temporal en épocas o meses en los que las ventas del seguro
disminuyan, este ajuste se llevara a cabo ofreciendo a los propietarios de
mascotas que contraten el seguro de asistencia médica la cobertura de un mes
sin pago de la mensualidad, con el objetivo de estimular las ventas del seguro

en el corto plazo.
5.2.3 Plaza
Estrategia de distribucion

Como estrategia de distribucion del servicio Segupets se establece una
distribucion selectiva, de acuerdo con Kotler & Amstrong (2008) “No existen
intermediarios para hacer llegar el servicio al consumidor final”. Esta estrategia
se alinea con el modelo de negocio de la empresa, que busca llegar directamente
hacia los propietarios de las mascotas para ofrecer el seguro de asistencia

médica.
Estructura del canal de distribucion

La estructura del canal de distribucion que utilizara la empresa es el canal de

distribucién nivel cero sin intermediarios, el canal de distribucién serd de manera



33

directa entre la empresa que comercializa seguro de asistencia médica Segupets

y el consumidor final.

Tipo de canal

El tipo de canal es el directo se da en el caso del servicio directo de Segupets
con el cliente final (propietario de mascota), sin embargo, se contara con la
participacion de Aseguradoras, Clinicas Veterinarias y PetsShop como puntos
de venta del seguro de asistencia médica pero no como distribuidores, como se

muestra en la siguiente figura:

Aseguradoras

=)

Clinicas

Pets Shop veterinarias

Figura 4: Canal de Distribucion

Punto de venta

En la planificacion en el uso de los recursos operativos se establece que
Segupets tenga un espacio fisico donde se canalizaran las gestiones financieras,
operativas y comerciales. Para dar cumplimiento con esa planificacion se
determina la localizacion de una oficina en el sector norte de la ciudad de Quito,
en el centro comercial y financiero debido a la cercania a sus proveedores y

mercado objetivo.

La ubicacién de la oficina sera en el Edificio La Recoleta, que se encuentra
ubicado en la calle Catalina Aldaz y avenida Portugal, el espacio disponible esta
en el tercer piso, en un area de 50 metros cuadrados. Este edificio cuenta con

tres areas separadas, un area central donde se dispone el mobiliario de oficina
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del personal, area comunal donde se encuentra la sala de reuniones y area de

esparcimiento con una cafeteria equipada para el personal de la empresa.

Adicionalmente el edificio cuenta con guardiania privada, circuito cerrado de
vigilancia, parqueadero para visitas y sala comunal. El precio del arriendo es
$450,00 mensuales mas impuestos. El horario de atencion de la oficina de
Segupets es 09:00 — 18:00 de lunes a viernes. El equipamiento de la oficina tiene

el siguiente presupuesto:

Tabla 5: Equipamiento de Oficina

Implementos de oficina Unidades Valor unitario Valor total
Escritorios 5 350 1.750
Equipo de computacion 5 900 4,500
Equipos comunicacion 5 110 550
Impresora 2 450 900
Mobiliario 5 650 3.250
Proyector 1 600 600
Mesa de reunién 1 190 190
Pizarron 2 75 150

Total 11.890

5.2.4 Promocién y publicidad
Estrategia promocional

Segupets ha seleccionado la estrategia de atraccién o pull, la cual se define
como un grupo de actividades llevadas a cabo con el fin de generar demanda
por determinado servicio. En este caso se genera acciones de promocion y
publicidad para captar el mayor nimero de solicitantes del seguro de asistencia

médica para mascotas.

El aspecto central de las actividades de promocion y publicidad es dar a conocer
los atributos del servicio, con el fin de posicionar al seguro para mascotas en la
mente del consumidor y que se adquirido al momento de sentir la necesidad de
contratarlo, al momento de visitar la clinica veterinaria o el pet shop de su
preferencia. La venta también se puede realizar a través del personal comercial

de Segupets. Las acciones de promocion son las siguientes:

Publicidad



35

La publicidad consiste en “cualquier forma pagada de representacion y
promocién no personal acerca de ideas, bienes o servicios por un patrocinador”
(Kotler & Amstrong, 2013, p. 550). La publicidad de la empresa se realizara a

través de medios digitales:

e Disefio de pagina web: La empresa contratara los servicios de un disefiador
grafico para la elaboracion de una pagina web con el fin de proveer
informacion de Segupets y la descripcion del seguro de asistencia médica

para mascotas.

El disefio de la pagina web sera plano, esto indica con el menor nimero de
direccionamiento en la navegacién, con el fin de que el visitante pueda
conocer rapidamente sobre el producto. En la pagina web se alojara videos
promocionales con la narracion de personas que han contado con los
servicios de Segupets y como fueron beneficiados con el seguro de asistencia

médica en caso de un evento y/o siniestro.

La pagina web contard con un blog donde se ofrece a los propietarios de
mascotas consejos respeto al cuidado de su perro y/o gato, informacion
nutricional y otro tipo de aspectos que son del interés de las personas que

tienen un cuidado especial con su mascota.

El pago por el disefio de la pagina web es de $ 940 mas IVA, este valor se
pagara al disefiador por una sola vez, sin embargo, el valor a partir del
segundo afio por $ 199,00 mas IVA considera el mantenimiento, uso del

hosting y dominio.

e Redes sociales: Segupets utilizara las redes sociales para enviar publicidad
a través de una fan page creada en Facebook y con un perfil de Instagram, se
ha seleccionado estas redes sociales porque permite llegar con la publicidad
de la empresa a varios usuarios a un costo menor que otros medios
tradicionales como television, radio o prensa escrita. El costo que se generara
en redes sociales mediante las campafias en la fan page se estima en $150,00

mensuales, este rubro cubre una campafa cada mes, con el fin de crear
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reconocimiento de nombre y de marca; ademas de dar a conocer los
beneficios del seguro de asistencia médica e incentivar su compra. Se
realizardn doce camparfas en el primer afio y a partir del segundo afio las

campafas se reduciran a seis cada afio.
Fuerza de Ventas

Segupets contara con dos asesores comerciales que se encargaran de visitar
las clinicas veterinarias y pet shops para incentivar la participacion de estos
puntos de venta en la distribucion del servicio; mantendran contacto con los
clientes que acceden a través de los canales directos y proveeran de informacion

a los posibles clientes que visiten la oficina de la empresa.

Segun el disefio del servicio se ha provisto de la contratacion de dos asesores
comerciales, los cuales seran divididos en zonas de la ciudad y tendran turnos
para atender en la oficina central. El salario del personal de ventas se asignara

en el estudio organizacional.
Marketing directo

e Mail marketing: A través del programa Master Base se podra enviar correos
masivos de manera mensual a posibles clientes, segmentados segun las
caracteristicas definidas en el mercado objetivo. El correo contendra materia
de atraccion, con el uso de cupones de descuento en clinicas veterinarias
y/o pet shops, para de esta manera impulsar la compra del seguro médico
para mascotas. El costo por utilizar el programa es de $ 45 mensuales en un

plan basico con capacidad hasta 6 envios mensuales a 15.000 suscriptores.

e Material promocional: Se mantendra material promocional como volantes
para dejar en los puntos de venta como las clinicas veterinarias,
aseguradoras y pet shops. Durante el fin de semana se repartira informacion
a través de volantes en los parques de la ciudad y en eventos especiales
como el ciclo paseo dominical y ferias especializadas para las mascotas. El
tamafio de la impresién de este material es 5.000 volantes y brochueres

mensuales, este servicio tendra un costo de $ 200 mas IVA.
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5.2.5 Presupuesto de la mezcla de marketing

