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2. Que el trabajo de titulacién contenido en el documento de titulacion es una creacion de
mi autoria por lo que sus contenidos son originales, de exclusiva responsabilidad de su
autor y no infringen derechos de autor de terceras personas.

3. Que el trabajo de titulacion fue realizado bajo modalidad de aprendizaje colaborativo
junto con los estudiantes Atoche Moreno Carlos Gabriel, Mateo Cedefio Maria de los
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3. RESUMEN EJECUTIVO

En un contexto de creciente digitalizacion que ha transformado la relacion de los
consumidores con productos y servicios, existe una demanda creciente de soluciones
tecnoldgicas eficientes, especialmente entre la generacién Millennial, habituada a
eficiencia digital en su vida diaria. A pesar de esta demanda, en Ecuador persiste una
falta de aplicaciones eficientes y personalizables que aborden las necesidades
especificas de las empresas, lo que se refleja en procesos burocraticos, retrasos en la
emision de podlizas y dificultades en la gestién de reclamos en la industria de seguros.
Aunque se han realizado esfuerzos para digitalizar ciertos aspectos, como el pago de
primas y presentacion de reclamaciones, el sector asegurador en Ecuador sigue siendo
en gran medida tradicional y conservadora. Esto es evidente en datos del Banco Central
del Ecuador, que indican que solo el 37% de los adultos en el pais tienen un seguro. En
este escenario, surge SMARTseguros, una propuesta que integra tecnologia e inclusion
financiera para revolucionar la industria de seguros en Ecuador, la plataforma digital de
SMARTseguros facilitara la compra, gestion y reclamacién de seguros de manera
transparente y eficiente. Esta iniciativa no solo busca cambiar la forma en que las
personas adquieren y gestionan seguros, sino también ampliar el acceso a estos
servicios mediante una aplicacion movil intuitiva. El compromiso de SMARTseguros va
mas alla de la innovacion tecnolégica; es el esfuerzo por operar de manera ética y
responsable, contribuyendo al desarrollo sostenible y la equidad social en Ecuador. Este
documento es el resultado del trabajo colaborativo Araujo Orrala Vicente Alfredo, Atoche
Moreno Carlos Gabriel, Mateo Cedefio Maria de los Angeles, Rosales Carrillo José
Francisco, Solorzano Yonfa Solange Marianella y Quishpi Mullo Claudio Alex y explica el
plan de negocios del proyecto denominado “SMARTSEGUROS”; por tal razén los
contenidos estan relacionados con los otros documentos que complementan el trabajo

general, existiendo la posibilidad que ciertos datos se repitan, sin que esto implique

plagio.

4. PALABRAS CLAVE

SMARTseguros, seguros, polizas, plataforma digital, aplicativo mévil, broker digital.



5. CONSIDERACIONES ETICAS

SMARTSEGUROS surge como una iniciativa empresarial, fruto del esfuerzo
colaborativo de un grupo de seis colegas académicos, unidos por el deseo de potenciar su
desarrollo profesional. El propésito de este proyecto es abordar las deficiencias en la
automatizacién en el ambito de los seguros en Ecuador, ofreciendo a los potenciales clientes
una plataforma digital que simplifica la adquisicién y administracion de seguros de manera

sencilla, eficiente y transparente.

La robustez cientifica del proyecto se fortalece mediante las diversas investigaciones
realizadas, las cuales se han llevado a cabo seleccionando a los participantes de forma
imparcial y sin discriminacién, garantizando asi el compromiso ético del equipo. Todos los
entrevistados fueron completamente informados acerca del estudio, garantizando asi el respeto

a la propiedad intelectual de cada uno de ellos.

Ademas, se ha mantenido un estricto cuidado de la privacidad de los individuos
encuestados, asegurando que sus datos personales no se revelan ni comparten. En todo
momento, se ha priorizado la dignidad, la honestidad y el compromiso de preservar el bienestar
de todos los participantes en el estudio. Los analisis financieros del proyecto se rigen por
politicas equitativas y, es importante destacar, que este proyecto es original y no representa

una copia de ningun otro trabajo anterior.
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10. ANTECEDENTES Y JUSTIFICACION

El auge de la era digital ha transformado significativamente la forma en que los
consumidores interactuan con los productos y servicios (Sanz, 2020), generando una creciente
demanda de soluciones digitales eficientes y de alta calidad, las empresas,
independientemente de su tamafio o sector, estan constantemente buscando formas de
optimizar sus operaciones, mejorar la eficiencia y aumentar su rentabilidad a través de

soluciones tecnoldgicas (Laoyan, 2022).

Particularmente, el segmento generacional de los Millennials son grupos demograficos
que han crecido rodeados de tecnologia y estan acostumbrados a soluciones digitales
eficientes y rapidas en su dia a dia (Lluna, 2017). Por lo tanto, suelen buscar servicios que
sean automatizados y que les permitan realizar tareas de manera mas eficiente y sin la

necesidad de interactuar con otras personas (IBM, 2021).

Sin embargo, un problema que persiste es la falta de aplicativos eficientes, seguros y
personalizables que satisfacen las necesidades especificas de las empresas en Ecuador.
Segun datos de la Camara de Industrias de Guayaquil, a pesar de que la digitalizaciéon ha
presionado en los ultimos afos, todavia existen brechas significativas en términos de adopcién
y uso efectivo de las tecnologias digitales entre las empresas (CIG, 2021), este problema se ve
agravado por la falta de proveedores locales de soluciones de software, lo que a menudo obliga
a las empresas a depender de proveedores internacionales, que pueden no entender

completamente las necesidades y contextos especificos del mercado (CEPAL, 2021).

La industria de los seguros no es la excepcion, puesto que falta de automatizacién
representa un problema en lo que respecta a la agilidad en la contrataciéon, en muchos casos,
los clientes tienen que pasar por multiples procesos y tramites tediosos para poder contratar un
seguro, lo que puede ser un proceso lento y frustrante (Vanner, 2020). Sin una automatizacién
adecuada, los agentes de seguros tienen que dedicar tiempo y recursos valiosos para
completar tareas manuales y administrativas, lo que ralentiza aun mas el proceso de
contratacion y ademas, la falta de automatizacién puede aumentar la posibilidad de errores y
retrasos en la emision de polizas, asi como el procesamiento de reclamos, lo que puede afectar

negativamente la satisfaccion del cliente (DANAconnect, 2021).

El mundo de los seguros es un dominio que ha resistido el cambio durante muchos afios
y a pesar de los avances tecnoldgicos que han revolucionado muchas industrias, la industria de

seguros en Ecuador se ha mantenido, en gran medida, tradicional y conservadora (Oliva,



2017). Aunque se han realizado esfuerzos para digitalizar algunas, como el pago de primas y la
presentacién de reclamaciones, el sector todavia se encuentra lejos de ofrecer una experiencia
totalmente digital a sus clientes, esto se refleja en los resultados de la encuesta realizada por el
Banco Central del Ecuador en 2021, que mostré que solo el 37% de los adultos en Ecuador
tienen un seguro, una cifra significativamente baja comparada con otros paises de la region
(BCE, Banco Central del Ecuador, 2021).

Ademas, la falta de inclusién financiera ha sido una problematica de larga data en
Ecuador, segun el Global Findex del Banco Mundial, sélo el 48% de los adultos en Ecuador
tiene una cuenta bancaria, y sélo el 15% ha solicitado un préstamo financiero de una institucion
en los ultimos 12 meses, este limitado acceso a servicios financieros dificulta la inclusion social

y econodmica de grandes segmentos de la poblacion (Rios & Caizahuano, 2023).

En respuesta a este desafio, surge SMARTseguros, una propuesta innovadora que
combina tecnologia y inclusion financiera para revolucionar la industria de seguros en Ecuador.
A través de una plataforma digital, SMARTseguros permitira a los clientes comprar, gestionar y
reclamar seguros de una manera facil, rapida y transparente, ademas, mediante la iniciativa de
Inclusién Financiera, SMARTseguros ampliara el acceso a seguros para segmentos

tradicionalmente excluidos.

El modelo de negocio de SMARTseguros propone una solucion a estos problemas
mediante la aplicacién de tecnologias disruptivas y un enfoque centrado en el cliente. La
plataforma de SMARTseguros sera intuitiva, facil de usar y que eliminara las barreras que
dificultan la adquisicion de seguros. Colaborando con aseguradoras, SMARTseguros ofrecera
una amplia gama de productos para adaptarse a las necesidades y situaciones financieras de

los clientes.

SMARTseguros planifica la ejecucion de operaciones de manera ética y responsable,
esto se refleja en su Plan de Accidon para Mejorar la Eficiencia Energética en las Oficinas y su
Iniciativa de Inclusion Financiera, que buscan no sélo maximizar el beneficio econdmico, sino
también contribuir al desarrollo sostenible y la equidad social. SMARTseguros identifica una
necesidad insatisfecha en el mercado ecuatoriano y propone una solucién innovadora con el
potencial de transformar el sector de seguros, cambiando la forma en que las personas

adquieren seguros y ampliando el acceso a estos servicios.



1. OBJETIVO GENERAL Y ESPECIFICOS DEL PROYECTO
11.1. Objetivo General

Desarrollar la plataforma digital SMARTseguros para ofrecer a millennials de las zonas
urbanas de Guayaquil, Samborondén y Daule, con acceso a internet, de los niveles
socioecondmicos B y C, una experiencia agil y transparente en la adquisicién, gestion vy
reclamacion de seguros. SMARTseguros garantizara la seguridad y confidencialidad de los
datos personales y financieros de los usuarios, brindando opciones de seguros asequibles y

adaptadas a sus necesidades.
11.2. Objetivos Especificos

e Establecer las necesidades del publico objetivo, en materia de seguros y proteccion
familiar y con esta informacion, disefiar soluciones innovadoras y adaptadas a las

demandas del mercado objetivo; mediante el uso de la metodologia Design Thinking

e Evaluar, a través de un estudio de mercado, la aceptacion de una aplicacion maovil de
seguros, que permite desde la plataforma; cotizar, comparar, contratar, solicitar
reclamaciones y recibir asesorias, en los ramos preferentes de seguros, para luego

desarrollar la planificacion comercial,

e Determinar los requerimientos del modelo de negocios y establecer los procesos a
cumplir tanto para la prestacion del servicio al usuario, asi como el procedimiento para

la asociacion con las aseguradoras, gracias al desarrollo de un estudio técnico;

e Disenar la plantilla organizacional, los perfiles y procedimientos de contratacién y al
mismo tiempo, establecer la carga presupuestaria de la organizacion para asegurar una

gestion de recursos eficiente y sostenible, por medio de un estudio administrativo;

e Desarrollar una planificacion integral de Responsabilidad Social Corporativa (RSC) para
SMARTseguros, identificando proyectos y acciones que contribuyan al mejoramiento de

la calidad de vida de los stakeholders internos y externos;

e Definir los aspectos legales y regulatorios necesarios para el lanzamiento y
funcionamiento del modelo de negocio SMARTseguros. Garantizar el cumplimiento de
las normativas y requisitos legales relacionados con la prestacion de servicios de

seguros en Ecuador y

e Evaluar la viabilidad financiera del proyecto SMARTseguros, incluyendo la estimacion de

costos iniciales, los ingresos proyectados y el analisis de rentabilidad.



12. BREVE DESCRIPCION DEL MODELO DE NEGOCIO COMPLETO

El modelo de negocio de SMARTseguros se materializa a través del desarrollo de una
plataforma digital integral, este recurso tecnologico se ha disefiado con el propésito de
simplificar y optimizar el proceso de adquisicidbn y gestidbn de seguros en el mercado
ecuatoriano. Este enfoque digital responde a las tendencias de digitalizacion que estan
transformando diversos sectores de la economia y que se han vuelto esenciales para satisfacer
las nuevas expectativas de los usuarios, obtenidas mediante el uso de la metodologia Design
Thinking.

El propésito de SMARTseguros radica en la creacién de una solucién innovadora que,
ademas de alinearse con las tendencias de digitalizacién, identifica y aborda problemas reales
identificados en el sector de seguros ecuatoriano, estos problemas incluyen la complejidad en
los procesos y tramites relacionados con la contratacion y gestion de seguros vy, por otro, la falta

de transparencia en la informacién que las aseguradoras proporcionan a los usuarios.

La complejidad de los procesos se manifiesta en tramites burocraticos, largos tiempos
de respuesta, la necesidad de realizar desplazamientos fisicos para contratar o gestionar las
polizas de seguro, entre otros. En respuesta a esto, SMARTseguros ofrece un espacio donde
los usuarios pueden cotizar, comparar, contratar, solicitar reclamaciones y recibir asesorias de

manera rapida, intuitiva y desde la comodidad de su hogar o lugar de trabajo.

En cuanto a la falta de transparencia, se refleja en la que la informacién técnica y dificil
de entender proporcionada por las aseguradoras, esto puede resultar en una mala eleccién de
seguros o, lo que es peor, en una baja penetracién de estos servicios en la sociedad, ya que
los usuarios pueden renunciar a adquirirlos. Ante esto, SMARTseguros aborda este problema
brindando informacién clara, sencilla y comparativa a los usuarios, facilitando la toma de

decisiones informadas y promoviendo la contratacién de seguros.

Para comprobar la viabilidad comercial del proyecto, llevamos a cabo un Estudio de
Mercado centrado en las areas urbanas de Guayaquil, Samborondén y Daule, donde la
poblacion tiene acceso a internet y pertenece a los niveles socioecondémicos B y C. Este
estudio nos permitio entender la aceptacion potencial de una aplicacion mévil de seguros y
establecer un plan comercial a seguir. El Estudio de Mercado hizo posible conocer que el 46%
de los encuestados considera altamente importante la contratacion de un seguro y en
proporcion un 90% de ese segmento encuentra optima la propuesta de digitalizar la

contratacion de seguros, afirmando ademas que estan dispuestos a pagar por ello.



Para la promociéon de SMARTseguros, se ha desarrollado un Plan de Marketing, que
abarca tanto estrategias digitales como tradicionales. La finalidad de este plan es alcanzar
satisfactoriamente al objetivo publico, comunicando de forma clara y atractiva la facilidad de
uso, la eficiencia y la transparencia que distinguen a nuestra plataforma. La estrategia digital se
centra en una fuerte presencia en redes sociales, con enfoque en plataformas como Facebook,
Instagram y TikTok. En donde no solo se interactuara con usuarios, sino que también da la

oportunidad de construir y fortalecer la marca en un ambiente interactivo y dinamico.

La inversion en publicidad en redes sociales se orientara a crear campafias de
expectativa, captacion y mantenimiento, aprovechando la segmentacion altamente detallada
que estas plataformas ofrecen para llegar a nuestro publico de manera eficiente.
Complementaremos esto con contenido organico regular que muestre la propuesta de valor de
SMARTseguros, proporcione consejos Uutiles sobre seguros, responda a las preguntas

frecuentes y celebre los hitos importantes de la empresa.

Posteriormente, el Estudio Técnico permitié un analisis profundo de los procesos de
trabajo necesarios para que SMARTseguros sea operativa y efectiva en el mercado. Este
estudio abordd aspectos desde el desarrollo de la plataforma, la incorporaciéon de las
aseguradoras, hasta la prestacion del servicio al usuario. Primero, el desarrollo de la plataforma
es un componente critico, se trabajo en colaboracién con disefiadores y desarrolladores de

software para crear una interfaz de usuario amigable, segura y eficiente.

Los procesos técnicos en esta fase incluyen el disefio y la programacién de la
plataforma, la creacién de bases de datos robustas y seguras para almacenar la informacién de
los usuarios y las pdlizas de seguros, y la implementacién de sistemas de seguridad de la
informacién para proteger los datos sensibles, todo esto se lleva a cabo con un presupuesto
asignado para asegurar la contratacion de profesionales de alta calidad, la adquisicién de los
sistemas necesarios y la realizacion de pruebas y correcciones constantes para garantizar la

funcionalidad 6ptima de la plataforma.

Luego, la incorporacién de las aseguradoras es un paso crucial. Para ello, se establecié
un proceso de validacion, que incluye la verificacion de las credenciales de la aseguradora, la
revision de sus productos y servicios, y la negociacion de acuerdos de colaboracion. Este
proceso asegura que solo las aseguradoras confiables y de alta calidad sean parte de
SMARTseguros y para gestionar estas tareas, es necesario asignar recursos para el personal
de ventas y relaciones con los proveedores, asi como para las herramientas y sistemas de

gestion de relaciones con los clientes (CRM).



La prestacion del servicio al usuario es el nucleo de las operaciones, los procesos en
esta area incluyen el registro de los usuarios, la cotizacién y comparacion de seguros, la
contratacion de pdlizas, la presentacion de reclamaciones, y la atencion al cliente. Para cada
uno de estos procesos, se han establecido flujogramas detallados que muestran los pasos
necesarios, los puntos de decisién y las interacciones con otros procesos o entidades.
Asimismo, es esencial asignar un presupuesto para el personal de atencion al cliente y la

capacitacion, asi como para los sistemas y herramientas de gestién del servicio al cliente.

Desde el punto de vista administrativo, se determind la estructura organizacional
necesaria y se definieron los perfiles y procedimientos de contratacion, asegurando que la
organizacién cuente con los recursos humanos adecuados para cumplir sus objetivos. Ademas,
se consideraron los aspectos de la Responsabilidad Social Corporativa como un componente
crucial del modelo de negocio, mediante la planificacion de proyectos que buscan mejorar la

calidad de vida de los stakeholders internos y externos.

En términos legales, SMARTseguros ha considerado todas las regulaciones y requisitos
necesarios para operar en Ecuador, el Estudio Legal proporciona una vision clara de los
aspectos regulatorios que se deben cumplir, incluyendo los relacionados con el comercio

electrénico, los derechos del consumidor y la proteccion de datos personales.

Finalmente, el Estudio Financiero proporciona una evaluacion de la viabilidad
econémica del proyecto, a través de analisis financieros rigurosos, se ha estimado los costos
de inversién, las fuentes de financiamiento y las proyecciones de ingresos, asegurando que
SMARTseguros es un proyecto viable y sostenible en el tiempo, considerando como proyeccién
una TIR del 43% y una VAN de $85.313.



13.  GERENCIA: ESTUDIO DE MERCADO
13.1. Estudio de Mercado
13.1.1. Investigacion de mercado
13.1.1.1. Objetivo General

El objetivo general de la presente investigacion de mercado es evaluar la aceptacion de
una aplicacién movil de seguros, que permite desde la plataforma; cotizar, comparar, contratar,
solicitar reclamaciones y recibir asesorias, en los ramos preferentes, de las zonas urbanas de
Guayaquil, Samborondoén y Daule, del grupo demografico generacional millennials, con acceso

a internet y de los niveles socioeconémicos B y C+.
13.1.1.2. Objetivos Especificos

1. Determinar el tamafio del mercado potencial de usuarios para la aplicacibn movil de
seguros, analizando el numero del mercado ecuatoriano de las zonas urbanas de
Guayaquil, Samborondén y Daule, del grupo demografico generacional millennials, con
acceso a internet y de los niveles socioeconémicos B y C+.

2. Determinar el tamafio del mercado potencial de aseguradoras para la aplicacion mévil de
seguros, analizando el numero del mercado ecuatoriano.

Identificar las barreras y desafios que podrian afectar la implementacion de la aplicacion.
Recopilar comentarios y sugerencias de los usuarios para mejorar la experiencia de la
aplicacion, identificando caracteristicas o funcionalidades adicionales que podrian ser
valoradas por los usuarios.

5. Evaluar la percepcién de los usuarios sobre la conveniencia y utilidad de la aplicacién,
analizando factores como la facilidad de uso, la variedad de ramos de seguros disponibles
en la App y la agilidad del proceso.

6. Medir la disposicion del usuario objetivo a utilizar una plataforma digital para cotizar,
comparar, contratar y solicitar reclamaciones de seguros y ademas pagar por ello.

7. Medir la disposicion de las aseguradoras a formar parte de una plataforma digital para
cotizar, comparar, contratar y solicitar reclamaciones de seguros y ademas pagar por ello.

8. Determinar los canales con los que la audiencia es mas receptiva para saber mas acerca
de la propuesta de valor.

9. Realizar un analisis comparativo de la competencia existente en el mercado de seguros en
Ecuador, evaluando las fortalezas y debilidades de otras aplicaciones o servicios similares

e identificando oportunidades para destacar y diferenciarse.



13.1.1.3. Poblacion

En cuanto a usuarios que potencialmente podrian descargar y utilizar el aplicativo, la
poblacion seleccionada para el presente estudio de mercado comprende a hombres y mujeres
de las zonas urbanas de Guayaquil, Samborondén y Daule, del grupo demografico

generacional millennials, con acceso a internet y de los niveles socioeconémicos By C+.

Los rasgos demogréficos de los Millennials conforman el grupo de los nacidos entre
1981 y 1996, las edades oscilan entre los 25 y los 44 afios (Wetzler, 2021), sin embargo este
perfil también tiene una connotacion financiera puesto que la Corporacion Financiera Nacional
caracteriza a los principales consumidores de servicios financieros como individuos con las
edades expuestas, trabajadores asalariados e independientes, individuos con niveles de
ingreso y de educacién mas altos (CFN, 2013). La importancia de este aspecto radica en que
las plataformas digitales monetizan Unicamente a través de servicios financieros como cuentas

y tarjetas.

El Censo Nacional realizado en el afio 2010 es el ultimo dato oficial que el portal del
Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) permite referenciar, dichos documentos
muestran las proyecciones poblacionales con corte al 2020, en el caso de las edades el informe
expresa rangos acordes al perfil generacional entre los 25 y 44 afios, quienes para la provincia
del Guayas ascienden a 1°'268.995, de los cuales el 71.61% corresponde a Guayaquil,

Samboronddn y Daule y el 84.77% de ellos pertenece al area urbana (INEC, 2010).

El nivel de acceso a internet también juega un rol elemental para la definicion del
numero poblacional, un informe al 2020 indica que el 80% de la poblacion nacional tiene
acceso al internet (MENTINO, 2020). La siguiente segmentacion la proporciona el INEC
mediante el informe de Estratificacién del Nivel Socioeconémico, donde revel6 la segmentacion
del mercado de consumo. Para efectos del perfil poblacional objeto de esta investigacién, cabe
indicar que el 11,2% se encuentran en el nivel B, mientras que el 22 ,8% tiene estratificacion
nivel C+, dando una suma total del 34% (INEC, 2011).

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) llevé a cabo la Encuesta de
Estratificacion del Nivel Socioecondmico, una herramienta vital para la estandarizacién de los
instrumentos de estratificacién y para una segmentacion de mercado precisa, este analisis
cubrié a 9.744 hogares en areas urbanas de ciudades significativas como Quito y Guayaquil,

entre otras.



El estudio categorizé a los hogares ecuatorianos en cinco grupos distintos. Se identificd
que un 11,2% de los hogares pertenecen al estrato B, mientras que un 22,8% se situan en el
estrato C+ y estos datos resaltan que una porcién considerable de la poblacién se encuentra en
estos estratos, lo que justifica centrarse en los sectores B y C+ para el lanzamiento de
SMARTseguros, pues se agrupan aqui casi un tercio de los hogares encuestados,

representando un mercado significativo con un poder adquisitivo considerable.

La estratificacion se logré6 mediante una evaluacién pormenorizada que demostré
multiples variables como las caracteristicas de las viviendas, nivel educativo, aspectos
econémicos, bienes, tecnologias de informacion y comunicacion, y habitos de consumo. Es
importante enfatizar que esta segmentacién no esta vinculada con indicadores de desigualdad
0 pobreza, sino que busca clasificar a los hogares a través de criterios diferenciados y objetivos
multiples. Esta estrategia garantiza una comprension mas profunda y especifica de los diversos
grupos socioecondémicos, facilitando la identificacion de potenciales usuarios para

SMARTseguros en los estratos B y C+.

Finalmente el ultimo filtro para el calculo es el incremento porcentual resultante de la
proyeccion al 2020 en relacion a la poblacion actual que expresa el portal del INEC de
187296.476, siendo este equivalente al 4.49% (INEC, 2023). La tabla a continuacion expresa la
informacién previamente detallada, ademas de los calculos porcentuales que permitieron

obtener una poblacion de 2718.938 habitantes con el perfil requerido.



Tabla 1 Caracterizacion por segmentos de la poblacion

Hombres y Mujeres, entre 25 y 44 arios de la zona urbana de Guayaquil, Samborondén y Daule, con acceso a

internet de los sectores socioeconémicos By C+

Equivalencia
Detalle Fuente Cantidad
Porcentual
Censo INEC 2010, Proyeccidn de la poblacién, por afios calendario,
Poblacién Nacional 100% 17.510.643
periodo 2020
De 25a44 afiosen  Censo INEC 2010, Proyeccién de la poblacidn, por provincias, segun
7,25% 1.268.995
el Guayas grupos de edad, periodo 2020
De Guayaquil,
Censo INEC 2010, Proyeccién de la poblacién, por afios calendario,
Samborondén y 71,61% 908.713
segun cantones, periodo 2020
Daule
Censo INEC 2010, Proyeccién de la poblacién, por afios calendario,
De la zona Urbana segun regiones, provincia y sexo. Total del drea urbana, periodo 84,77% 770.347
2020
Con acceso a
Boletin MENTINO 2020, Informe nacional de acceso tecnolégico 80,00% 616.278
Internet
By C+ Informe INEC 2011, Estratificacién del nivel socioeconémico 34,00% 209.534
Crecimiento Total al
Determinacién de Proyeccién con el corte al 2023: 1°8296,473 4,49% 218.938

2023

Fuente: Elaboracidn Propia

13.1.1.4. Muestra

Luego de obtener el dato poblacional y para aportar validez a la investigacion, es
necesario realizar el procesamiento de la formula estadistica que permita determinar el tamafio
de la muestra. La muestra representara una parte de la poblacion objetivo, de quienes se

tomaran las opiniones y comportamientos de interés para la propuesta (Monkey, 2023).

k""l*p*q*N

(B"#*(N-13)+k"**p*q

Para efectos del presente trabajo de investigacion se establece un nivel de confianza

del 95% y un margen de error del 5%.



Nomenclatura: n= tamafo muestra &?

N = poblacioén o universo 218.938
k= nivel de confianza 1.95
p= probabilidad a favor 0.5
q= probabilidad en contra 0.5
e= error muestra 0.05
Calculo: n= (1,95*1,95) *0,5*0,5*218938 / (0,05*0,05) *(218938-1)) +

(1,95*1,95) *0,5*0,5
Resultado: n= 384

El resultado de la féormula indica que la muestra adecuada es de 384 individuos a ser

encuestados.
13.1.1.5. Disero de la Investigacion

Metodologia: Para dar cumplimiento a los objetivos, el disefio de la presente
investigacion es de tipo cientifico ya que parte de la problematica planteada acerca de la
necesidad de digitalizacion de la industria, de acuerdo a la informacion; es de tipo exploratorio
porque recaba datos mediante la busqueda, de acuerdo al enfoque; es de tipo mixta porque

utiliza herramientas de tipo cualitativas y cuantitativas.

La herramienta cuantitativa es la encuesta, mientras que las herramientas cualitativas

son las entrevistas a representantes de aseguradoras y grupos focales a potenciales usuarios.

Alcance: El alcance de este disefio de investigacién abarca la recopilacion y analisis de
datos relevantes para evaluar la aceptacion de la aplicacion movil de seguros en el mercado
ecuatoriano de las zonas urbanas de Guayaquil, Samborondén y Daule de los grupos
demografico millennials. Los objetivos especificos y el disefio propuesto permiten abordar

aspectos clave como el tamafio del mercado potencial, las barreras y desafios.

En cuanto al tamano del mercado potencial, se busca obtener una estimacién precisa
del numero de usuarios activos en el mercado de seguros en del mercado ecuatoriano de las
zonas urbanas de Guayaquil, Samborondén y Daule, de los grupos demografico millennials y
su disposicion a adoptar servicios digitales. Esto implica la recopilacién de datos demograficos,

estadisticas del mercado y la utilizacion de herramientas de recoleccién representativas.



El alcance geografico de la investigacion esta estratégicamente delineado para abarcar
las zonas urbanas preponderantes de Guayaquil, Samborondén y Daule, tres lugares que no
solo demarcan el pulso econémico y cultural del Ecuador, sino que también albergan una

significativa concentracion de la poblacién milenaria, nuestra principal. grupo objetivo.

En el caso de Guayaquil, es la ciudad mas grande y poblada del pais, el nucleo
comercial mas importante del Ecuador, donde convergen diversas dinamicas sociales y
econémicas y aqui, el propédsito es adentrarse en un mercado potencialmente vasto,

caracterizado por una juventud avida de innovacion y digitalizacion.

Mientras tanto, Samborondén se destaca por ser una de las areas con mayor
crecimiento y desarrollo urbanistico en los ultimos afios, siendo refugio de una poblacion
predominantemente joven, educada y con un buen nivel adquisitivo, o que la convierte en un

terreno fértil para la adopcién. de una plataforma digital avanzada como SMARTseguros.

Por ultimo, Daule, una ciudad que combina tradicion y modernidad, y que ha
experimentado un significativo crecimiento demografico y urbanistico, se presenta como un
espacio propicio donde podemos encontrar una amalgama de potenciales usuarios que buscan

soluciones innovadoras y practicas en el ambito de los seguros.