En el presupuesto establecido en la mezcla de marketing se puede observar que
en el primer afo el gasto es mayor que el resto de los afios, esto se debe a que
ciertas actividades son generadas al inicio del proyecto con el fin de estimular la

venta de los seguros de asistencia médica, como se muestra a continuacion:

Tabla 6: Presupuesto de Marketing

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
PROMOCION

Disefio de pagina web 1.052,80 0 0 0 0
Mantenimiento y Actualizacion pagina web 0 222,88 225,11 227,36 229,63
Redes sociales 1.800,00 | 900,00 909,00 918,09 927,27
Mail marketing 540,00 545,40 550,85 556,36 561,93
Volantes 224,00 226,24 228,50 230,79 233,10
Branding (Disefio logotipo) 672,00 0 0 0 0
TOTAL COSTEO PLAN MARKETING 4.288,80 | 1.894,52 | 1.913,47 | 1.932,60 | 1.951,93

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1 Misidn, Vision y Objetivos de la organizacion

6.1.1 Misidn

“‘Somos una empresa de servicios en la ciudad de Quito dedicada a la
comercializacién de seguros de asistencia médica para mascotas que, a través
de alianzas estratégicas con las mejores clinicas veterinarias y compariias
aseguradoras, buscamos conservar el bienestar animal y fortalecer el vinculo

emocional que existe entre las personas y sus animales de compafiia”

6.1.2 Visioén

“Para el afo 2025, Segupet sera una empresa competitiva y eficiente en la
provision de servicios ligados a la salud de las mascotas, educando a la
comunidad y siendo coparticipes de la calidad de vida y la tenencia responsable

de los animales”
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6.1.3 Objetivos de la organizacion
Objetivos a mediano plazo (2 a 3 aflos)

Destinar el 6% de la utilidad anual para disefiar un programa de capacitacion
para la fuerza de ventas con el fin de mantener actualizado los conocimientos

del personal, a partir del afio 2020.
Incrementar el 11,00% en ventas para el afio 2022, con respecto del afio anterior.
Objetivos de largo plazo (3 a 5 afios)

Alcanzar el 32,00% de rentabilidad sobre el patrimonio de la empresa para el
afio 2023.

Obtener el 55% de relacion entre gastos operacionales e ingresos por ventas a

partir del afio 2021.

6.2 Plan de operaciones

6.2.1 Procesos requeridos para el funcionamiento de la empresa
Mapa de procesos

El mapa de procesos de la empresa se fundamenta en tres tipos de procesos
gue se consideran esenciales para el buen funcionamiento de las actividades
desarrolladas en la empresa, estos son: Estratégicos, Claves u operativos y de

apoyo, como se describen a continuacion:
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PROCESOS ESTRATEGICOS

PLANIFICACION
ESTRATEGICA MEJORAMIENTO

CONTINUO

PROCESOS CLAVES

MARKETING Y SERVICIO
VENTAS SIE AT IS 5 POSTVENTA

PROCESO DE SOPORTE

GESTION GESTION

FINANCIERA ADMINISTRATIVA

Figura 5: Mapa de Procesos

Procesos Estratégicos: Este proceso se relaciona con el establecimiento de
politicas y estrategias, fijacion de objetivos que orientan la gestion de la empresa
y lo lleva a cargo la Gerencia General con el fin de guiar a la empresa siguiendo
los lineamientos establecidos en pos de cumplir con los objetivos y mision de la

empresa, estos son la planeacién estratégica y el mejoramiento continuo.

Procesos Claves u operativos: Son aquellos procesos claves que

proporcionan el resultado previsto por la organizacion. Estos procesos son:

e Marketing y ventas: se relaciona con todo el proceso de mercadear el
seguro de asistencia médica para mascotas a través de la publicidad,
promocion, fuerza de ventas, comunicacién que permita atraer a las
personas duefias de mascotas que buscan una cobertura de asistencia
meédica y emergencias adaptadas a sus necesidades reales, estara a cargo
del area Comercial de la empresa.

e Operaciones: Este proceso se refiere a la entrega del servicio de asistencia

médica para mascotas a través de las mejores clinicas veterinarias que
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cuenten con profesionales calificados para que otorguen el servicio de

cuidado médico animal.

e Logistica interna y externa: La logistica interna se refiere al proceso de
coordinacion de los recursos materiales e informacién con el objetivo de
garantizar un servicio adecuado al menor costo posible. Planeacion de las
actividades que conlleva brindar el servicio de asistencia médica, busqueda
de los mejores prestadores para el servicio veterinario, generar alianzas
estratégicas con clinicas, aseguradoras, petshops. La logistica externa se
refiere al proceso que la empresa debe generar para contactar al propietario
de la mascota con las diferentes clinicas veterinarias para el uso del seguro

de asistencia médica.

e Servicio Postventa: Se refiere al soporte que brinda la empresa con el fin
de solventar dudas, inquietudes, quejas y reclamos de los clientes para

entregar un servicio de calidad.

Procesos de Soporte: Incluye aquellos procesos para la provision de los
recursos que son necesarios en los procesos estratégicos y operativos. Los

procesos de apoyo de la empresa son:

e Talento Humano: Manejo de los recursos humanos de la empresa, a cargo

de la administracion.
e Gestion Financiera: Manejo de la parte financiera de la empresa, a cargo
del area contable

Cadena de Valor

En la siguiente figura se pueden apreciar las actividades primarias y secundarias
establecidas en la cadena de valor de la empresa para garantizar su buen

funcionamiento.
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INFRAESTRUCTURA EMPRESARIAL
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g
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Figura 6: Cadena de Valor

De acuerdo con lo establecido en la cadena de valor, la actividad primaria que
genera mas valor para la empresa, asi como para el cliente es el proceso de

operaciones el cual se refiere a la prestacion del servicio.
6.2.2 Ciclo de operaciones

El ciclo de operaciones de la empresa SeguPets inicia con el proceso de
comercializacidon del seguro de asistencia médica para la mascota y finaliza con
la emision de la poliza y afiliacion de la mascota al seguro de asistencia médica
por parte de la compafiia aseguradora, tal como se muestra en el siguiente

diagrama de flujo:
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Figura 7: Flujograma del proceso de comercializacion
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6.3 Estructura Organizacional
6.3.1 Estructura Legal de la empresa

La figura legal bajo la cual se va a constituir la empresa es la de compafia de
Responsabilidad Limitada, esta figura implica que para su constitucién se
requiere un minimo de dos y un maximo de quince personas, que responden por
sus obligaciones sociales solamente hasta el monto de sus aportes individuales.
La empresa en un inicio se suscribird con el aporte de dos socios, los cuales
aportaran la inversion inicial en partes iguales de 50%. Las disposiciones legales
gue debe cumplir la figura legal de compafiia limitada se encuentran estipuladas

en el articulo 92 de la Ley de Compaifiias.