La seleccidon de zonas urbanas, en particular, se basa en la conciencia de que es en
estas areas donde la digitalizacion tiene una presencia mas marcada y donde los millennials,
nacidos y criados en una era digital, estan buscando activamente soluciones tecnoldgicas para
facilitar y asegurar. sus vidas. Ademas, en estas areas urbanas, tenemos acceso a
infraestructuras mas robustas ya un publico mas acostumbrado al uso de soluciones digitales,

lo que puede facilitar una adopciéon mas rapida y exitosa de SMARTseguros.

13.1.1.6. Desarrollo de Técnicas de Investigacion
Guia de encuestas potenciales usuarios

La encuesta a la muestra estimada, aspira evaluar la percepcion de los usuarios sobre
la conveniencia y utilidad de la aplicacién, analizando factores como la facilidad de uso y la
agilidad del proceso y medir la disposicion del usuario objetivo a utilizar una plataforma digital

para cotizar, comparar, contratar y solicitar reclamaciones de seguros y ademas pagar por ello.

El método de recoleccion sera mediante un formulario de llenado digital, expuesto en la
plataforma Google Forms y el contenido de la misma se encuentra en el apartado 15.1.de los

Anexos.



Guia de entrevistas a profundidad Aseguradoras

La presente guia tiene como meta identificar entre tres representantes de aseguradoras,

las barreras y desafios que podrian afectar la implementacion de la aplicacion, ademas de

medir la disposicion de las aseguradoras a formar parte de una plataforma digital para cotizar,

comparar, contratar y solicitar reclamaciones de seguros y ademas pagar por ello.

Entrevista a profundidad - SMARTseguros

Entrevistador: Plantea la problematica de falta de digitalizacion en la industria y expone

video de propuesta, explicando las ventajas de asociacion e indica la relevancia de la

participacién, en calidad de especialista, para el logro de importantes resultados.

Objetivo: Determinacion de barreras de crecimiento

1.
2.

¢ Considera la industria de los seguros un mercado en crecimiento?

¢ Cuales considera las principales barreras en la industria para que el crecimiento
econdmico sea exponencial?

¢ Considera que la digitalizaciéon es una tendencia importante en la industria de los
seguros?

Segun su experiencia, ¢cuales son las principales barreras o desafios para adoptar la

digitalizacion en la industria de los seguros?

Objetivo: Determinacion de los desafios

En la empresa que representa, ¢ qué desafios asumen para afrontar dichas barreras?

¢ Considera un desafio aplicable, la alternativa propuesta, de cambiar la forma tradicional
de colocacion de seguros por un método totalmente digital y funcional para el usuario?
(Como Hopper, Booking, entre otros)

¢ Cuales son los principales desafios que enfrenta su empresa al intentar implementar
soluciones digitales en el proceso de colocacién de seguros?

¢ Cuales considera que son las oportunidades que la digitalizacién puede brindar a su
empresa en términos de mejorar la experiencia del cliente y aumentar la eficiencia

operativa?

Objetivo: Medir la disposicién de asociacion

9.

¢ Estaria dispuesto a pertenecer a SMARTseguros una plataforma moévil que permite al
usuario conocer las propuestas de las aseguradoras asociadas a la red y elegir la de

mayor conveniencia?



10. ¢Estaria interesado en colaborar con SMARTseguros para formar parte de una red de
aseguradoras en una plataforma digital compartida?
11. ¢ Qué beneficios o ventajas ve en asociarse con SMARTseguros en términos de alcance

de mercado y visibilidad para su empresa?
Objetivo: Medir la disposicidon de pago por asociacion, colocacion y publicidad

12. ;Estaria dispuesto a pagar a SMARTseguros un valor por comisiéon ante cualquier
colocacion de seguros?

13. ¢Cual seria un rango adecuado de pago por comisién? (Como Hopper, Booking, entre
otros)

14. ;Estaria dispuesto a pagar a SMARTseguros un valor por publicidad dentro de la
plataforma?

15. ¢ Cual seria un rango adecuado de pago por publicidad? (Como Hopper, Booking, entre
otros)

16. ¢ Estaria dispuesto a invertir recursos financieros en la asociacién con SMARTseguros
para la implementaciéon y mantenimiento de la plataforma digital?

17. ¢Cuadl seria un rango adecuado de inversion que estaria dispuesto a considerar para
formar parte de una red de aseguradoras en una plataforma digital compartida?

18. ¢ Qué tipo de retorno de inversién espera obtener al asociarse con SMARTseguros en
términos de generacion de leads, aumento de ventas o mejora en la fidelizacion de

clientes?
Guia de grupos focales potenciales usuarios

El analisis a un grupo de cinco personas busca recopilar comentarios y sugerencias de
los usuarios para mejorar la experiencia de la aplicacion, identificando caracteristicas o
funcionalidades adicionales que podrian ser valoradas por los usuarios, ademas de entender
los ramos mas contratados o valorados. También se analiza los canales de difusién para la

propuesta de valor.
Grupo Focal - SMARTseguros

Moderador: Expone la relevancia de la participacion del grupo para el logro de

importantes resultados.

1. ¢ Se ha planteado metas personales que involucren la adquisicion de bienes materiales?
2. Cree usted que sus bienes y su patrimonio estan a salvo en nuestro pais?

3. ¢Considera importante salvaguardar su patrimonio mediante un seguro?



4. Aparte de los seguros generales, ;en qué ramos crees que es mas relevante contratar un
seguro?

¢ Actualmente posee algun tipo de seguro privado?

¢ Cuales considera que son las caracteristicas mas relevantes para contratar un seguro?

¢ Qué aspectos le gustaria mejorar de la industria de los seguros?

® N o o

(Mostrar video de propuesta) ¢ Estarias dispuesto a cambiaria la forma tradicional de

contratar seguros por una experiencia digital como la expuesta en el video?

9. Aparte de las caracteristicas presentadas en el video, ¢ qué otras cualidades te gustarian
que tuviera esta aplicacion de seguros?

10. ¢ Cuales son los canales predilectos para recibir informacion relevante acerca de nuestra
propuesta de valor y novedades en la industria de seguros?

11. En caso de contratar seguros a través de una plataforma digital facil, segura y confiable,

¢ estarias dispuesto/a a pagar una comision por el servicio? (Como Hopper, Booking, entre

otros)

13.1.1.7. Resultados de la investigacion
Encuestas potenciales usuarios

Para exponer los principales hallazgos, es necesario clasificar los cuestionamientos en
relacion a los objetivos planteados. Como apertura y para evaluar la relevancia que la
audiencia tiene hacia la contratacion de seguros se pidi6 calificar la importancia de contratar un
seguro, a lo que el 46.6% respondié que es extremadamente importante, quienes consideran
relevante la contratacion en menor grado suman un 43.2% y un porcentaje muy bajo,

equivalente al 10.2% considera que no es importante contratar un seguro.



Grdfico 1 Pregunta Encuesta 1

¢Qué nivel de importancia asignarias a contar con un seguro privado en tu vida personal o

profesional? (1 siendo nada importante y 5 extremadamente importante)
384 respuestas

Q1
[ ]

@4
®5

>

Fuente: Resultados Google Forms

Luego se analizd la cantidad de encuestados que contaban con un seguro privado,
50.8% de la muestra no cuenta con un seguro privado y si al respecto se sentian satisfechos,
siendo estos los resultados de ellos solo el 43% esta satisfecho con el servicio contratado.
Estos indicadores permiten afianzar una de las problematicas acerca de la falta de cultura en la

contratacion de seguros privados y se puede relacionar esta practica con la insatisfaccién por
las prestaciones costo — beneficio.

Grdfico 2 Pregunta Encuesta 2

¢Actualmente tienes contratado un seguro privado para cubrir aspectos especificos de tu vida

personal o profesional?
384 respuestas

®si
® No

Fuente: Resultados Google Forms



Grdfico 3 Pregunta Encuesta 3

¢ Se considera satisfecho con su seguro, en cuanto a la experiencia de cotizacion, contratacion y
reclamacién?

384 respuestas

®si
® No
@ N/A (No posee seguros)

Fuente: Resultados Google Forms

Posteriormente, en consecucion a los objetivos encuesta a la muestra estimada, se
evaluod la percepcién de los usuarios sobre la conveniencia y utilidad de la aplicacion, donde el
54.2% manifiesta que se sentiria comodo gestionando seguros desde un smartphone, en
cuanto a la relevancia de un interfaz amigable el 43.8% de los encuestados califica como
extremadamente importante que una aplicacién sea facil de usar, seguidos de un 26.8% que lo
considera muy importante, estos porcentajes tienen congruencia con los resultados obtenidos
del grupo focal, donde los entrevistados valoran la facilidad de los aplicativos moviles al

momento de optar por la descarga.

Grdfico 4 Pregunta Encuesta 4

¢ Te sentirias cémodo realizando reclamaciones de seguros a través de una plataforma digital?
384 respuestas

® si
® No
@ No estoy seguro

Fuente: Resultados Google Forms



Grdfico 5 Pregunta Encuesta 5

¢Como calificarias la importancia de la facilidad de uso en una aplicacién de seguros (1 siendo

nada importante y 5 extremadamente importante)?
384 respuestas

Q1
[ ]

@4
®5

Fuente: Resultados Google Forms

La siguiente pregunta mide la predisposicion de pago por parte de los potenciales
usuarios, 41.7% afirma que si pagaria por un gestionar todo lo relacionado a seguros desde
sus smartphones, siempre que los beneficios justifiquen la inversion, el 35.7% no estaria
dispuesto a pagar y un 35.7% no esta seguro. Las respuestas segmentadas hablan de la
necesidad de una propuesta de valor sélida para motivar a los potenciales usuarios a pagar por
un servicio de calidad que satisfaga las necesidades.

Grdfico 6 Pregunta Encuesta 6

¢Estarias dispuesto/a a invertir en una aplicacién que te brinde beneficios adicionales al momento

de cotizar, comprar, contratar seguros y hacer recl...ciones, a pesar de que conlleve un costo adicional?
384 respuestas

@ Si, considero que los beneficios
adicionales justifican la inversion

@ No, preferiria utilizar servicios gratuitos,
aunque no incluyan beneficios
adicionales

No estoy seguro/a, necesitaria mas
informacién para tomar una decisiéon

Fuente: Resultados Google Forms



En cuanto a las funcionalidades del aplicativo nuevamente se inclina la muestra hacia la
el servicio al cliente accesible y eficaz, con el 28.4%, luego el usuario valora la integracion de
pagos desde la plataforma, con un 19.5%, seguidos por un interfaz de facil uso y comprensién
con el 14.3%. Posteriormente para analizar una potencial seleccién hacia la propuesta de

SMARTseguros, el 37% se inclina por la digitalizacion de la gestion.

Grdfico 7 Pregunta Encuesta 7

¢Coémo calificarias la importancia de tener un proceso de cotizacién, comparacioén y contratacion

de seguros rapido y sin complicaciones (1 siendo nada importante y 5 extremadamente importante)?
384 respuestas

Q1
([ ]

[ X!
®5

Fuente: Resultados Google Forms

Gradfico 8 Pregunta Encuesta 8

¢Qué caracteristicas o funcionalidades te gustaria ver en una aplicacion de seguros que te motive a
elegirla por encima de otras opciones disponibles?

384 respuestas
@ Integracién con métodos de pago
10.4% seguros y facilidades para transaccion...
q, @ Interfaz intuitiva y facil de usar para una
experiencia fluida en la aplicacion
A Servicio de atencion al cliente accesible

y eficaz para resolver consultas o pro...

@ Recursos educativos y claridad en los
términos y condiciones de los seguros...

@ Notificaciones y recordatorios para m...
@ Sistema eficiente de gestion de recla...

Fuente: Resultados Google Forms

Grdfico 9 Pregunta Encuesta 9



¢Qué caracteristicas o funcionalidades te gustaria ver en una aplicacion de seguros que te motive a

elegirla por encima de otras opciones disponibles?
384 respuestas

@ Aplicacion digital con todas las
funcionalidades (cotizar, comparar,
contratar, reclamar) y asesorias
gratuitas.

@ Agente de seguros para asesoramiento
personalizado

@ Eleccidn flexible entre aplicacion y
agente segun las necesidades

Fuente: Resultados Google Forms

Al analizar la propension de pago se pudo observar que el 43.2% estaria dispuesto a
pagar entre $1 y $5 por la gestion de la plataforma, el 33.1% reconoce incluso que podria pagar

entre $6 y $10, y es apenas un 9.4% que manifiesta que el rango de pago seria menor a $1.

Grdfico 10 Pregunta Encuesta 10

¢Cudl es el rango de precio en délares estarias dispuesto a pagar por gestionar la contratacién de

seguros a través de una aplicacién mévil eficiente y segura?
384 respuestas

@ Mas de $10
@ Entre $6y $10
@ Entre $1y $5
@ Menos de $1

Fuente: Resultados Google Forms

Para saber la tendencia acerca del ramo, se consulté y la respuesta fue que el 49.7% de
los encuestados consideran mucho mas relevante la contratacion de Seguros de Salud vy el
42.2% Seguros de Vida. Siendo este analisis un termometro para identificar con qué ramos
puede trabajar SMARTseguros.



Grdfico 11 Pregunta Encuesta 11

¢Qué tipo de seguro consideras mas relevante o necesario en tu vida cotidiana?
384 respuestas

@ Seguro de salud

@ Seguro de vida

@ Seguro de automavil

@ Seguro de hogar

@ Seguro de viaje

@ Seguro de responsabilidad civil

Fuente: Resultados Google Forms

En cuanto al manejo de informacion se puede observar que existe moderacion en el
nivel de confianza por utilizar datos dentro del aplicativo en un 35.2%, pero un 50.2% considera

altamente seguro la protecciéon de datos dentro del aplicativo.

Grafico 12 Pregunta Encuesta 12

¢Cudl es tu nivel de confianza en la seguridad y proteccion de tus datos personales al utilizar una
aplicacion de seguros?

384 respuestas

@ Muy alta
@ Alta

@ Moderada
® Baja

@ Muy Baja

Fuente: Resultados Google Forms

Luego el equipo quiso medir la percepcién de disponibilidad de seguros en el mercado y
el 57.6% encuentra limitaciones en el mercado ecuatoriano, al mismo tiempo se consulté sobre

los obstaculos que identifican y la muestra segmenta sus respuestas entre los tramites



engorrosos, la falta de transparencia en la informacion y las demoras en el proceso de

reclamacion.

Grdfico 13 Pregunta Encuesta 13

¢Cual es tu percepcioén sobre la disponibilidad de opciones de seguros en el mercado ecuatoriano?
384 respuestas

@ Muy limitada
@ Limitada

@ Suficiente
@ Amplia

@ Muy amplia

Fuente: Resultados Google Forms

Grafico 14 Pregunta Encuesta 14

¢Cudles son los principales obstaculos que has enfrentado al momento de contratar o hacer
reclamaciones de seguros en el pasado?

382 respuestas

@ Tramites complicados

@ Falta de claridad en los términos y
condiciones

@ Demoras en el proceso de reclamacion

@ Falta de respuesta por parte de la
aseguradora

@ Altos costos

Fuente: Resultados Google Forms

Finalmente los encuestados consideran en un 69.20% que el aplicativo propuesto
cuenta con las caracteristicas para mejorar la experiencia usuaria y esto motiva al equipo a

continuar con el proceso de desarrollo del presente modelo de negocios.



Grdfico 15 Pregunta Encuesta 15

¢En qué medida consideras que una aplicacién de seguros puede mejorar tu experiencia como
usuario en comparacion con otros canales de contratacion tradicionales?

383 respuestas

@ En gran medida
@ Moderadamente
Ligeramente
@ No estoy seguro
@ No considero que mejore la experiencia

Fuente: Resultados Google Forms

Entrevistas a profundidad Aseguradoras

Las tres entrevistas se realizaron con funcionarios de mandos medios y altos de tres de
las empresas aseguradoras mas representativas en el pais, sin embargo, por politicas de
confidencialidad, ninguno de los tres entrevistados accedié a publicar nombres personales o de
la empresa para la que labora. Las respuestas se pueden apreciar en el apartado 15.3 de

Anexos.
A modo de consolidacion se puede observar lo siguiente:
1. Percepcién del Mercado de Seguros:

Todos los entrevistados coinciden en que la industria de seguros esta en crecimiento,

aunque tienen diferentes perspectivas sobre su alcance y las areas especificas de oportunidad.
2. Barreras en la Industria:

La regulacion se considera una barrera para todos, aunque su importancia varia, el
desconocimiento del mercado y la desconfianza del consumidor son obstaculos considerables y

la resistencia al cambio y los desafios tecnoldgicos emergen como barreras para la innovacion.
3. Relevancia de la Digitalizacion:

Hay un consenso en que la digitalizaciéon es una tendencia importante, pero varia en

cémo debe ser implementada y adaptada al mercado ecuatoriano.



4. Desafios de la Digitalizacion:

El cambio cultural y organizativo, asi como la formacién y adaptacion del personal, son
los principales desafios, también los aspectos técnicos, como la seguridad y la integracion,

también se destacan.
5. Implementacion de Soluciones Digitales:

Existe variabilidad en la percepcion de qué tan desafiante es implementar soluciones

digitales, pero todos resaltan la necesidad de equilibrar la humanidad con la tecnologia.
6. Posibilidades con SMARTseguros:

Hay interés generalizado en pertenecer o colaborar con SMARTseguros, pero todos

desean claridad en términos, condiciones y beneficios.

La visibilidad y el alcance en el mercado son ventajas clave al considerar la asociacion

con la plataforma.
7. Financiamiento y retorno de la inversion:

Todos estan dispuestos a considerar inversiones y pagos por comision o publicidad,

pero varian en sus expectativas de ROI.

Se espera un retorno en forma de crecimiento en ventas, generacion de leads y mejora

en la fidelizacién y segmentacion de clientes.
Puntos destacados:

Regulacion: Es esencial entender y trabajar dentro del marco regulador ecuatoriano,

siendo un factor recurrente.

Cambio Cultural: Mas alla de la tecnologia, el cambio cultural y organizacional es un

desafio significativo para la digitalizacion.

Equilibrio Humano-Digital: La tecnologia no reemplaza la necesidad de un toque

humano, especialmente en una industria basada en la confianza.

Colaboracién con Plataformas como SMARTseguros: Existe un interés genuino en
colaborar, pero las condiciones, claridad en los beneficios y las expectativas de ROl son
cruciales. Con base en este analisis, se recomendaria que cualquier iniciativa futura considere
estos puntos destacados y se enfoque en abordar las barreras y desafios identificados. La
asociacion con prometedoras plataformas digitales esa, pero se debe proceder con claridad,

transparencia y un claro entendimiento de las expectativas mutuas.



A partir de esta tabla, puede obtener estadisticas generales sobre las respuestas y

utilizarlas para informar las decisiones.

Tabla 2 Tabla de variables entrevistas

Pregunta

Entrevistado 1

Entrevistado 2

Entrevistado 3

¢Considera la industria un
mercado en crecimiento?

Si, con potencial global.

Si, crecimiento sostenido.

Si, oportunidad en nichos
especificos.

¢éPrincipales barreras en la
industria?

Regulaciones y
desconocimiento.

Desconfianza y falta de
educacion financiera.

Adaptacién tecnoldgica y
regulacion.

éLa digitalizacion es una
tendencia importante?

Si, esencial para competir.

Importante pero no Unica
solucién.

Si, pero debe integrarse
adecuadamente.

éBarreras para adoptar la
digitalizacion?

Cultura organizativa.

Coste y adaptacion del
personal.

Resistencia al cambio y
tecnologia.

¢Desafios para afrontar
barreras?

Capacitaciény
colaboraciones.

Formacién interna 'y
equilibrio humano-digital.

Investigacién y desarrollo
interno.

éPropuesta de digitalizacion
completa?

Si, es el futuro.

Desafio significativo, no
todos estan listos.

Depende de la demografia
del cliente.

éDesafios al implementar
soluciones digitales?

Cambio de mentalidad y
adaptacion tecnoldgica.

Seguridad e integracion de
sistemas.

Interfaz amigable y
adaptable.

éOportunidades de la
digitalizacion?

Crecimiento y eficiencia.

Reduccidn de tiempos y
costes.

Personalizacidn y analisis de
datos.

éPertenecer a
SMARTseguros?

Interesado, con condiciones.

Una evaluacion en detalle.

Posible, con integracién
adecuada.

éInterés en colaborar en
plataforma digital?

Si, con términos claros.

Requiere mas detalles.

Si, si hay apertura a
innovaciones.

éBeneficios al asociarse con

Alcance y modernizacién.

Visibilidad en segmentos

Integracién con otros

SMARTseguros? jovenes. servicios innovadores.
éPago a SMARTseguros por Si, con retorno garantizado. Depende de la calidad de los  Evaluaria la tasa de
comision? clientes potenciales. conversion.

¢éRango de pago por 5-10%. 3-7%. 4-8%.

comisiéon?

éPago por publicidad en

Depende de la visibilidad.

Requiere analisis de ROI.

Basado en métricas de

SMARTseguros? compromiso.
éRango adecuado de pago 300-500 200-250 300

por publicidad?

éInversion en asociacion con  Si, si se ve ROI. No No
SMARTseguros?

¢Rango de inversion para 1000-2000 N/A N/A
plataforma digital?

éRetorno de inversion Crecimiento de 20% en N/A N/A

esperado?

ventas.

Fuente: Elaboracion Propia



Grupos focales potenciales usuarios

El grupo focal se realizé mediante una reunidn por Zoom, a los siguientes participantes,

quienes se ajustan al perfil poblacional planteado:

e Jorge Enrique Cruz Lépez - 39 anos - Contralor area operaciones - C+

e Paula Martina Sotomayor Rodriguez - 28 afios - Corredor bienes raices - B
e Marilyn Angélica Avilés Mite - 33 afios - Gestor de Categoria - C+

e David Josué Macias Porras - 30 afos - Gerente de Abastecimiento - B

e Rosa Sobeida Arnao Blacio - 42 arios - Analista de consumidor — B

Se expuso el video de la propuesta y se planted una a una las interrogantes planteadas
en la Guia, luego de cada pregunta los participantes intervenian con las respuestas pertinentes,
mismas que se encuentran transcritas en el apartado de anexos. Toda la informacién recabada
fue sistematizada para obtener una visién basada en datos tangibles para luego destacar las
estadisticas generales que en el tipo de respuestas abiertas permite hacer un seguimiento de
los denominadores comunes y las respuestas al Focus Group se encuentran en el apartado
15.2 de Anexos.

Basado en las respuestas obtenidas de las diferentes perspectivas, los hallazgos mas

significativos son los siguientes:

Metas personales: Es evidente que la mayoria de los usuarios estan interesados en
adquirir bienes materiales como parte de sus metas personales. Especificamente, la propiedad
inmobiliaria y los aspectos parecen ser una constante. Esto sugiere que una caracteristica de la
aplicacion que podria ser valiosa para los usuarios es la capacidad de cotizar seguros para

bienes inmuebles y automdviles faciimente.

Seguridad del patrimonio: Si bien existe alguna necesidad, la mayoria de los usuarios
se sienten moderadamente seguros acerca de la seguridad de sus bienes en el pais. Este
hallazgo puede indicar que los usuarios podrian no tener la urgencia de asegurar sus
propiedades, por lo que la aplicacion podria reducirse de proporcionar informacion educativa

sobre los beneficios de tener un seguro.

Importancia del seguro: Todos los usuarios considerando importante asegurar sus
bienes. Sin embargo, los ramos de seguro considerados mas relevantes varian, con una fuerte
preferencia hacia seguros de salud y vida, y en algunos casos, los seguros de bienes
inmuebles. Este hallazgo sugiere que la aplicaciéon deberia enfocarse en ofrecer y facilitar la

cotizacion de estos tipos de seguros principalmente.



Caracteristicas relevantes del seguro: Los usuarios valoran la cobertura, el precio y la
transparencia cuando contratan un seguro. La personalizacion también es un aspecto relevante
para algunos usuarios. Por lo tanto, la aplicaciéon debe esforzarse por brindar una experiencia

de usuario transparente, con opciones de seguro personalizables y precios competitivos.

Cambio a experiencia digital: Todos los usuarios estarian dispuestos a cambiar a una
experiencia digital para contratar seguros. Esto valida la idea de una aplicacién de seguros
digitales en el mercado ecuatoriano y sugiere que una transicién hacia lo digital es factible y

deseable.

Pago de comisién por uso de la plataforma digital: Los usuarios estarian dispuestos a
pagar una comision por el uso de una plataforma digital segura y facil de usar para contratar
seguros. Este hallazgo sugiere que existe un mercado para una plataforma de seguros digitales

de pago.

Cualidades faciles deseadas en la aplicaciéon: Los usuarios desean una aplicacién que
sea de usar y transparente, con personalizacion y buen servicio al cliente. Estas caracteristicas

pueden ser prioridades en el desarrollo de la aplicacion.

Canales de informacion preferidos: Los canales de informacién mas comunes entre los
usuarios son el correo electronico y las redes sociales. Estos canales se utilizaran para

mantener a los usuarios informados sobre la propuesta de valor de la aplicacién.

En general, estas conclusiones sugieren que existe un mercado para una aplicacién de
seguros digitales en Ecuador. La aplicacion deberia proporcionar transparencia, opciones
personalizables y precios competitivos, y debe utilizarse un enfoque educativo para informar a
los usuarios sobre los beneficios de asegurar sus bienes. Ademas, se pudo priorizar los
seguros de salud, vida y bienes inmuebles. Para la comunicacién, el correo electrénico y las

redes sociales parecen ser los canales mas eficaces.

A partir de esta tabla, puede obtener estadisticas generales sobre las respuestas y
utilizarlas para informar las decisiones sobre cdmo mejorar la experiencia de la aplicacion y
adecuadas son las caracteristicas o funcionalidades adicionales que podrian ser valoradas por
los usuarios. También podra identificar los canales de informacion mas comunes entre los

diferentes perfiles.



Tabla 3 Tabla de variables grupo focal

David Josué

Jorge Enrique Paula Martina Marilyn , Rosa Sobeida
. - L Macias Porras - R
Cruz Lépez - 39 Sotomayor Angélica Avilés o Arnao Blacio -
o . . o 30 afios - Gerente -
Focus Group afos - Contralor Rodriguez - 28 Mite - 33 aios - de 42 aios -
area operaciones  afios - Corredor Gestor de - Analista de
. , . Abastecimiento - R
-C+ bienes raices-B  Categoria - C+ B consumidor - B
Metas . . . . .
Si Si Si Si Si
Personales
Seguridad Seguro con
i R Inseguro Inseguro Inseguro Inseguro
patrimonial algunas reservas
Importancia . . .
muy importante Importante Importante muy importante muy importante
seguros
. Vida, salud, . Mercaderia, ,
Ramo relevante Vida, salud, hogar i Vida, salud , Vehiculos
vehiculos vehiculos
Posee seguro . . . . .
R € Si Si Si Si Si
privado
. Precio, Cobertura
f e . Precio, cobertura, . .
Caracteristicas Precio, cobertura, reputacion cobertura, Precio, cobertura, amplia,
relevantes transparencia er: resa atencion al transparencia confiabilidad,
P cliente precio accesible
Transparencia,
. . . . . . Mayor
Mejoras a la Transparencia, Transparencia, mejores precios, Transparencia, transparencia
industria personalizacion mejores precios atencion al personalizacion p . y
. accesibilidad
cliente
Cambio a .
L . . . . Posiblemente,
experiencia Si Si Si Si L,
L con formacién
digital
Pago comision Posiblemente, si
plataforma Si Si Si Si la plataforma es
digital facil y segura

Cualidades de la
App

Canales de
informacion

Facilidad de uso,
transparencia,
personalizacion

Correo, Redes
sociales

Facilidad de uso,
transparencia,
personalizacion

App, redes
sociales

Facilidad de uso,
atencion al
cliente

Web

Facilidad de uso,
transparencia,
personalizacion

Correo
electrénico, redes
sociales

Facil de usar,
servicio de
atencion al
cliente en vivo

Llamadas
telefénicas

Fuente: Elaboracion Propia



13.2. Anadlisis
13.2.1. Mercado Objetivo y potencial

Luego de haber definido el mercado meta o la poblacién, obtenida durante el estudio de
mercado, corresponde ahora definir el publico objetivo. Para SMARTseguros la siguiente
segmentacion a obtener, concierne a la participacion de la demanda de quienes consideran en
extremo relevante la contratacion de un seguro, puesto que son ellos para quienes la propuesta

es mas atractiva y segun las encuestas el porcentaje de dicho segmento es del 46.6%.

Posteriormente la absorcién es del 10%, equivalente al porcentaje de participacion de
los dos ramos seleccionados por los encuestados, esto es; vida y accidentes personales
(salud) y finalmente para definir el crecimiento se calcul6 sobre la tasa de crecimiento anual del

sector, en los ramos elegidos.

Tabla 4 Caracterizacion mercado objetivo y potencial

Equivalencia
Detalle Fuente Cant
Porcentual
Hombres y Mujeres, entre 25 y 44 aiios de la zona urbana de
Demanda Guayaquil, Samborondén y Daule, con acceso a internet de los sectores 100% 218.938

socioeconémicos By C+

Seguros.com.ec, un cotizador en linea que permite comparar y cotizar
Competencia seguros, pero no permite acceder a una contratacién sin redireccionar 1

con cada aseguradora.