La empresa para iniciar sus operaciones debera cumplir con ciertos requisitos y
solicitar permisos a las autoridades de control para su normal funcionamiento,

estos permisos son los siguientes:

* Obtener el Registro Unico de contribuyentes en el Servicio de Rentas Internas,
el RUC es el numero de identificacion que se le asigna a cada contribuyente
y con el que se inicia todas las operaciones de la empresa (Servicio de Rentas
Internas, 2018)

* Obtener el nUmero patronal e inscribir a la empresa y representante legal
como empleador en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Social, 2018)

* Obtener la Licencia Unica de Actividades Econémicas que es el permiso de
funcionamiento que otorga el Municipio del Distrito Metropolitano de Quito,
este permiso incluye la Patente Municipal, Permiso Ambiental y el Permiso de
funcionamiento de Bomberos previa revision de las instalaciones (Municipio
de Quito, 2018)

6.3.2 Estructura Organizacional

Tipo de Estructura
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La estructura organizacional utilizada en la empresa sera la estructura formal,
esta se caracteriza por que la empresa estructura una division de las actividades
que le permita alcanzar los objetivos mediante la implementacion del
organigrama y manuales que pueden ser visualizados por los colaboradores de

la empresa ya que estan a su completa disposicion.

Se definira una departamentalizacion funcional que agrupa los puestos de

trabajo de acuerdo a las funciones. (Robbins, 2010)

Organigrama de la Empresa

Por su contenido el organigrama propuesto es del tipo integral, este organigrama
representa toda la estructura de la empresa, relacionando la jerarquia entre los
departamentos, este esquema jerarquico permitira a la empresa una correcta

distribucién de responsabilidades, como se muestra en la siguiente figura:

unta Gener
de Socios

Gerente
General

Asistente

Asesor Asesor
Comercial Comercial

Figura 8: Organigrama

La descripcion de funciones del personal de la empresa es la siguiente:
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Cargo Reporta Funciones Perfil aca_dém_ico y Sueldo
experiencia
Desarrollar estrategias
empresariales.
Planificacion y control de gestion
Emisién de politicas, directrices Profesional en
Gestion de los  recursos | ¢lencias
financieros y administrativos de la | €mpresariales.
Gerente | Junta General | empresa. Experiencia de 5 afios 1.350.00
General de Socios en cargos similares. $1.350,
Contacto con las entidades de o
control Conocimiento en
_ ) seguros de asistencia
Disefio de estrategias de | médica
comercializacién
Contacto y negociacion con
Aseguradoras y Clinicas
Veterinarias
Facturacién, Control de gastos, | Estudiante y/o
pago de némina, atencién al | graduado de ciencias
) Gerente cliente, atencién  telefénica, | empresariales. B
Asistente Genel’al archivo y Correspondencia EXpel’IenCIa del ano $450,00
y en actividades
Apoyo a la gestion del Gerente | gdministrativas y
General financiera.
Gestion comercial Profesional en
Elaboracién del plan de ventas, | cléncias
Cobro de facturas empresariales  y/o
Asesor Gerente o ) mercadeo. $650.00
Comerecial General Visitas a los clientes para la | Experiencia de tres :
co_meruallza(;lo_n del seguro de | afos en
asistencia médica. comercializacion de
servicios

El detalle de los gastos en sueldos y salarios que corresponden al personal de

la empresa, asi como los costos para la empresa de manera mensual y anual,

es el siguiente:

Tabla 8: Gastos Sueldos y Salarios

Cargo Nu;neero Salario mensual | Costo empresa erigfé?;a

personas por persona mensual anual
Gerente General 1 1.350,00 1.659,36 19.912,30
Asistente administrativo 1 450,00 575,01 6.900,10
Asesor Comercial 2 650,00 1.599,12 19.189,40
TOTAL 3.833,49 46.001,80
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A partir del afio 4, la empresa necesita contratar un asistente administrativo y un
Asesor comercial adicional para apoyar en el incremento de actividades y carga
laboral, de esta manera se equilibra la capacidad comercial y operativa en la

organizacion.
7. EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccion de ingresos y gastos

La proyeccion de los ingresos se realiza en base a los indicadores de crecimiento
de las ventas de la industria que es 10,58% y la inflacion proyectada de 1,07%.
Para el caso determinar el numero de polizas de asistencia médica para
mascotas, se emplea la capacidad que tienen los asesores comerciales por
visitar los puntos de venta autorizados. El nimero de poélizas que podrian vender
los dos asesores comerciales se ha determinado en 154 por mes, en base a la
curva de aprendizaje que tiene que disponer cada asesor se determina que en
el primer mes se comercialice el 60%, esto es 92 polizas. Debido al crecimiento

comercial de la empresa en el mes 37 se planifica contratar un asesor comercial.

Otro aspecto importante para la proyeccion de ingresos es la negociacion con la
comparniia de seguros para recibir la comision por la venta del seguro, la comisién
se ha establecido en el 35%, esto significa que por cada poéliza vendida la
empresa recibe $ 3,50, esta comision se recibe mensualmente durante el tiempo
de dos afios, a partir del tercer afio de vigencia de la pdliza de asistencia médica
la empresa deja de percibir la comisién. En base a estos aspectos se planifica

los siguientes ingresos proyectados:

Tabla 9: Proyeccidn de Ingresos

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos anuales 27.244 92.169 112.877 126.153 140.990

El crecimiento de los ingresos se acentua en el afio 2 debido a la acumulacion
en el pago de comision y las nuevas polizas comercializadas, a partir del afio 3

existe un crecimiento sostenido hasta el afio 5.
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En lo que respecta a la proyeccion de gastos se toma en cuenta la inflacion
proyectada para incrementar el pago de ndmina del personal y los gastos
operativos de la empresa, donde se incluye el plan de marketing. La proyeccion
de gastos es la siguiente:

Tabla 10: Proyeccién de Gastos

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Gastos sueldos 46.002 49.615 50.133 68.026 68.741
Gastos generales 16.577 14.314 14.466 14.619 14.774
Total 62.579 63.929 64.599 82.645 83.515

A partir del afilo 4 existe un incremento en el gasto por sueldos debido a la
contratacion de un asesor comercial y una asistente administrativa, de esta
manera se equilibra el incremento comercial de la empresa. Los gastos
generales en el afio 1 son mayores debido a que la fuerza del plan de marketing

se realiza en este periodo.
7.2 Inversion inicial, estructura de financiamiento y capital de trabajo

7.2.1 Inversién inicial

La inversion inicial en el proyecto es $ 56.362,84, el desglose de este valor se

determina en el Anexo 13.

La implementacion y equipamiento esta compuesto por la compra de mobiliario
de oficina y equipo tecnoldgico para el personal; en el caso de la constitucion de
la empresa corresponde a los gastos legales para la apertura de la empresa
donde se registra la solicitud de permisos de operacion y registro de marca ante

el Instituto de Propiedad Intelectual.

El 71% de la inversion inicial esta compuesta por el capital de trabajo, el cual
sera explicado mas adelante en el plan financiero, esta composicion de la
inversion inicial se refiere a una empresa vinculada con la prestacion de un
servicio, que no requiere una alta inversion en maquinaria, pero debe disponer

de liguidez para sustentar la operacion de la empresa.
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7.2.2 Estructura de Financiamiento

La inversion inicial de $ 56.362,84 es financiada por capital propio en el 70%,
esto es un valor de $ 39.453,99 y el 30% corresponde a un crédito bancario
solicitado en el Banco Pichincha, con las condiciones de crédito de tasa fija
11,30% y plazo de cinco afios. La cuota mensual resultante de este crédito es $
370,17, la cual puede ser asumida por la empresa sin complicar su estructura

financiera.
7.2.3 Capital de trabajo

El valor que corresponde al capital de trabajo es $ 40.212,84 este valor se
determina en base al flujo de efectivo que recibe la empresa, tomando en
consideracion que los ingresos por comisiones seran cancelados hasta el dia 30
de cada mes, lo cual no supone la presencia de una cartera por cobrar mayor a
30 dias, esto se determina como una politica financiera para sustentar la liquidez
de la empresa. Lo que incrementa el capital de trabajo inicial es el déficit de
liquidez que existe durante el primer y segundo afio de operacion, como se

establece en el Anexo 14.