Segun las encuestas el 46,6% considera en extremo importante la
Participacion

adquisicién de un seguro privado, siendo este el % con el que 46.6% 101.368
de Mercado

trabajaremos.

Aio 1, la participacidn de los ramos preferentes por los usuarios es del
10% (asistencia médica 5,1%, accidentes 4,9%), siendo este el

Absorcion 10% 10.137
porcentaje de absorcién como parte de la nueva captacion.

https://www.fedeseg.org/

La variacién/crecimiento promedio histérica de los seguros en el ramo

Crecimiento

de asistencia médica y accidentes personales es del 3,37%, siendo este 3.37% 10.478
Anual

el porcentaje de crecimiento
Crecimiento

Determinacion de Proyeccidn con el corte al 2023: 1°8296,473 4,49% 218.938
Total al 2023




Fuente: Elaboracion Propia

En los ultimos afos, el mercado de seguros en Ecuador ha venido experimentando un
crecimiento notable, una tendencia impulsada tanto por el aumento de la conciencia individual
sobre la importancia de asegurarse frente a imprevistos como por el alza de los indices
delictivos en el pais, esto, a partir de la crisis sanitaria global y se ha abierto significativas
oportunidades para las compafias de seguros, materializandose en el notable crecimiento en la
adquisicion de seguros de asistencia médica, que registr6 un aumento del 30% durante el

primer trimestre de 2023.

Este crecimiento no solo se circunscribe a los seguros meédicos. El sector de seguros de
vida colectiva ha evidenciado un incremento del 17.2%, y el sector vehicular también ha
mostrado signos positivos, impulsado por una mayor propensiéon de los individuos a adquirir
vehiculos propios como una medida preventiva para evitar el transporte publico, resultando en

un crecimiento del 1,4% en el primer trimestre de 2023.

A esto se suma un escenario de inseguridad en el pais, con un alza en los indices
delictivos, lo que refuerza la necesidad y la relevancia de contar con coberturas de seguro
adecuadas. En 2022, se reportaron 79,517 robos, siendo el delito mas recurrente el robo a

personas con 31,485 casos reportados.

La "Brecha de Proteccién del Seguro" (BPS) —un indicador que refleja la diferencia
entre la cobertura de seguros actual y la cobertura 6ptima desde una perspectiva econémica—
también ha mostrado un incremento, alcanzando los USD 6.839 millones en 2021, aun asi la
BPS evidencia una significativa oportunidad de mercado aun no satisfecha, la cual alcanzé los
USD 8,445 millones a finales de 2021, representando mas de cinco veces el tamafo total del

mercado asegurador en ese afio.

En este contexto, el mercado de seguros en Ecuador se encuentra en una fase de
expansion y adaptacion, buscando no solo satisfacer una demanda creciente sino también
cerrar una brecha significativa de proteccion, lo que sefala un horizonte de crecimiento
sostenido para los préximos afios en el sector y este escenario promisorio abre una ventana
de oportunidades para las companias de seguros en el pais, las cuales tienen el desafio de
innovar y expandir su cartera de servicios, ajustandose a las necesidades actuales y futuras de

los ecuatorianos (Marcayata, 2023).



13.2.2. Mapa de la competencia

SMARTseguros no cuenta con una competencia directa, debido a que se constituye
como el primer aplicativo movil con las caracteristicas que proporciona. Es importante destacar
mediante el Mapa de Posicionamiento, las principales cualidades que lo convierten en un
producto altamente competitivo. Sin embargo cabe senalar que existe el portal web
Seguros.com.ec donde los potenciales usuarios pueden acceder a informacion sobre
aseguradoras, ramos y primas generales.

En el contexto del emergente sector de Insurtech en Ecuador, si bien SMARTseguros se
destaca como un pionero en su dominio especifico, es esencial tener en cuenta a otros
jugadores en el ecosistema que podrian considerarse como competidores indirectos. Estos
competidores, aunque no ofrecen un servicio idéntico, estan operando en el mismo espacio
tecnoldgico y de seguros, lo que significa que existe una competencia por la atencion y lealtad
del consumidor.

Gocleer se destaca en el ambito de la movilidad y la movilidad sostenible,
proporcionando aplicaciones de seguros que podrian atraer a una base de consumidores
conscientes de la ecologia. Por otro lado, QSistemas se concentra en facilitar la gestion de
polizas, renovaciones, y otros procesos para los corredores de seguros, marcandose como una
valiosa herramienta en el lado operativo del espectro de seguros.

Seguros.com.ec, ya destacado en el mapa de competencia de SMARTseguros, resalta
como la primera tienda online de seguros del pais, proporcionando una plataforma donde los
usuarios pueden explorar una amplia gama de seguros segun sus necesidades. Aunque no es
una competencia directa, su presencia online y su foco en facilitar la seleccién de seguros lo
establece como un jugador significativo en el mercado.

Ademas, la plataforma Seguros12 se especializa en la venta en linea de seguros para
vehiculos, y podria ser vista como una competencia en el nicho especifico de seguros de
automoviles. Vale, por su parte, entra en el espacio de bienestar y salud, ofreciendo una
variedad de servicios que van desde la telemedicina hasta el seguro por muerte y accidente,
captando asi una amplia gama de necesidades del consumidor y finalmente, Willay.SA se
enfoca en el monitoreo constante de las necesidades de un vehiculo, proporcionando analisis
gue pueden ser vitales para los propietarios de vehiculos que buscan mantener sus vehiculos
en el mejor estado posible.

Es evidente que cada una de estas startups Insurtech tiene su propio enfoque unico,
aprovechando las tecnologias modernas para innovar en el sector de seguros tradicional,

mientras que SMARTseguros tiene su propio conjunto distintivo de caracteristicas que lo hacen



unico, estaria operando en un ecosistema en el que estos jugadores también estan buscando
consolidar su presencia, y seria prudente mantener una estrategia vigilante y adaptable para

mantener una ventaja competitiva (Cordova, 2022).

Grafico 16 Mapa de Competencia
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Fuente: Elaboracion Propia

13.3. Analisisde las 5Cs

El analisis de las 5C’s es un marco de marketing para analizar el entorno en el que
opera una empresa. Puede proporcionar informacion sobre los principales impulsores del éxito,
asi como la exposicion al riesgo a varios factores ambientales. Las 5C’s son: Contexto,

Compaiiia, Clientes, Competidores y Colaboradores (Team, 2023).
13.3.1. Contexto

Para analizar el contexto es necesario indagar acerca del ambiente politico, social,

demografico, tecnoldgico y econdmico que generen influencia sobre la propuesta de negocio.

Fuerzas Econdmicas



Segun el Banco Central del Ecuador (BCE), Hacia el ultimo trimestre de 2022, se
demostroé un incremento del 4,3% en el Producto Interno Bruto (PIB) en comparacion con el
mismo periodo del ano anterior. Este crecimiento fue impulsado principalmente por el aumento
del gasto gubernamental en un 7,6%, las exportaciones en un 6,2% y el consumo doméstico en
un 3,8%. En consecuencia, la produccion en términos reales durante este trimestre supero los

niveles previos a la pandemia.

Dentro de las industrias, destacaron especialmente sectores como petréleo y minas con
un crecimiento del 16,4%, correo y comunicaciones con un 15,9%, educacién y servicios de

salud y sociales con un 12,6%, y alojamiento y servicios de comida con un 12,3%.

Ademas, el PIB experimentd un incremento del 2,3% en comparacion con el trimestre
anterior, impulsado por el aumento del gasto gubernamental en un 9,8%, el consumo doméstico
en un 2,5% y las exportaciones en un 1,1 % Sin embargo, la Formacion Bruta de Capital Fijo
(FBKF) experimentd una disminucién del 1,3%, mientras que las importaciones crecieron en un
1,1%.

A pesar de las pérdidas producidas por paralizaciones en junio del afio anterior, se
produjo un incremento anual del 2,9% en el PIB durante 2022, superando la ultima estimacion
del 2,7% realizada por el Banco Central del Ecuador (BCE) en septiembre del afo anterior.
Este crecimiento fue impulsado principalmente por el consumo doméstico con un 4,6%, seguido

del gasto gubernamental con un 4,5%, y exportaciones.

El crecimiento promedio de las economias de 10 paises de la region tiene un porcentaje
estimado del 1% en 2023. En funcién de dichas estadisticas, Ecuador esta en el tercer lugar
con las proyecciones mas altas para el presente afio, ubicados por debajo de Venezuela (5%) y
Paraguay (4,5%). Para 2024, el FMI prevé un crecimiento menor para la economia ecuatoriana,
de 2,8% y estima que la tasa de desempleo de Ecuador se ubicara en 3,6% en 2023 (BCE,
Banco Central de Ecuador, 2022).

Fuerza Tecnolégica

El entorno tecnoldgico en Ecuador ha experimentado un crecimiento significativo en los
ultimos anos, especialmente en lo que respeta a la adopcién y desarrollo de aplicaciones
moviles. La penetracion de Internet y el uso de smartphones han perdido, gracias a los
esfuerzos del gobierno y de las empresas privadas por mejorar la infraestructura de
telecomunicaciones en todo el pais. Segun datos del Boletin MENTINO, en 2020, alrededor del

80% de los hogares ecuatorianos tenian acceso a Internet (MENTINO, 2020).



El uso de aplicaciones moviles también ha crecido a un ritmo rapido, especialmente en
areas urbanas como Quito y Guayaquil. Los ecuatorianos estan utilizando cada vez mas
aplicaciones moviles para una variedad de servicios, incluyendo banca, comercio electrénico,
educacion, transporte y, en este caso, seguros. El desarrollo de aplicaciones méviles en el pais
ha sido impulsado por un ecosistema de start-ups en crecimiento, apoyado por una serie de
incubadoras de empresas y programas de formacion en tecnologia. Este ecosistema ha
ayudado a desarrollar talento local en el campo del desarrollo de software y ha permitido la

creacion de aplicaciones mdviles que satisfacen las necesidades locales (Alpafiés, 2021).

Ademas, el gobierno ecuatoriano ha mostrado un compromiso significativo para apoyar
el crecimiento del sector tecnoldgico. Esto se evidencia en sus politicas de apoyo a la
innovacién y la digitalizacion de los servicios publicos, asi como en iniciativas para promover la
alfabetizacion digital (Presidencia, 2021). A pesar de estos avances, aun existen desafios. La
brecha digital entre las areas urbanas y rurales es un problema que aun debe abordarse.
Ademas, el nivel general de habilidades digitales puede ser mejorado, especialmente entre los

segmentos mas mayores de la poblacion (BancoMundial, 2023).

Sin embargo, el panorama general es positivo. El creciente uso de smartphones vy
aplicaciones moviles, combinado con el apoyo gubernamental al desarrollo tecnoldgico, ofrece
un entorno prometedor para el desarrollo y la implementacion de una aplicacion de seguros en
Ecuador (Abril, 2023).

La evolucion de las tecnologias de la informacién (Tl) en innovaciones, interaccion,
informacion, y computacion, las tres eternidades perdurables de la informatica moderna

presentan las siguientes tendencias (Deloitte, 2023):

e Internet inmersivo para el mundo empresarial.
e Apertura a la Inteligencia Artificial “|A”

e Domando el caos multinube

e Tech Trends 2023

e Nueva fuerza laboral tecnolégica

e Arquitecturas y ecosistemas descentralizados

e Modernizacién del mainframe avanza a pasos agigantados
Fuerza Demogrifica

La generacion Millennials juega un papel crucial en la adopcion y el éxito de los nuevos

aplicativos moviles. Son nativos digitales o han crecido en una era de rapidos avances



tecnoldgicos, lo que hace mas receptivos y adaptables a las nuevas tecnologias, son todos
aquellos nacidos entre 1981 y 1996. Los Millennials son actualmente el grupo demogréafico mas
grande y con mayor poder adquisitivo. Esta generacion ha sido testigo de la evolucién de la
tecnologia, desde los primeros teléfonos moéviles y la internet, hasta los smartphones vy las
aplicaciones. Por lo tanto, estan muy reforzados con la tecnologia y son rapidos para adoptar

nuevas innovaciones.

Los Millennials son altamente dependientes de sus smartphones para las actividades
diarias, que incluyen, pero no se limitan a, compras, entretenimiento, redes sociales, banca y
ahora incluso seguros. También estan acostumbrados a la inmediatez y la personalizaciéon que
ofrecen los aplicativos moéviles. Por lo tanto, cualquier nueva aplicacién que pueda proporcionar
un servicio eficiente, personalizado ya demanda tiene un gran potencial para ser adoptado por

este grupo demografico (Cerezo, 2022).
Fuerza Social

En el desarrollo y la implementacion de aplicativos moéviles en Ecuador, los diferentes
sectores sociales juegan un papel importante. Entre estos sectores, se incluyen diversas
demografias y grupos socioecondmicos, cuyos comportamientos, habitos y accesibilidad

pueden influir con gran en la adopcion de estas aplicaciones.

La influencia de los sectores sociales en la implementacién de nuevos aplicativos
moviles en Ecuador es considerable. Los factores como la ubicacién geografica, el grupo
socioecondémico y la demografia pueden influir en la velocidad y el alcance de la adopcion de
aplicaciones moviles. Para maximizar la adopcion, es esencial tener en cuenta estas
diferencias y disenar aplicaciones méviles que sean accesibles y atractivos para una amplia
gama de sectores sociales (UNESUM, 2022).

Sector Urbano: En las areas urbanas, como Quito y Guayaquil, existe una alta
concentracién de usuarios de smartphones. Los habitantes de estas ciudades tienden a estar
mas familiarizados con la tecnologia y son mas propensos a adoptar nuevas aplicaciones
moviles. Ademas, el acceso a Internet y la infraestructura de telecomunicaciones en estas

areas suelen ser mas robustos, lo que facilita la adopcién de tecnologias méviles.

Sector Rural: En contraste, las areas rurales pueden enfrentar desafios en términos de
acceso a Internet y disponibilidad de tecnologia, lo que podria afectar la adopciéon de nuevas

aplicaciones. Sin embargo, las iniciativas para mejorar la infraestructura de Internet en areas



rurales estan en marcha, y con el tiempo, la adopcion de aplicaciones moviles en estas areas

puede aumentar.

Grupos Socioecondmicos: Los grupos socioecondmicos mas altos tienen un mayor
acceso a la tecnologia y, por lo tanto, son mas propensos a adoptar nuevas aplicaciones. Sin
embargo, en los ultimos afos, los smartphones se han vuelto cada vez mas accesibles para un
rango mas amplio de grupos socioecondmicos, lo que significa que la adopcién de aplicaciones

moviles también esta aumentando entre los grupos socioecondmicos mas bajos.

Poblacion Joven: Los jovenes, en particular los de la Generacion Z y los Millennials, son
nativos digitales y estan mas inclinados a adoptar nuevas tecnologias, incluyendo aplicaciones
moviles. Esta demografia podria ser un factor importante en la implementaciéon de nuevas

aplicaciones moviles en Ecuador.

Poblaciéon Mayor: Los adultos mayores pueden ser menos adeptos a la tecnologia en
comparacion con los grupos demograficos mas jévenes. Sin embargo, a medida que la
tecnologia se vuelve mas accesible y facil de usar, se esta observando un aumento en la

adopcion de tecnologia entre este grupo demografico.
Fuerzas Politica y Legal

El sector politico puede tener una influencia significativa en el desarrollo y la
implementacion de nuevos aplicativos moviles en Ecuador. Las politicas gubernamentales, la
regulacién, la estabilidad politica y la legislacion pueden afectar tanto al ambiente empresarial

en general como a la industria de las tecnologias de la informacién en particular.

Politicas gubernamentales: EI gobierno ecuatoriano ha demostrado un interés
considerable en el desarrollo de la economia digital y en la mejora de la infraestructura de
telecomunicaciones. Este enfoque favorable puede facilitar la implementacion de aplicaciones

moviles y puede ayudar a estimular la innovacién en este espacio (SENPLADES, 2021).

Regulacién: La regulacion en el ambito de las tecnologias de la informacion y las
comunicaciones puede afectar como se desarrolla y se implementan los aplicativos méviles. Es
fundamental para las empresas comprender las normas existentes, como las normas de

proteccion de datos, las normas de comercio electrénico y las leyes de telecomunicaciones.

Estabilidad politica: La estabilidad politica puede influir en la confianza de los inversores

y puede afectar la voluntad de las empresas para invertir en nuevas tecnologias y aplicativos.



La incertidumbre politica puede disuadir a las empresas de hacer inversiones significativas en

el desarrollo de nuevas aplicaciones.

Aspectos legales: Los aspectos legales también son importantes en el desarrollo de
tecnologias. Por ejemplo, el cumplimiento de las leyes de privacidad y proteccion de datos es
crucial en el desarrollo de aplicaciones mdéviles. Ademas, las leyes de propiedad intelectual

pueden afectar como se protegen y se licencian las aplicaciones (MINTEL, 2022).
13.3.2. Companiia

SMARTseguros es un aplicativo movil, mediante el cual los usuarios registrados tendran
acceso a la red de aseguradoras nacionales y podran cotizar, comparar, contratar e incluso
solicitar reclamaciones de seguros en los ramos de mayor contratacién a nivel nacional y en la

empresa que elijan, ademas de poder contar con asesorias.

Es importante definir el tipo de investigacion que se va a realizar para poder establecer
un modelo de negocio sélido y consciente del entorno. Esto incluye no solo los aspectos
internos de la organizacion, sino también el ambiente externo. El analisis FODA (Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es una herramienta Util para comprender estos

aspectos (Mora, Villagomez, & Barradas, 2014).
Fortalezas:

En el andlisis de las 5 C's, es crucial destacar las fortalezas innatas que posee
SMARTseguros dentro del apartado “Compafiia”. Uno de los pilares mas sobresalientes de la
firma es su compromiso con la innovacion y la diferenciacion, que no solo le permite destacarse
en el mercado ecuatoriano de Insurtech, sino que también le confiere una ventaja competitiva

sustancial.

SMARTseguros se ha labrado una identidad unica a través de la adopcion de
tecnologias emergentes que estan redefiniendo el panorama de los servicios de seguros y al
poner en primer plano soluciones basadas en inteligencia artificial, big data y machine
Learning, SMARTseguros no solo esta alineado con las tendencias globales en el sector
Insurtech, sino que también se asegura de ofrecer un servicio que es tanto moderno como

progresivo.

Esta iniciativa Insurtech ha establecido una plataforma que se distingue por su facilidad
de uso, intuitividad y un disefio centrado en el usuario, asegurando una experiencia del cliente

que es tan fluida como eficiente, la aplicacion movil esta disefada para facilitar la



personalizacion maxima, permitiendo a los usuarios ajustar su cobertura de seguridad segun
sus necesidades especificas, un servicio que no esta facilmente disponible en las ofertas

tradicionales del mercado.

Ademas, la propuesta de SMARTseguros se diferencia significativamente de los
competidores tradicionales y emergentes al ser el primer aplicativo movil con las caracteristicas
que ofrece, marcando un hito en la industria local de seguros. Este espiritu pionero se traduce
en una propuesta de valor Unica, que tiene el potencial de revolucionar la forma en que los

consumidores ecuatorianos perciben y consumen productos de seguro.

Mas alla de la tecnologia, SMARTseguros entiende que la innovacién también significa
pensar estratégicamente sobre como satisfacer las demandas cambiantes y diversificadas de
su base de clientes potenciales. Por tanto, la empresa esta constantemente buscando formas
de expandir y enriquecer su oferta de productos, asegurando que esta a la altura de las

necesidades y expectativas de un mercado dinamico y cada vez mas digitalizado.

Plataforma Unica: SMARTseguros ofrece una plataforma unificada que permite a los
usuarios cotizar, comparar, contratar y solicitar reclamaciones de seguros, lo que puede

simplificar y agilizar el proceso de adquisicion de seguros.

Convenios con una amplia red de aseguradoras: Al tener acceso a la red de
aseguradoras nacionales, SMARTseguros puede ofrecer a sus usuarios una amplia gama de

opciones y precios para elegir.

Asesorias personalizadas para usuarios: La posibilidad de recibir asesoria representa
una ventaja adicional para los usuarios, especialmente para aquellos que pueden sentirse

abrumados o confundidos por el proceso de seleccidn de seguros.
Oportunidades:

Crecimiento del Mercado Mdvil: La creciente adopcién de smartphones y la expansién
de la infraestructura de Internet en Ecuador crean oportunidades para el crecimiento y la

expansion de aplicativos moviles como SMARTseguros.

Demandas de las Nuevas Generaciones: Las generaciones mas jévenes, como los
Millennials y la Generacién Z, estan mas inclinadas a usar tecnologias digitales y podrian

cambiar rapidamente una plataforma como SMARTseguros.



Mayor Concienciacion Sobre los Seguros: A medida que aumenta la concienciacion
sobre la importancia de los seguros en Ecuador, podria crecer la demanda de una plataforma

como SMARTseguros.



Debilidades:

Dependencia de las Aseguradoras: Como intermediario, SMARTseguros depende de las

relaciones y acuerdos con las aseguradoras para su operacion, lo que puede ser un desafio.
Amenazas:

Barreras Tecnoldgicas: No todos los segmentos de la poblacién pueden tener acceso a
tecnologia de smartphones a Internet estable, lo que puede limitar el alcance de
SMARTseguros.

Complejidad Regulatoria: La industria de los seguros es altamente regulada, y navegar
por estas regulaciones puede ser un desafio. Los cambios en las regulaciones o las politicas

gubernamentales pueden afectar a la operacién de SMARTseguros.

Competencia: Si bien SMARTseguros ofrece una propuesta Unica, puede enfrentarse a
la competencia de otras empresas de tecnologia financiera o incluso de aseguradoras que
deciden digitalizar sus servicios. Aunque la propuesta de valor de SMARTseguros es fuerte,
existe la posibilidad de que otras empresas de seguros o startups tecnoldgicas entren en el
mismo espacio con ofertas similares. La competencia puede ser feroz y la diferenciacion puede
ser un desafio. Ademas, las empresas de seguros ya establecidas pueden tener ventajas en

términos de reconocimiento de marca, confianza del consumidor y recursos financieros.

Educacion del usuario: Si bien los millennials son generalmente expertos en tecnologia,
la naturaleza compleja del seguro puede ser una barrera. La educacién del usuario acerca de
las distintas opciones de seguros, los términos y las condiciones y como navegar por el
proceso de reclamaciones puede requerir una inversion significativa en recursos de educacion

y soporte al cliente.

Riesgos de Seguridad de los Datos: Como plataforma digital que maneja datos
sensibles, SMARTseguros debe asegurarse de tener medidas robustas de seguridad vy

privacidad para proteger los datos de sus usuarios.
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13.3.3. Clientes
Mercado Obijetivo

Los clientes de la SMARTseguros provienen de dos fuentes, una de ellas son los
usuarios, cuya caracterizaciéon es; hombres y mujeres del grupo demografico Millennials,
pertenecientes a un nivel de estratificacion de los segmentos socioeconémicos B y C +,
habitantes de la zona urbana de Guayaquil, Samborondén y Daule, que ademas cuenten con
acceso a internet. EI mercado potencial de usuarios, segun el analisis poblacional asciende a

218.938 personas, equivalente al 1.20% de la poblacién nacional.

En el andlisis profundo de las 5 C’s, especificamente en el apartado "Clientes" y dentro
del item "mercado objetivo", es imperativo delinear la segmentacion de perfiles de los clientes
tomando en cuenta no solo los datos demograficos sino también los comportamentales y las
necesidades explicitas e implicitas que estos presentan. Al analizar el espectro de clientes de
SMARTseguros, encontramos una demarcacion clara de perfiles basados en comportamientos
y necesidades distintas que, en evaluacion con los resultados positivos reflejados en las

encuestas, ayudan a esculpir estrategias de mercado precisas y eficaces.



Dentro de este entorno, se identifica a los individuos proactivos en cuanto a la
proteccién y seguridad personal y de bienes y este grupo, considerablemente consciente de los
riesgos asociados a la vida urbana y altamente conectada digitalmente, muestra una inclinacion
hacia soluciones de seguros personalizables que ofrecen coberturas especificas alineadas con
sus estilos de vida, la necesidad de este segmento es tener un producto adaptable y moderno

que se integre de forma armédnica con su ritmo de vida dinamico.

Un segundo perfil emergente es el de los individuos que buscan simplicidad y
transparencia en la adquisicién y manejo de seguros, este grupo, reflejado significativamente
en los resultados de las encuestas, valora enormemente la facilidad de uso y la accesibilidad
que SMARTseguros ofrece a través de su plataforma intuitiva y centrada en el usuario,

favoreciendo asi una experiencia de cliente sin fricciones y altamente satisfactoria.

Por ultimo, se identifica a los clientes orientados a la economia, quienes estan en busca
de ofertas competitivas y que encuentran en SMARTseguros una soluciéon que no solo les
garantiza seguridad, sino que también representa una opcion costo-efectiva, este grupo,
respaldado por las encuestas, ve con buenos ojos la propuesta de valor que SMARTseguros

representa, destacando la relacion calidad-precio como uno de sus maximos beneficios.

Es fundamental destacar que estos perfiles no son excluyentes, y que muchos clientes
de SMARTseguros pueden identificarse con mas de una de estas categorias, lo que habla de la
riqueza y flexibilidad de la oferta de SMARTseguros para satisfacer un espectro amplio y

diverso de necesidades y comportamientos.

Al aprovechar estos insights derivados de una segmentacién profunda, SMARTseguros
no solo puede idear estrategias mas afinadas para atraer y retener a su base de clientes, sino
que también puede continuar evolucionando su producto para mantenerse como el lider
indiscutible en el mercado, respondiendo de manera proactiva. a las demandas de un mercado

objetivo bien definido y dinamico.
13.3.4. Competencia

Los competidores indirectos son aquellos que satisfacen una demanda similar a través
de medios o productos diferentes. Aunque no son competidores directos, es importante
tenerlos en cuenta en la investigacién ya que pueden fortalecer su estrategia competitiva para
capturar una mayor cuota de mercado y afectar el segmento final. Al estudiar la competencia,
es importante considerar aspectos como la empresa, el producto, las ventas y el marketing que

utilizan para promocionar sus actividades. (Smith, 2020).



Para la presente propuesta de negocios; no se consideran los competidores
directos, ya que no existe una propuesta similar, sin embargo los competidores indirectos son
todos aquellos que permiten a los usuarios conocer ofertas de aseguradoras dentro de una
misma plataforma, sin que el cliente pueda acceder a los servicios de la aseguradora de

preferencia, desde la pagina web sin ser direccionado al portar oficial de la empresa.

La plataforma seguros.com.ec no constituye un aplicativo mévil, pese a que se puede
visualizar desde celulares inteligentes, la caracteristica es ser una plataforma web que permite
con unos pocos clics obtener cotizaciones con la mayoria de las aseguradoras en el Ecuador,
comparar y escoger entre todos los resultados la opcidon que mas le convenga al usuario, no

llega al proceso de contratacion, ni reclamacién. Ni tampoco brinda el servicio de asesorias.

Figura 2 Competencia Presentacion Modo PC
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Figura 4 Las 5 Fuerzas de Porter
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Las cinco fuerzas competitivas de Porter son una herramienta popular para analizar la
competencia en un mercado. Para la empresa SMARTseguros, las fuerzas de Porter se podrian

analizar de la siguiente manera:

Amenaza de nuevos entrantes: La barrera de entrada en el mercado de las aplicaciones
moviles es relativamente baja, y la atractiva perspectiva de la digitalizacién de seguros podria
atraer a nuevos jugadores al mercado. SMARTseguros debera seguir innovando y ofreciendo
un servicio de alta calidad para mantener a raya a los nuevos competidores ya que las mismas
aseguradoras de manera independiente podrian desarrollar plataformas web o aplicativos

moviles.

Poder de negociacion de los proveedores: Los proveedores de SMARTseguros son

todos aquellos que proporcionan la capacidad de funcionamiento para la estructura tecnoldgica,



existe la ventaja de un facil acceso y variedad a servidores en la nube, espacios hosting,

disefador de la plataforma y todos los servicios digitales asociados.

Poder de negociacién de los clientes: Los clientes tienen acceso a una amplia gama de
aplicaciones y servicios, y si encuentran que los precios o las condiciones de SMARTseguros
son menos favorables que los de sus competidores, pueden cambiar facilmente de servicio. La
empresa debe asegurarse de que sus servicios sean competitivos y que respondan a las
necesidades de los clientes, apalancandose en la ventaja de un mercado segmentado

adecuadamente con un equivalente al 1.20% de la poblacion nacional.

Amenaza de productos o servicios sustitutos: Ademas de los competidores directos,
SMARTseguros también enfrenta la amenaza de productos o servicios sustitutos. Esto podria
incluir a las empresas que ya ofertan sus productos asegurados, haciendo que el usuario

prescinda de dicha gestion.