Como se puede establecer en la figura anterior, los egresos de la empresa son
mayores a los ingresos hasta el mes 14, esto determina que debe existir una

inyeccion de dinero en la etapa inicial de la empresa para sustentar este déficit.

7.3 Proyeccién de estado de resultados, situacion financiera, estado de
flujo de efectivo y flujo de caja

7.3.1 Estado de resultados

El estado de resultados proyectado se presenta en la siguiente tabla:

Tabla 11: Estado de Resultados

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos anuales 27.244 92.169 112.877 126.153 140.990
UTILIDAD BRUTA 27.244 92.169 112.877 126.153 140.990
Gastos sueldos 46.002 49.615 50.133 68.026 68.741
Gastos generales 16.577 14.314 14.466 14.619 14.774
Gastos de depreciacion 937 894 894 384 384
Gastos de amortizacion 300 300 300 300 300
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D A o ITERESES £ (36.572) 27.046 47.084 42.823 56.790
Gastos de intereses 1.775 1.458 1.103 705 260

D EoAcion D= IMPUESTOS ¥ (38.347) 25.588 45.982 42118 56.530
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 3.838 6.897 6.318 8.479
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (38.347) 21.750 30.084 35.800 48.050
25% IMPUESTO A LA RENTA 5.727 9.771 9.094 12.109
UTILIDAD NETA (38.347) 16.023 20.313 26.707 35.942

Como se establecio en la figura anterior, la empresa tiene una pérdida durante

el primer afio de operacion, este valor de $ 38.347 es cubierto por el capital de

trabajo inicial. Esto sucede debido a que la comercializacion del seguro de

asistencia meédica tiene un lento crecimiento durante el afio 1. A partir del afio 2,

la empresa equilibra este déficit y puede alcanzar una utilidad de $ 16.023, la

cual se incrementa hasta $ 35.942 en el afio 5.

En base a la informacién del estado de resultados conforme la generacién de

utilidades, la recuperacion de la inversion inicial se produciria entre el afio 4 y 5.

7.3.2 Estado de Situacion Financiera

El estado de situacion financiera proyectado se presenta en la siguiente tabla:

Tabla 12: Estado de Situacién Financiera

Afio O Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ACTIVOS 56.363 15.743 30.557 57.261 80.254 112.595
Corrientes 40.213 830 16.838 44.736 68.413 101.438
Efectivo 40.213 830 16.838 44.736 68.413 101.438
No Corrientes 16.150 14.913 13.719 12.525 11.841 11.157
Propiedad, Planta y Equipo 13.390 13.390 13.390 13.390 13.390 13.390
Depreciacion acumulada 937 1.831 2.725 3.109 3.493
Intangibles 2.760 2.760 2.760 2.760 2.760 2.760
Amortizacion acumulada 300 600 900 1.200 1.500
PASIVOS 16.909 14.636 13.427 10.818 7.104 3.504
Corrientes 394 2.169 2.899 2.923 3.504
Sueldos por pagar 394 394 394 394 394
Impuestos por pagar 1.775 2.505 2.529 3.110
No Corrientes 16.909 14.242 11.258 7.919 4.182
Deuda a largo plazo 16.909 14.242 11.258 7.919 4,182
PATRIMONIO 39.454 1.107 17.130 46.443 73.150 109.091
Capital 39.454 39.454 39.454 39.454 39.454 39.454
Utilidades retenidas (38.347) (22.324) 6.989 33.696 69.637
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Como resultado de la pérdida en el afio 1, el patrimonio de la empresa se
disminuye en el afio 2 y 3, alcanzando su punto mas bajo en el afio 1 con un
valor de $ 1.107. A partir del afio 3 existe un incremento hasta alcanzar un valor
de $ 109.091. Como medida de sustentabilidad financiera, la gerencia establece
una politica financiera de acumulacion de utilidades en la cuenta de patrimonio
para sostener la disminucion del patrimonio. Debido a la naturaleza del negocio
como la prestacion de un servicio no existe cuentas por pagar a proveedores, ya
que las cuentas con los prestadores externos se pagaran hasta el dia 30 de cada

mes, como parte de la politica financiera de pago a proveedores.

7.3.3 Estado de flujo de efectivo

El estado de flujo de efectivo se presenta en el anexo 15, en donde se muestra
que la etapa critica del proyecto la constituye el afio 1, debido a que se alcanza
niveles bajos del patrimonio y la cuenta de efectivo, este hecho es cubierto por
el capital de trabajo inicial.

7.3.4 Flujo de caja proyectado

El flujo de caja proyectado entre el afio 1 y el afio 5 es el siguiente:

Tabla 13: Flujo de Caja del Proyecto

ANO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

FLUJOS DEL PROYECTO (56.362,84) 5.467,54 16.565,26 31.055,66 28.195,86 | 3.665,10

Desde el afio 1 existe un flujo positivo, a pesar de la pérdida reflejada en el
estado de resultados, esto se debe a la presencia del capital de trabajo inicial,

que equilibra la entrada de dinero para la valoracion financiera.

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de

descuento y criterios de valoracién
7.4.1 Flujo de caja del Inversionista

El flujo de caja del inversionista se observa en el Anexo 16.
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El saldo del flujo de caja del inversionista es positivo debido a que el pago del
crédito inicial no afecta la generacion de efectivo, en el afio 5 existe una
disminucién del flujo del inversionista debido al efecto de la recuperacion del
capital de trabajo inicial.

7.4.2 Calculo de la tasa de descuento

La tasa de descuento se calcula en base a los siguientes indicadores:

Tabla 14: Indicadores Econémicos

Tasa libre de riesgo 2,88%
Rendimiento del Mercado 9,24%
Beta 0,78
Beta Apalancada 0,71
Riesgo Pais 7,10%
Tasa de Impuestos 25,00%
Participacién Trabajadores 15,00%
Escudo Fiscal 36,25%
Razén Deuda/Capital 43%
Costo Deuda Actual 11,30%

Con la aplicacion de la formula del WACC se obtiene una tasa de descuento para

el flujo del proyecto de 13,74% y CAPM para el flujo del inversionista de 16,54%.

7.4.3 Criterios de valoraciéon

Los criterios de valoracion aplicados para la evaluacion financiera son los

siguientes:

1. VAN: el flujo de caja del proyecto se obtiene un resultado de $ 1.119,01 y
en el flujo de caja del inversionista de $ 622,56; esto permite concluir que
el proyecto es viable y se recomienda su ejecucion porque la empresa
tiene la capacidad de recuperar la inversién inicial y un valor de efectivo

adicional para mejorar la rentabilidad de los accionistas.

2. TIR: la rentabilidad de los flujos de caja e inversionista se ubican en el
14,50% y 17,15%; esto concluye que la empresa es viable porque tiene la

capacidad de mejorar la rentabilidad de los accionistas.
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3. PRI: la recuperacion de la inversion se produce entre 3,05 y 3,11 afos,
esto concluye que la empresa recupera la inversion inicial en un periodo

de tiempo menor a 5 afios.

Existe una marcada diferencia entre el periodo de recuperacién de la inversion
inicial en base al estado de resultados y el flujo de caja del proyecto, debido a
gue este Ultimo toma en cuenta la entrada real de dinero, es decir no valora los
criterios contables de depreciacion y amortizacion, ademas se toma en cuenta el

calculo del escudo fiscal.

La recomendacién relacionada a los indicadores presentados en el plan
financiero, se refiere a que la empresa en el afio 1 es un periodo de aprendizaje
para conocer el mercado, a partir del afio 2 debe aprovechar este conocimiento

y generar utilidades para beneficio de sus accionistas.

7.5 indices financieros

Los indices financieros que permiten evaluar los estados contables proyectados

y compararlos con la industria son los siguientes:

Tabla 15: indices Financieros

INDUSTRIA PROMEDIO
LIQUIDEZ
Razén corriente 1,740 15,532
ENDEUDAMIENTO
Razén deuda / capital 56,00% 28,65%
RENTABILIDAD
Rentabilidad sobre activos 24,22% 42,21%
Rentabilidad sobre patrimonio 20,62% 44,19%

La comparacion entre los indicadores financieros de la empresa y la industria
muestra que existe una mejor posicion financiera para Segupets porgue sus
proyecciones financieras parten de supuestos conservadores y criterios de
mantener la liquidez y la acumulacion de utilidades. En el indicador de liquidez
muestra que la empresa tiene en promedio entre el afio 1 y 5, 18 ddlares por
cada ddlar de deuda esto se debe a que el crédito inicial no representa un efecto
negativo en las finanzas de la empresa, esto se complementa con la informacién

del indicador de endeudamiento. Con relacion a la rentabilidad, la empresa
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alcanza un porcentaje superior a la industria a pesar de tener pérdida en el primer

afio de operacion.
8. CONCLUSIONES GENERALES

e En el analisis de entornos se concluye que existe una amenaza en el ingreso
de nuevos competidores, debido a que existe un mercado en crecimiento y las
compafiias de seguros pueden interesarse por emitir una péliza relacionada
con la prestacion de servicios hacia mascotas, por lo tanto, es recomendable
gue Segupets tenga un contrato de largo plazo con la empresa aseguradora,
donde se establezcan las condiciones de comision, para ello, se debe
negociar el pago de comision del 35% durante dos afios de vigencia de la
péliza, de esta manera existe un equilibrio el modelo de negocio como se

explico en el plan financiero.

e La principal definicion para el mercado meta, la constituyen las personas que
tienen un comportamiento de apego emocional con su mascota, que lo
constituye un grupo elevado de personas, que tiene a su mascota como un
miembro de su familia, es por ello, que tienen necesidades relacionadas con
su bienestar. La cuantificacion del mercado objetivo indica un tamafio de

36.754 personas que cumplen con estas caracteristicas.

e La construccion del plan de marketing se alinea a una estrategia de enfoque,
la cual permite generar acciones de promocién para comunicar la propuesta
de valor que concierne a la idea de negocio, esta propuesta hace referencia a
la prestacion de un servicio para personas que se preocupan por la salud de
Su mascota y sin destinar un presupuesto elevado para este propdosito, para
cumplir con esto se asume una estrategia de posicionamiento de mas por

menos.

e La estructura organizacional se enfoca en la prestacion del servicio mediante
la funcion principal de dos asesores comerciales, quienes seran los
encargados de promocionar el servicio, el personal de apoyo lo constituye el

asistente administrativo y el contacto con los prestadores médicos y la
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comparfia de seguros se realiza a través de la gerencia general. De esta
manera se construye un modelo organizacional donde cada personatiene una

tarea especifica para cumplir con los objetivos organizacionales.

En lo que respecta a la evaluacion financiera, un punto central en este aspecto
es el capital de trabajo de $ 40.212, el cual permite que la empresa funcione
durante el primer afio de operacion, donde se planifica que sea una etapa de
aprendizaje. El control de la gestidn de los asesores comerciales es primordial
para que el proyecto obtenga los resultados financieros expresados en la

evaluacion correspondiente.

La conclusién con respecto al analisis financiero indica que el proyecto se
debe ejecutar, debido a que representa una oportunidad financiera para los
inversionistas, porque obtienen un incremento de su patrimonio y generan una
rentabilidad superior al mercado, esto se mide a través de los indicadores del
valor actual neto (proyecto: $ 1.119 — inversionista: $ 622) y tasa interna de

retorno (proyecto: 14,50% - inversionista: 17,15%).

Como recomendacién respecto al manejo técnico del servicio de seguro de
asistencia médica parar mascotas, Segupets en coordinacién con la compafia
de seguros debe ajustar el precio de acuerdo a la siniestralidad que se
presenta en el grupo asegurado, con el fin de mantener criterios técnicos de

sustentabilidad del seguro.
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Anexo 1: Ventas del Sector K651201

Ventas del sector K651201
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Adaptado de Superintendencia de Compafiias, 2018

Anexo 2: Proveedores y Competidores

Cliu

DETALLE

DESCRIPCION

NO
EMPRESAS

INGRESOS ANO
2017

PROVEEDOR
COMPETENCIA

/

J6110.01

Actividades de operaciéon, mantenimiento o facilitacion del acceso a servicios de
transmision de voz, datos, texto, sonido y video utilizando una infraestructura de
telecomunicaciones alambricas, como: operacién y mantenimiento de sistemas de
conmutacion y transmisién para suministrar servicios de comunicaciones de punto a
punto por lineas alambricas, por microondas o por una combinacion de lineas alambricas
y conexiones por satélite.

Servicio internet

93

91.448.356,89

PROVEEDOR

J6110.02

Actividades de operacion en sistemas de distribucion por cable (por ejemplo, para la
distribucion de datos y sefales de television).
Transmision de sonido, imagenes, datos u otro tipo de informacién por cable (transmision
tv. por cable).

Servicio internet

36

212.950.548,75

PROVEEDOR

J6120.01

Operacion, mantenimiento o facilitacion del acceso a servicios de transmision de voz,
datos, texto, sonido y video utilizando una infraestructura de telecomunicaciones
inaldmbricas.

Telefono celular y fijo

113

2.945.154.811,28

PROVEEDOR




Actividades de mantenimiento y explotacion de telefonia mdvil y otras redes de
telecomunicaciones inalambricas.

J6120.02

Actividades de compra de acceso y capacidad de red concedida por los duefios y
operadores de las redes y el abastecimiento de servicios de telecomunicaciones
inalambrico (excepto el satélite) que utilizan esta capacidad a empresas y hogares

Telefono celular y fijo

38

6.351.251,55

PROVEEDOR

K6512.01

Suministros de servicios de seguros distintos de los seguros de vida: seguros de
accidentes y contra incendios, seguros médicos, seguros de viajes, seguros de cosas,
seguros de transporte por carretera, maritimo y aéreo, seguros contra pérdidas
pecuniarias y de responsabilidad civil.

Seguros

800.065,80

COMPETENCIA

M7500.02

Actividades de atencién médica y control de animales domésticos. Estas actividades son
llevadas a cabo por veterinarios cualificados que prestan servicios en hospitales
veterinarios, asi como también en establecimientos agropecuarios, en perreras, a
domicilio, en consultorios, quiréfanos privados y en otros lugares.