Competidores en el sector: En el mercado de aplicaciones de seguros, SMARTseguros
podria enfrentarse a competidores directos que ofrecen servicios similares como
seguros.com.ec, asi como aseguradoras que tienen sus propias plataformas moviles. La

empresa necesitara mantener una propuesta de valor Unica y fuerte para diferenciarse.
12.3.5 Colaboradores

Determinar los colaboradores de la organizacion permite identificar el grado de
relevancia y si estan contribuyendo eficazmente al cumplimiento de los objetivos trazados. Para

SMARTseguros los mas relevantes podrian ser los siguientes:

Clientes: En el corazén de cualquier negocio se encuentran los clientes. En el caso de
SMARTseguros, los clientes son los provienen de dos fuentes, una es el usuario final que utiliza
la aplicacion para cotizar, comparar, contratar y reclamar seguros y la otra fuente son las
aseguradoras, que van a cotizar con nosotros tres servicios, la asociacion a la plataforma, la

comision por colocacion de servicios y la publicidad por exposicion prioritaria en la aplicacion.

El valor de estos clientes radica no solo en su uso directo de la aplicacion, sino también
en la retroalimentacion que aporta, que puede ayudar a la empresa a mejorar continuamente
sus servicios. La satisfaccién del cliente, la medida por la facilidad de uso de la aplicacion, la
eficacia del servicio y la confianza generada, es un indicador critico del éxito de
SMARTseguros.



Aseguradoras asociadas: Las aseguradoras también constituyen un colaborador por si
solo, ya que ofrecen sus productos a través de la plataforma de SMARTseguros son ademas
socios clave. SMARTseguros depende de estas aseguradoras para proporcionar los productos
de seguro que los usuarios pueden cotizar y comparar. Ademas, la eficacia con la que estas
aseguradoras procesan las contrataciones y reclamaciones puede influir directamente en la

satisfaccién del cliente.
Las 29 instituciones a nivel nacional se exponen en el siguiente el listado:

CHUBB Seguros Ecuador S.A.

AIG Metropolitana Cia. De Seguros Y Reaseguros S.A.
Aseguradora Del Sur C.A.

AMA América S.A. Empresa De Seguros

BMI Del Ecuador Compania De Seguros De Vida S.A.
BUPA Ecuador S.A. Companiia De Seguros

Constitucion C.A. Compafia De Seguros
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Compainia De Seguros Céndor S.A.

9. ZURICH Seguros Ecuador S.A.

10. Compaiia De Seguros Ecuatoriano Suiza S.A.

11. Generali Ecuador Compaiia De Seguros S.A.

12. Hispana De Seguros S.A.

13. Interoceanica C.A. De Seguros.

14. Latina Seguros C.A.

15. Liberty Seguros S.A.

16. La Union Compania Nacional De Seguros S.A.

17. Mapfre Atlas Compafia De Seguros S.A.

18. Oriente Seguros S.A.

19. Pan American Life De Ecuador Comparia De Seguros S.A.
20. Seguros Del Pichincha S.A. Compania De Seguros Y Reaseguros
21. Seguros Sucre S.A.

22. Seguros Unidos S.A.

23. Seguros Colon S.A.

24. Seguros Alianza S.A.

25. Seguros Confianza S.A.

26. Seguros Equinoccial S.A.



27. Sweaden Compania De Seguros S.A.
28. Compaiia Francesa De Seguros Para El Comercio Exterior COFACE Sucursal Ecuador
S.A.

29. Vazseguros S.A. Compafiia De Seguros

Empleados y equipo de gestidon: Los colaboradores internos de SMARTseguros son
igualmente esenciales para su éxito. Los desarrolladores de software, los agentes de atencion
al cliente, los especialistas en marketing, los analistas de datos, entre otros, todos contribuyen
al funcionamiento y crecimiento de la empresa. El equipo de gestion también juega un papel
clave en la orientacion estratégica de la empresa y en la construccion de una cultura

corporativa solida.

Inversores: Los inversores son fundamentales para el crecimiento y la expansion de
SMARTseguros. Proporcione el capital necesario para que la empresa pueda desarrollar
nuevas caracteristicas, aumentar su marketing y expandirse a nuevos mercados. Su
expectativa es obtener un rendimiento sobre su inversion, lo que vincula el éxito de

SMARTseguros a su satisfaccion.

Reguladores y gobierno: Operando en la industria de los seguros, SMARTseguros esta
sujeto a diversos gobiernos. La Superintendencia de Compafias, Valores y Seguros en
Ecuador, asi como otros organismos de proteccion al consumidor, desempefan un papel
importante en la supervision de las actividades de SMARTseguros. La empresa debe trabajar
en estrecha colaboracion con estos reguladores para garantizar el cumplimiento total de las

normas y leyes pertinentes.

Socios tecnoldgicos: Los socios tecnoldgicos son esenciales para el funcionamiento de
la plataforma de SMARTseguros. Estos pueden incluir empresas de software, proveedores de
infraestructura de TI, servicios de almacenamiento en la nube, y otros socios que ayudan a

SMARTseguros a mantener su plataforma actualizada, segura y eficiente.

Comunidad y sociedad: Como empresa operando en el espacio publico, SMARTseguros
también tiene una responsabilidad con la comunidad y la sociedad en general. Esto puede
implicar esfuerzos para contribuir al desarrollo econdmico, a través de la creacién de empleo y
la inversion en la economia local, asi como el cumplimiento de sus responsabilidades sociales
corporativas. Esto podria incluir la implementacién de practicas sostenibles, el compromiso con

la diversidad e inclusién, y el apoyo a causas y organizaciones benéficas locales.



Figura 5 Colaboradores

Fuente: Elaboracion Propia



14. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Existe una generacion inmersa en el mundo digital y dar respuesta a las exigencias
puede ser una tarea titanica, especialmente para el ambito asegurador. En el entorno
empresarial de Ecuador y a pesar de los vertiginosos avances tecnoldgicos, persiste un
discernible desfase en la integracion y operatividad de herramientas digitales y ante este
panorama, nace SMARTseguros, una aplicacién movil que no sélo se alinea con las tendencias

digitales sino que redefine la experiencia del cliente.

Esta aplicacion movil de descarga gratuita, trasciende la simple transicién digital, pues
pone delante la experiencia centrada en el cliente, partiendo de la metodologia Design
Thinking, posee disefio vanguardista, junto con una plataforma amena y accesible, busca
derribar obstaculos que anteriormente alejaban a los clientes de los seguros. El propdsito
esencial del proyecto es tender un puente digital a los millennials de destacadas areas urbanas
en Ecuador, ofreciéndoles un acercamiento directo, transparente y eficiente al mundo
asegurador. A través de un meticuloso analisis de mercado, se pudo esclarecer patrones de
comportamiento, preferencias y tendencias, estableciendo con claridad las proyecciones vy

adaptaciones necesarias para el lanzamiento exitoso del modelo.

Las conclusiones extraidas del anadlisis de las metas y preferencias de los usuarios
ecuatorianos indican unanimidad en la importancia otorgada a los seguros pone de manifiesto
que la aplicacion debe priorizar los seguros de salud y vida, es fundamental que la plataforma
garantice transparencia, coberturas personalizables y precios competitivos para satisfacer las
expectativas de los usuarios, también se aprecia la receptividad hacia la digitalizacion del
proceso de contratacion de seguros es palpable, lo que refuerza la viabilidad de la propuesta
de una aplicacion digital en este sector y ademas, la disposicion de los usuarios a pagar una

comisién por un servicio digital de calidad sugiere un modelo de negocio rentable.

Tras un analisis exhaustivo de los datos recolectados a través de nuestras encuestas,
se ha destacado un hallazgo crucial que subraya una significativa receptividad del mercado
objetivo hacia nuestra propuesta de SMARTseguros, la disposicion manifiesta de los
encuestados para transitar hacia una experiencia digital al momento de contratar seguros es

una sefal contundente de la oportunidad que tenemos ante nosotros.

Este panorama favorable se encuentra respaldado por un marcado interés de los
usuarios en acceder a una plataforma que no solo les ofrece opciones variadas y

personalizables para la contratacion de seguros, sino que también promueva una cultura de



transparencia y eficiencia en este proceso, aportando un valor. diferencial notable en
comparacion con los métodos tradicionales, este hallazgo refleja una congruencia notable con
la premisa central de nuestro proyecto, que se centra en facilitar y hacer mas accesible la

contratacion de seguros a través de un sistema digital robusto y confiable.

La determinacion entre la receptividad del mercado y las respuestas obtenidas en las
encuestas nos proporciona una base sélida para proceder con confianza, afianzando la
orientacion centrada en el usuario de nuestro modelo de negocio, y asimismo, resalta la
pertinencia de centrar nuestros esfuerzos en satisfacer las demandas y preferencias
claramente expresadas por nuestro publico objetivo, este resultado es una validacion empirica
de nuestro enfoque y refuerza nuestra vision de brindar soluciones aseguradoras modernas,
flexibles y adecuadas a las necesidades y expectativas del mercado ecuatoriano

contemporaneo.

En conclusién, el mercado ecuatoriano esta listo y receptivo para una propuesta
innovadora en seguros digitales que sea coherente con sus preferencias y necesidades. lo que
refuerza la viabilidad de la propuesta de una aplicacion digital en este sector y finalmente se
debe garantizar una comunicacion efectiva y mantener a los usuarios al tanto de las

novedades, se deben aprovechar los canales de correo electrénico y redes sociales.

Administrativamente hablando, SMARTseguros subraya la relevancia de una estructura
firme, que ademas respeta meticulosamente las regulaciones vigentes. El analisis técnico, por
su parte, resalta como piedra angular para proporcionar una plataforma robusta, versatil y
segura. Durante esta fase se escogen las tecnologias y herramientas esenciales para su
implementacién y sostenimiento a largo plazo, siendo este un elemento critico para prevenir
fallos operativos o vulnerabilidades potenciales. En sintonia, el estudio juridico se erige como
un pilar para garantizar la operatividad dentro del marco legal ecuatoriano, evitando posibles

embrollos legales que puedan surgir.

Mas alla de la faceta digital, SMARTseguros abraza una filosofia empresarial que
enfatiza la ética y la responsabilidad. Va un paso mas alla, con miras a ser un agente de
cambio que impulse un desarrollo equilibrado y sostenible en Ecuador, integrando ademas
estrategias de Responsabilidad Social Corporativa. Es evidente que SMARTseguros, con su
enfoque centrado en el usuario, su compromiso ético y su meticuloso analisis en areas
técnicas, legales, administrativas y financieras, se configura como un referente potencial que

puede revolucionar el escenario asegurador en Ecuador.



La viabilidad financiera de SMARTseguros queda patente con indicadores talentosos.
Una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 43,57% vaticina no solo un retorno de la inversion, sino
un rendimiento que supera con creces las expectativas del mercado, es pertinente mencionar
que la proyeccién de recuperacion de la inversidn para el cuarto afio se alinea con la naturaleza
de proyectos de este calibre, que demandan un periodo de maduracion para establecerse y
generar beneficios sostenidos. Con todo ello, SMARTseguros emerge como una solucion
holistica, respaldada por una aceptacién favorable del mercado y proyecciones financieras que

auguran un prospero futuro en el sector asegurador ecuatoriano.

A modo de recomendacién, basados en la participacion de la muestra; la experiencia de
usuario debe ser intuitiva, clara y respaldada por un eficiente servicio al cliente y para
garantizar una comunicacién efectiva y mantener a los usuarios al tanto de las novedades, se

deben aprovechar los canales de correo electronico y redes sociales.

Para el modelo de negocio SMARTseguros, tras constatar la viabilidad del estudio de
mercado actual, es imperativo no estancarse y seguir manteniéndose a la vanguardia de las
necesidades cambiantes de los consumidores. En primer lugar, se recomienda realizar analisis
periédicos de tendencias y preferencias del mercado para detectar posibles cambios en el
comportamiento del consumidor y adaptar el modelo de negocio en consecuencia, esto puede
implicar la incorporacion de nuevos tipos de seguros, ajustes en la plataforma digital o la

adaptacion a nuevas tecnologias emergentes.

En segundo lugar, considerando la evoluciéon demografica y el surgimiento de nuevas
generaciones con distintas expectativas, es esencial expandir y segmentar aun mas el publico
objetivo, adaptando la oferta y comunicacion a sus particularidades y ademas, es crucial
monitorear constantemente a la competencia y las innovaciones en el sector asegurador, ya
que el éxito de SMARTseguros podria atraer a mas actores al espacio digital. Por ultimo, se
sugiere implementar encuestas de satisfaccion y retroalimentacién directa con los usuarios,
permitiendo una iteracion continua basada en sus experiencias y necesidades, esta
retroalimentacién constante sera una herramienta invaluable para el refinamiento y mejora

continua del modelo de negocio.

Ante un mercado claramente dispuesto a abrazar la digitalizacion de los servicios de
seguros, como se desprendid de nuestro estudio de mercado, se sugiere implementar
estrategias de marketing digital innovadoras y dinamicas para potenciar la promocion de
SMARTseguros, en primera instancia, es esencial el desarrollo de una estrategia de contenido

educativo que pueda ser distribuido a través de diversos formatos multimedia (blogs, podcast,



webinars, entre otros) para cultivar una comunidad informada y comprometida, también se
recomienda establecer alianzas estratégicas con influencers y figuras publicas que resuene con
nuestra audiencia objetivo para promover la app a través de testimonios auténticos vy
experiencias reales, aportando un enfoque humano y cercano que genere confianza y
credibilidad.

Por otro lado, consideramos oportuno disefiar campafias de publicidad pagada
segmentadas en plataformas como Google, Facebook y LinkedIn, permitiendo asi alcanzar a
nuestro publico objetivo de manera mas precisa y efectiva. Ademas, se propone la realizacion
de webinars y talleres virtuales donde se explica el funcionamiento del aplicativo y los
beneficios de contar con un seguro, generando asi una educacién financiera que aporte valor a

nuestros usuarios.

Es fundamental que, en el contexto de estas estrategias, se haga un uso estratégico de
las analiticas para evaluar y optimizar continuamente el rendimiento de nuestras acciones de
marketing, facilitando asi una adaptacién agil y efectiva a las dinamicas cambiantes del
mercado. Se recomienda, ademas, crear una estrategia de email marketing para mantener a
los usuarios actuales y potenciales informados sobre novedades, promociones y consejos
utiles, construyendo asi una relacién cercana y duradera con ellos. En suma, mediante la
adopcion de estrategias de marketing digital diversificadas y centradas en el usuario,
SMARTseguros puede potenciar su alcance y consolidarse como una solucion lider en el

mercado asegurador ecuatoriano.

El estudio de mercado es una herramienta esencial en el proceso de desarrollo y
formulacién de cualquier modelo de negocio y, por lo tanto, su comprensién y dominio durante
la preparacion universitaria es de suma relevancia, particularmente durante la etapa
académica, el aprendizaje enfocado en el estudio de mercado me ha permitido comprender las
dinamicas y necesidades del entorno empresarial, identificar oportunidades y amenazas en el
mercado y adaptar o disefar propuestas de valor que satisfagan las demandas y preferencias

de los consumidores.