Clinicas veterinarias

14

2.989.049,00

PROVEEDOR

Fuente: Superintendencia de Compafiias (2018)

Anexo 3. Empresas del Sector

Empresa Tiempo en el mercado Ingresos x ventas —

afio 2017

Vets-Care Fecha constitucién: 2016 $32.375
Afios de experiencia: 2 afios

JFLORESSEGU Fecha constitucion: 2014 $ 0,00

Afios de experiencia: 4 afios

BOSTON INTERNATIONAL Fecha constitucion: 2009 $ 281.493
Afios de experiencia: 8 afios

STARKE Fecha constitucion: 2014 $518.573
Afos de experiencia: 4 afios

Fuente: (Superintendencia de Compafiias, 2018)




Anexo 4: Matriz EFE

Anexo 5: Entrevista a Experto — Patricia Salazar

OPORTUNIDADES Peso | Calificacion | . °5°
Ponderado
Cumplimiento de Ia. Ordenanza Municipal 048 010 4 0.20
que regula la tenencia de mascotas
Recuperacién econdmica del pais con el
crecimiento de 0,9% del PIB en el afio 2018 0.05 3 0.15
Crecimiento de las ventas de la industria de
10,5% entre el afio 2011y 2017 010 3 0.30
Tendencia de humanizar a las mascotas 0.05 3 0.15
Uso de la tecpologla favorece al crecimiento de 0.05 3 015
nuevos negocios
Crecimiento del consumo de los hogares en el
3,3% en el afio 2018 0.05 2 0.10
Crecimiento de productos y servicios ligados al 005 3 015
mercado de las mascotas
Baja rivalidad entre competidores 0.10 4 0.40
Calificacion total 0.55 1.60
AMENAZAS Peso | Calificacion peso
Ponderado

Proveedores tienen alto poder de negociacion 0.10 1 0.20
Cllnlggs veterinarias pueden presionar sobre las 0.05 2 010
condiciones de uso del seguro
Alto poder de negociacion de los consumidores 0.05 2 0.10
Con.sumldores buscan un servicio de menor 0.05 5 010
precio
Famhdgd para el Ingreso de nuevos 010 3 0.30
competidores
Amenaza de servicios sustitutos 0.05 3 0.15
Poder de negociacion de las compafiias de 005 4 0.20
seguros
Calificacion total 0.45 1.15
TOTAL 2.75

WNORBRE: Patricia Salazar
LUGAR DONDE TRABAA: Aserter 5.4 Agencia Asesara Productora de Seguras
CARGD: Director Téenico de Servicio al Cliente

1. Por favor defing, para usted § Oweé es un Seguna?

=1

10.

11.

12.

13,

Sepin gy criterio, éComo ve el mercado asegurador en el Ccuador?, $0wé amenazas u
aportunidades enfrenta?

ACamo puede incentivar o apoyar &l Cstado a este sector?

¢ Ewiste en el Douador cultura para asegurar?

#las personas ven al segure camo un gasto o come una imersicn?

Entre las distintas clases de sepuro que existen en el mercado, J0udl es el mds contratado
par las personas?

#ludl s el mias rentable para las empresas gue comerdalizan seguros?

Alanpce 5i existe @n el mercada un segura de asistencia médica y accidentes para perras y
gatos?

#0ué opina wbre un seguro de estas caracteristicas?

%o desea comercializar este producto a través de una aseguradora. (0ué opina sobre este
medino de comercializacion?

#0mé caracteristicas cree usted debe contener un Segurs ideal para permos y gatos?

Alres gue éste sppuro se deba enfacar a otro tipo de cobartura a parbe de asistanca médic
w accidentes?

¢Em el rango de precio de 53 a 512 dolares, gué precio mensual cree canveniente para este

segura?




Anexo 6: Entrevista a Experto — José Paredes
ENTREVISTA A EMPERTO
MORABRE: DOr. Jasé Paredpes
LUGAR DONDE TRABAJA: Asociscion de Empresas de Mutricion y Salud Animal
AENSA,
CARGO: Médico Veterinarial
1 Bepin su criterio, en s actualidad 2 Codl e @l grada de importancia gue las persanas dan a
S mascotas?
2. fCres gue en s actualided las personss humanizames a los animales?, (Come evidenciamas
auta?
1. {los duefios sueben hacer chequeas presentives de control @ sus masccotas?
4. pluents con clientes frecuentes?
5. {Cuiles san las causas mads comunes por ks cuales las dueiios de las mascotas scuden a
solicitar atencitn meédica paras sus animaltos?
B fludles son las mascatas mas comunes gue las traen a su consulta?
7. dlas duefios incurren en los gastos médicos necesarios hasta la rehabilitacion completa de
ta mascata, o ne inician o suspenden @ tratamiento debido al costa?
B Sepin su criteria, fen ks decision de compra de los dusfios de s mascotas para cantrata
un servick médicn para su mascota, influye ol precio antes que e sericio o viceversa?
9. {Haescuchado sobre sepures médicos pary gatas ¥ perros en la dudad de Quito?
10, {Cwé opina sobre un segura cresdo para estas masoatas?
11, {Le pustaris farmar parte de |3 red de prestadores médicos para este seguro?
12, f0wé benefidias espera recibir con una alianea de aste tipa?




Anexo 7: Guia Focus Group

GUIA PARA FOCUS GROUP
PARTICIPANTES:

* Para parficipsr en este focus group, se ha invitsdo mediante comeo electronico
y via WhatsApp & personas gue viven en el norte de Quito y tienen mascotas.

+ Se realizard una sola sesidn con 8 personas que han aceptado asisfir a la
inwitscidn.

*  Elfocus group se realizard en

* En el transcurso de la reunion habré bebidas y snacks.

* Luego de la reunidn se entregard un refrigerio.

MODERADOR:

Jenny Correa Bunss

GUIA DEL MODERADOR
INTRODUCCION (1 minuto)

Buenas tardes con todos mi nombre es Jenny Correa, en primer lugar sgradezco el
haber scaptado esta imitacion y tomarse este tiempo para compartir con todes los

msistentes, valoro mucho su prasencia y colabaracidn.

Es grato informaries, que soy estudiante de la Universidad de las Américas UDLA v
actuslmente estoy cursando ocfavo semesire de Ingeniens Comercial, me
encueniro realizando un estudio de factibilidad para &l desarrollo & implzmentacidn
de un segure de asistencia médica y accidentes pars perros y gatos en el norte de
la ciudad de Quito, para lo cusl se requiere analizar &l mercado y == ha decidido
hacerle en primer lugar & fravés de una fécnica de investigacion de mercados
lamada Fonus Group. ésta comprende realizar una entrevists que serd guiada por
mi persona, les iré formulando ciertas preguntas referentes a las macotas.

INDICACIONES GENERALES (1 minuto)

Brevemente les dare ciertas indicaciones importantes gue por favor deben tomar en

cuentz, 8 fin de desarrollar esta actividad con la mayor daridad y fluidez posible.

» For favor su ayuda colocando su nombre en |a tarjeta que se encuentra frente

ustedes y ubicarsela en su pache, a fin de facilitar nuestra identificacion.

» L= sesién tendrd una durscion sproximeds de B0 minutos, misma que por
mifivos académicos sers grabads. Les garantizamos la debida confidencialidad.

+ Solicito por favor respetar el orden de participacidn que = les vays indicando, =i
tienen alguna inquistud. por favor levantar l2 mana para darles la palabra y con

toda libertad pueden formudar la mizma.

+  Muy comedidamente les solicito apagar sus tel&fonos celulares o colocarlos en
silencic.

Siéntanse en plena libertad de expresar sus opiniones, pues su participacidn es de

gran ayuda pars el desamollo de esta actividad.

ACTIVIDAD PARA ROMPER EL HIELO (5 minutos)

Antes de empezar con | sesidn, reslizaremos una actividad pars imos conociends

y romper &l hielo.

» Moz vamos a presentsr, diciendo nuestro nombre, acthidad que realizamos v
color favorito. Empiezo con mi presentacidn y al finalizar elijo 2 la persana

siguients, diciendo: “les presento a”

» Ejemplo: Mi nombre es Jenny Comes, mi color favorito es el azul. Les presento
a "Juan”.

INICIO DE SESION

PREGUNTAS GENERALES O DE APERTURA (10 minutos)
1. gCusntas mascotas tienen, cuél es su raza y nombra?
2. zCome llegaron & su hogar estos animalitos {adopeion, compra, regalo)?
3. ;Destina tiempo de calidad para su mascota?

PREGUNTAS DE TRANSICION (10 minutos)

4. ;Hs contratado un s=rvicio para su mascota? (pelugueria, spa, hospedaje,
atc.)
. £Caon queé frecuencia contrata estos servicios y cusl es el precio?

. £Cudl es |2 razdn principal de contratar estos servicios?

~ @

. iHa tenido alguna emergencia médica con su mascota?

m

£ Ddnde acudio por esta emergencia?

o

. ¢Recibid la stencidn necesaris?
10. ;Implico un costo alto, qué precio?
11. ; Debido al costo suspendid el tratamiento?

PREGUNTAS ESPECIFICAS (20 minutos)

12. Por favor definan que es segurc medico.

En esta parte =& explica ls ides de negocio

13, ;g les parece un seguro de estes caracteristicas para su mascots?
14, ; Diestinariz un valor mensusl a este servicio?

15, ; Qué valor estarizn dispugstos a pagar?

18. ; Qué debe cantener principaiments &l seguro ideal para su mascota?
17. ; Qué método de pago les gustaria splicar al contratar este segura?

18, ; Qué senvicin seria un complemento idesl para este segura?




Anexo 8: Calculo del tamarfio de la Muestra

La férmula utilizada para el calculo de la muestra es:

Zt+p+q N

S (e#(N-0))+zepeg

N = Mimero de familias con mascotas en la ciudad de Quito 85.474
Z = nivel de confianza: 1.96

p = probabilidad éxito: 50%

q = probabilidad de fracaso: 50%

e = error: 5%

Con la aplicacion de la férmula se obtiene los siguientes resultados:

ne 1,96%+ 0,5 + 0,5 * B5.474
(0.052 (85.474 — 1)) + 1962 < 0,5 + 0,5

n=195

Anexo 9: Encuesta

ENCUESTA

. ¢ Tiene mascota?
» Si Mo
o Sisurespuesta es NO la encuesta ha finalizado

. ¢Qué mascota tiene?
* Gato Perro Otro
o Sisurespuesta es otro la encuesta ha finalizado

. ¢Cudntas mascotas tiene?

T
« Perro nnnm

. &Realiza o le ha realizado controles médicos a su mascota?
+ Si Mo

. ¢Por qué motivos no le ha realizado controles médicos?

. & Con qué frecuencia realiza estos controles?
* Unavez al mes

+ Una vez cada tres meses

+ Una vez cada seis meses

* Cuando se enferma

. &Cudl es el precio que cancela por estos controles médicos’

. ¢ Tiene médico de cabecera para su mascota?
+ Si Mo

o Sisurespuesta es No pase a la pregunta 10

9. ;Le haria atender a su mascota con otro médico que le represente a usted
mejores condiciones y beneficios econdmicos?
« 5 No

10, Ha tenido su mascota una emergencia médica?
+ 5 No
o Sisurespuesta es No pase a la pregunta 12

11. 4, Cudl fue el costo en el cudl usted incurmid por esta emergencia?
« Entre 1y 50 dblares
« Entre 51y 100 dolares
« Entre 101y 150 délares

«  Mas de 151 dblares

12 i Le gustaria contar con un seguro médico y de accidentes para su mascota?
« 5§ No
o Sisurespuesta es Mo pase a la pregunta 22

13 Destinaria un valor mensual para este sequro?
« 5 No
o Sisurespuesta es No pase a la pregunta 22

14 ;Dentro de este rango de § 3 a §12 qué precio mensual consideraria usted
como muy barato para un seguro de mascotas, que le haria dudar de sus
beneficios y no lo contrataria?




15. ¢ Dentro de este rango de § 3 a $12 qué precio mensual consideraria usted
como barato para un seguro de mascotas y aun asi lo contrataria?

16.;Dentro de este rango de § 3 a $12 qué precio mensual consideraria usted
COmo caro para un seguro de mascotas y aun asi lo contrataria?

17. ¢ Dentro de este rango de § 3 a $12 qué precio mensual consideraria usted
COMOo muy caro para un seguro de mascotas como para comprarlo?

18.De los siguientes atributos que debe contener un seguro, ordene en orden
de importancia.
+ Precio
* Cobertura
= Establecimientos médicos
+ Método de pago

19.;Es importante para usted escoger la aseguradora con la cual se va a
comercializar el seguro para su mascota?

20.;Por qué medio le gustaria recibir informacion sobre el seguro de su
mascota?
= Correo electrénico
* Redes Sociales
* Mensaje de Texto
+ Mensaje de WhatsApp
« Volantes

21.,0ué forma de pago prefiere para cancelar el seguro médico para su
mascota?

22 ;Cual es su Género?

* Masculino Femenino

23.Qué edad tiene?
« 18a25afios
+ 26a35afios
+ 35a55afios

+ Mas de 55 afios

24 Sector de la ciudad ddnde vive
* Norle
« Cenfro
o Sur
o Cwito

Anexo 10: Tabulacion de Encuestas

¢ Tiene mascota?

[

5

respuestas

@ si
® No

¢ Qué mascota tiene?

49 respuestas

® Gato
® Ferro
@ Otro

;Cuéntas mascotas tiene?

40

30

20

M 2o més

o EE1 e

Gato Ferro

¢Realiza o le ha realizado controles médicos a su mascota?

49 respuestas

®si
@® No




¢ Por qué motivo no le ha realizado controles médicos?

2 respuestas

Por descuido

Descuido

;Con qué frecuencia le realiza estos controles?

47 respuestas

@ Unavez al mes

@ Una vez cada tres meses
@ Una vez cada seis meses
@ Cuando se enferma

iCual es el precio que cancela por los controles médicos?

47 respuestas

6(128%)
7(14’3%}

6 5 (10,6 %)

4(85%)

2(43%) 2432043 %)

(21021021

2500 40 60
20.00 30 50

25U8D De 10a 15 dol..

¢ Tiene médico de cabecera para su mascota?

49 respuestas

®si
@ No

;Le haria atender a sumascota con otro médico que le represente al
usted mejores condiciones y beneficios econdmicos?

49 respuestas

[ Kl
oo

¢Ha tenido su mascota una emergencia meédica?

49 respuestas

®Si
® No

¢Cual fue el costo en el cual usted incurrio por esta emergencia?

26 respuestas

@ Entre 1y 50 dolarss

@ Entre 51y 100 dolares
@ Entre 101y 150 dolares
® Mas de 151 dolares

iLe gustaria contar con un seguro médico y de accidentes para su
mascota?

49 respuestas

@S
® No




@Destinana un valor mensual para este sequro? Dentrp de c?ste rango de $3 a $12 délares ;Qué precio mensual
consideraria usted como muy barato para un seguro de mascotas, que
43 respuestas . . .
le haria dudar de sus beneficios y no lo contrataria?
40 respuesta
@®si
® No 2%
20 2
A R
10
3(7.5%)
1(2,5%) 2(5%) 1(25%) 1(25%)1(25%)
0
33 53 3 4 5 § 8 8.00 10 12 54
Dentro de este rango de $3 a $12 délares ;Qué precio mensual Dentro de este rango de $3 a $12 dolares ;Qué precio mensual
consideraria usted como barato para un seguro de mascotas y aun asi consideraria usted como caro para un seguro de mascotas y alin asi lo
lo contrataria? contrataria?
40 respuastas 40 respuestas
15 13(325%) s 13(325%)
10 10 9(22,5%)
5(12,5 %)
5 5 I5HITER
2(5%) 2(5%) 2(5%) 2(5%) 2(5%) 2(5%)
1(25%) 1(25%) 1(2.5%) 125%)1(25%)
0 0
55 3 4 5 6 7 8 10 10.00 12 53 3 5 [} 7 8 9 10 11.00 " 12 710

Dentro de este rango de $3 a $12 ddlares ;Qué precio mensual
consideraria usted como muy caro para un seguro de mascotas y no lo
contrataria?

40 respuestas

30
25 (62,5 %)

20

5(125%)

2(5%) 2(5%) 2(5%)

125%) 1(25%) 125%) 1025%)

512 3 5 6 8

12 12.00 Mas 20

De los siguientes atributos que debe contener un seguro, cologue su
importancia

B Muy Importanie MM Importanie W9 Poco Importante M Nada Importante

Ll

Precio Cobertura Establecimientos médicos Método de pago

:Es importante para usted escoger la aseguradora con la cual seva a
comercializar el seguro para su mascota?

40 respuestas

®si
® No

¢ Por qué medio le gustaria recibir informacion sobre el seguro de su
mascota?

@ Correo electronico

® Redes Sociales

@ Mensaje de Texto

@ Mensaje de WhatisApp
@ Volantes




¢Qué forma de pago prefiere para cancelar el sequro de sumascota? | |, cual es su género?

40 respuestas 49 stas

@ Efectivo @ Masculing

@ Débito mensual @ Femenino
Tarjeta de crédito

@ Transferencia bancaria

40,8%

¢ Qué edad tiene? ¢ En qué sector de la ciudad vive?

49 respuestas

® 12 a25afos ® Norte

® 26 235 afos ® sur
35 855 afios Centro

@ Was de 55 afios ® Valles

Anexo 11: Matriz de Correlacién

P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14 P15 P16 P17 P18 P19 P20 P21

0,2370| 0,0245
1799 0,0406] 0,1983
0,0800[-0,1485| 0,2105| 0,1362| 0,2996
P7_| 0,1143|-0,1414] -0,0615| 0,0443-0,1548
P8_|-0,0024| 0,1875] 0,0127| 0,2452]-0,0774 0,0183
P9 | 04201 0,1543[-0,2148| 0,3701] 0,2370 0,0800| 0,1955
P10 | -0,2148| -0,0164| 0,2376| 0,1089]-0,0989] 0,0076] 0,1160| 0,2724| -0,0346
P11 | 0,2195]-0,1309] -0,0423 -0,1040| 0,0316]-0,0849] 0,2833] -0,0473| -0,1825| 0,1494
P12 | 0,0989] 0,0350| 0,0673| 0,1143]-0,0024| 0,4201]-0,2249| 0,2195|-0,2470| 0,1955| 0,1594
P13 |-0,2208| 0,0350| 0,0673| 0,1143] 0,0237| 0,1400]-0,2249]-0,2054] 0,0700| -0,0312]-0,0959] -0,1765
P14 | 0,1974]-0,0299 -0,0232]-0,2209 0,1236[ -0,0212| 0,1195[-0,0164| 0,0237]-0,0587| 0,2766
P15 | 0,2566| -0,0250| -0,1683 -0,0529| 0,0326| 0,0501] -0,0115 -0,0937| -0,1061| -0,1309 -0,2249| 0,3014| 0,0210| 0,3267
P16 | 0,1963]-0,0546] -0,1048] -0,1323| 0,2776] 0,1091]-0,1502[ -0,2318] -0,1044| 0,4201] 0,1236]-0,0306] -0,0306] -0,1698| -0,0328
P17 | 0,0989] 0,0658| 0,2845| 0,2124]-0,2208] 0,1974] 0,2566] 0,1963] 0,0989| 0,1400] -0,0115] -0,0092| 0,0829]-0,1694] -0,1087| 0,0144
P18 | 0,0048]-0,0386]-0,1359| 0,3502] -0,1363| 0,0257| 0,1594| 0,3630|-0,2998|-0,2993| 0,2305| 0,0684|-0,1477| 0,1494| 0,0348]-0,2189] 0,0525
P19 | 0,2067]-0,2867] 0,0385| 0,2305| 0,1532| 0,2661] -0,0959] 0,0509| 0,0767| 0,0698]-0,0347] -0,0857| 0,3430] 0,1955] -0,0409| 0,0223] 0,1074] 0,2521
P20 | 0,0406] -0,1102| 0,0048] 0,2067| 0,0406] 0,0700] 0,0070[-0,0720] 0,0312| 0,1521|-0,0827| 0,1377| 0,0567| -0,0812| 0,0029]-0,0883] 0,0114] 0,0789
P21 | 0,0700[-0,1518] 0,2521| 0,1191] 0,2961[-0,0330] 0,0097|-0,0344| 0,2124] 0,2589| 0,0372]20,2994| -0,0030[0,3384| -0,0562] 0,0970] 0,0153[-0,1138




Anexo 12: Analisis de Precios

100%
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Anexo 13: Detalle de Inversion Inicial
Inversion inicial Valor
Implementacion y equipamiento 13.390,00
Constitucion empresa 2.760,00
Capital trabajo inicial 40.212,84
TOTAL 56.362,84

Anexo 14: Capital de Trabajo
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Anexo 15: Estado de Flujo de Efectivo

Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Actividades Operacionales - (36.716) 18.992 31.238 27.414 37.207
Utilidad Neta (38.347) | 16.023 29.313 26.707 35.942
+ Depreciacion 937 894 894 384 384
+ Amortizacion 300 300 300 300 300
+ A Sueldos por pagar 394 - - - -
+ A Impuestos - 1.775 731 23 581
Actividades de Inversion (16.150) - - - -
- Adquisicién PPE y intangibles (16.150) - - - -
Actividades de Financiamiento 56.363 (2.984) (3.339) (3.737) (4.182)
+ A Deuda Largo Plazo al final del periodo 16.909 14.242 (2.903) (3.339) (3.737) (4.182)
+ A Capital 39.454 - - - -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 40.213 (39.383) 16.008 27.899 23.677 33.025
EFECTIVO AL FIN DEL PERIODO 40.213 830 16.838 44.736 68.413
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 40.213 830 16.838 44.736 68.413 101.438
Anexo 16: Flujo de Caja del Inversionista
ANO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO DEL INVERSIONISTA (39.453,99) 1.469,30 12.487,66 26.889,25 23.930,07 (721,90)