Ademas, este aprendizaje proporciona las bases necesarias para realizar analisis de
segmentacion, targeting y posicionamiento, esenciales para la definiciéon de estrategias de
marketing y ventas y de este modo entender cdmo se mueve el mercado, qué buscan los
consumidores, cual es la competencia y como responder a los cambios del entorno es crucial
para garantizar la viabilidad y el éxito de cualquier emprendimiento o negocio, entonces la

formacion universitaria no sélo me brindé las herramientas tedricas y metodolégicas para llevar



a cabo estos estudios, sino que también fomenté en mi la capacidad critica y analitica de los
estudiantes, permitiéndoles interpretar y tomar decisiones basadas en datos concretos y no

meras suposiciones.
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16.

ANEXOS

16.1. Guia de Preguntas Encuesta

SMARTseguros

SMARTseguros nace como la primera aplicacion mévil de descarga gratuita que desde la
plataforma, le permite al usuario comparar, cotizar, contratar e incluso solicitar
reclamaciones de seguros en el ramo de su preferencia y en la empresa que mas se
ajuste a sus necesidades.

l.a encuesta a continuacion aspira evaluar la percepcion de los potenciales usuarios
sobre la conveniencia y

utilidad de la aplicacion, analizando factores como la facilidad de uso, la

variedad de ramos de seguros disponibles en la App y la agilidad del proceso y

medir la disposicion del usuario objetivo a utilizar una plataforma digital

para cotizar, comparar, contratar y solicitar reclamaciones de seguros y ademas

pagar por ello.
* Indica que la pregunta es obligatoriz

1. ¢Qué nivel de importancia asignarias a contar con un seguro privado en tu vida *
personal o profesional? (1 siendo nada importante y 5 extremadamente
importante)

Marca solo un dvalo.

[£2 T =

2. ¢Actualmente tienes contratado un seguro privado para cubrir aspectos ¥
especificos de tu vida personal o profesional?

Marca solo un dvalo.

| Si
No

https:/idocs.acoale.comiforms/di1GOith TdEHTsuKOBvpxSKDQWmNevOrdXmBaaareCZFU/edit
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3. ;Se considera satisfecho con su seguro, en cuanto a la experiencia de
cotizacion, contratacién y reclamacion?

Marca solo un dvalo.

Si
1 No

N/A (No posee seguros)

4. Te sentirias comodo realizando reclamaciones de seguros a través de una
plataforma digital?

Marca solo un ovalo.

Si

No

I No estoy seguro

5. ¢Como calificarias la importancia de |a facilidad de uso en una aplicacion de
seguros (1 siendo nada importante y 5 extremadamente importante)?

Marca solo un ovalo.

[ 52 B S O

https://docs.google.comiforms/d/1GYith_fdEH7suKOBvpxSKDOWmNeyOrdXmBaaareCZFU/edit
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6. ¢Estarias dispuesto/a a invertir en una aplicacion que te brinde beneficios
adicionales al momento de cotizar, comprar, contratar seguros y hacer
reclamaciones, a pesar de que conlleve un costo adicional?

Marca solo un dévalo.

| Si, considero que los beneficios adicionales justifican la inversion

No, preferiria utilizar servicios gratuitos, aunque no incluyan beneficios
adicionales

No estoy seguro/a, necesitaria mas informacion para tomar una decision

7. ¢Como calificarias la importancia de tener un proceso de cotizacion,
comparacion y contratacion de seguros rapido y sin complicaciones (1 siendo
nada importante y 5 extremadamente impaortante)?

Marca solo un évalo.

g B W N

https://docs.google.comiforms/d/1GYith_fdEH7suKOBvpxSKDOWmNeyOrdXmBaaareCZFU/edit
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8. ¢Qué caracteristicas o funcionalidades te gustaria ver en una aplicacion de ¥
seguros gue te motive a elegirla por encima de otras opciones disponibles?

Marca solo un dvalo.
Integracion con métodos de pago seguros y facilidades para transacciones
online agiles y seguras.
I Interfaz intuitiva y facil de usar para una experiencia fluida en la aplicacion

Servicio de atencion al cliente accesible y eficaz para resolver consultas o
problemas de manera oportuna

Recursos educativos y claridad en los términos y condiciones de los seguros
para tomar decisiones informadas

Notificaciones y recordatorios para mantenerse al tanto de los detalles y
vencimientos de tus polizas

| Sistema eficiente de gestion de reclamaciones gue simplifique el proceso de
presentacion y seguimiento

9. Situvieras que elegir entre contratar un seguro a través de un agente o a través *
de una aplicacion, ;Qué plataforma prefieres?

Marca solo un ovalo.

| Aplicacion digital con todas las funcionalidades (cotizar, comparar, contratar,
reclamar) y asesorias gratuitas.

Agente de seguros para asesoramiento personalizado

I Eleccion flexible entre aplicacion y agente seguin las necesidades

10. ¢Cual es el rango de precio en délares estarias dispuesto a pagar por *

gestionar |la contratacion de seguros a través de una aplicacion movil eficiente
y segura?

Marca solo un évalo.

Mas de §10
Entre $6 y $10
Entre $1y §5
Menos de §1

https:/fducs.google.comiforms/d/1G8ith_fdEHTsuKOBypxSkDQWmNeyOrdXmBaaareCZFU/edit
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1il.

12

13.

SMARTseguros

. Qué tipo de seguro consideras mas relevante o necesario en tu vida
cotidiana?

Marca solo un évalo.

Seguro de salud
Seguro de vida
Seguro de automaévil
Seguro de hogar
Seguro de viaje

' Seguro de responsabilidad civil

¢ Cual es tu nivel de confianza en la seguridad y proteccion de tus datos
personales al utilizar una aplicacion de seguros?

Marca solo un évalo.

Muy alta
Alta

/' Moderada
Baja
Muy Baja

¢ Cual es tu percepcién sobre la disponibilidad de opciones de seguros en el
mercado ecuatoriano?

Marca solo un ovalo.

Muy limitada
Limitada
Suficiente

, Amplia

Muy amplia

https:/iducs.google.comfforms/d/1G8ith_TdEHTsuKOBvpxSkDOWmNeyDrdXmBaaareCZFU/edit
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14. ;Cuales son los principales obstaculos que has enfrentado al momento de
contratar o hacer reclamaciones de seguros en el pasado?

Marca solo un évalo.

Tramites complicados

Falta de claridad en los términos y condiciones
Demoras en el proceso de reclamacion

Falta de respuesta por parte de la aseguradora

Altos costos

15. ¢En qué medida consideras que una aplicacion de seguros puede mejorar tu
experiencia como usuario en comparacion con otros canales de contratacion
tradicionales?

Marca solo un évalo.

En gran medida

Moderadamente
Ligeramente

No estoy seguro

No considero que mejore la experiencia

Gouogle no creg ni aprobd este contenido.

Google Formularios

https:/iducs.google.comfforms/d/1G8ith_TdEHTsuKOBvpxSkDOWmNeyDrdXmBaaareCZFU/edit
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16.2. Respuestas Focus Group

Jorge Enrique Cruz Lépez - 39 anos - Contralor area operaciones - C+

1. Si, me planted metas personales que incluyen la adquisicion de bienes materiales.
Creo que es importante tener metas claras que me ayuden a enfocar mis esfuerzos y lograr

seguridad financiera.

2. Creo que, en general, mis bienes y patrimonio estan seguros en nuestro pais,

aunque siempre existen riesgos y es por eso que los seguros pueden ser importantes.

3. Considero que es muy importante salvar mi patrimonio mediante un seguro. Es una
forma de protegerme a mi ya mi familia frente a eventos imprevistos que pueden amenazar

nuestra seguridad financiera.

4. Creo que es muy relevante contratar un seguro en diversos ramos, pero
especialmente en seguros de vida, de salud y para mi hogar. Estos son aspectos vitales que

no querrian dejar sin proteccion.

5. Actualmente poseo un seguro de vida y un seguro de salud privado. Considero que

son fundamentales para mi seguridad y la de mi familia.

6. Las caracteristicas mas relevantes para contratar un seguro incluyen la confiabilidad
de la empresa, la amplitud de las coberturas, la claridad de las condiciones y términos del

seguro, y un servicio al cliente de calidad.

7. Me gustaria que la industria de los seguros fuera mas transparente en cuanto a las
condiciones y términos de los seguros, que hubiera menos letra pequefia y que el proceso de

contratacion y reclamaciones fuera mas sencillo y rapido.

8. Creo que la experiencia digital que muestra el video es muy atractiva. Simplifica
mucho el proceso de contratacién de seguros y me permite hacerlo desde la comodidad de mi
hogar. Definitivamente consideraria cambiar la forma tradicional de contratar seguros por una

experiencia digital.

9. Estaria dispuesto a pagar una comisioén por contratar seguros desde una plataforma
digital si esa comision es razonable y si la experiencia de contrataciéon y servicio es

claramente superior a la tradicional.

10. Me gustaria que la aplicacién tenga una interfaz facil de usar, que ofrezca una

amplia variedad de opciones de seguros de diferentes empresas, que tenga un servicio de



atencion al cliente accesible y eficiente, y que me permita gestionar mis seguros (incluyendo

solicitar reclamaciones) de sencilla manera.

11. Los canales que prefieren recibir informacion relevante acerca de su propuesta de
valor incluyen el correo electrénico, mensajes de texto y notificaciones push en la misma
aplicacion. También apreciaria la opcion de recibir informacion a través de redes sociales

como Facebook o Instagram.

Paula Martina Sotomayor Rodriguez - 28 ainos - Corredor bienes raices - B

1. Si, tengo metas personales que involucran la adquisicién de bienes materiales,

como un automaovil en los préximos afos.

2. Creo que mis bienes y patrimonio no estan a salvo en nuestro pais, existen ciertos

riesgos, especialmente en lo que se refiere a la seguridad y la estabilidad econémica.

3. Considero que es muy importante proteger mi patrimonio mediante un seguro. Un
seguro proporciona una capa adicional de proteccién y me da tranquilidad en caso de eventos

imprevistos.

4. Creo que es muy relevante tener un seguro de salud, ya que los costos médicos

pueden ser muy altos. Ademas, también veo valor en tener un seguro para mi vehiculo.
5. Actualmente tengo un seguro de salud privado y un seguro para mi vehiculo.

6. Para mi, las caracteristicas mas relevantes al contratar un seguro son la cobertura
integral, el precio asequible, el servicio al cliente amigable y eficiente, y la facilidad de

entender y acceder a la informacién sobre las pdlizas.

7. Me gustaria que la industria de los seguros fuera mas transparente y accesible para
el consumidor promedio. Muchas veces, los términos y condiciones de las pdlizas son dificiles

de entender y los procesos para hacer reclamaciones pueden ser complicados.

8. Si, estaria dispuesto a cambiar la forma tradicional de contratar seguros por una
experiencia digital, siempre y cuando la plataforma sea segura, facil de usar y me ofrece

todas las opciones y la informacion que necesito para tomar una decision informada.



9. Si, estaria dispuesto a pagar una comision por contratar seguros a través de una
plataforma digital si la comisién es razonable y si el servicio ofrecido a través de la plataforma

agrega valor y facilita el proceso de contratacion.

10. Me gustaria que la aplicacién fuera facil de usar, que me permitiera comparar
diferentes pélizas de forma rapida y facil, y que me diera la opcién de hacer preguntas o

buscar ayuda si necesito mas informacién.

11. Mis canales preferidos para recibir informacion relevante sobre su propuesta de
valor serian las redes sociales. Me gusta poder revisar la informacién a mi propio ritmo y tener

la opcion de volver a ella cuando lo necesite.

Marilyn Angélica Avilés Mite - 33 aios - Gestor de Categoria - C+

1. Si, definitivamente. Como trabajador profesional, me plante6 metas personales que
involucran la adquisicion de bienes materiales. Entre estas metas se incluyen la compra de

una casa y un auto.

2. Ecuador es un pais con un nivel de seguridad bajo y es posible que mis bienes no

estén a salvo. Sin embargo, siento que puedo tomar medidas para minimizar estos riesgos.

3. Considero fundamental la proteccién de mi patrimonio mediante seguros. Un seguro
ofrece una capa de proteccion financiera que puede ser muy valiosa en caso de accidentes o

incidentes inesperados.

4. Creo que es mas relevante contratar un seguro de vida y salud. En caso de
enfermedad o accidente, estos seguros pueden ser cruciales para garantizar la atencion

médica adecuada y proteger a mi familia.

5. Actualmente poseo un seguro de salud y un seguro de vida, ambos contratados de

manera privada, uno es internacional.

6. Las caracteristicas mas relevantes para mi al contratar un seguro son la cobertura
amplia, la claridad de las condiciones de la pdliza, el precio razonable y un servicio al cliente

amigable y eficiente.

7. Me gustaria que la industria de seguros fuera mas centrada en el cliente. A veces,
la informacion sobre las pélizas es confusa y las companias de seguros pueden ser dificiles

de tratar, cuando especialmente se trata de reclamaciones.



8. Definitivamente estaria dispuesta a cambiar la forma tradicional de contratar
seguros por una experiencia digital como la expuesta en el video. Me parece una forma muy

cémoda y eficiente de comparar y contratar seguros.

9. Estoy dispuesto a pagar una comisién siempre que la comision sea justa y la

experiencia de contratacion sea facil, segura y conveniente.

10. Me gustaria que este aplicativo sea facil, amigable y funciones claras. Ademas, me
gustaria ofrecer informacién detallada sobre las distintas pélizas, la posibilidad de comparar

precios y coberturas, y un servicio de atencion al cliente eficiente.

11. Mis canales preferidos para recibir informacion son las notificaciones de la

aplicacion y las redes sociales.

David Josué Macias Porras - 30 ainos - Gerente de Abastecimiento - B

1. Si, me gustaria invertir en una propiedad para establecer mi hogar y quizas un

vehiculo nuevo para facilitar mis desplazamientos.

2.Entiendo que existen riesgos relacionados con la inseguridad pais y por eso es vital

contar con medidas de proteccion adicionales, como los seguros.

3. Es importante porque constituye una forma de reducir los riesgos y tener la

tranquilidad de que estoy cubierto en caso de eventos imprevistos.

4. En mi opinidn, los seguros de salud son de las coberturas mas importantes que se
deben considerar. Sin embargo, dependiendo de la situacion personal, otros ramos como el

de hogar o negocios también pueden ser muy relevantes.

5. Actualmente tengo un seguro de salud para los bienes de mi empresa. Me gustaria
considerar otros tipos de seguros en el futuro, como un seguro del automoévil que deseo

cambiar.

6. Para mi, las caracteristicas mas relevantes al contratar un seguro son la confianza
de la compania de seguros, la amplitud de la cobertura, un precio competitivo y la facilidad

para hacer reclamaciones.

7. Me gustaria que la industria de los seguros fuera menos confusa y los procesos

para hacer reclamaciones menos complicados y largos.



8. Si, por la comodidad y eficiencia de contratar seguros en linea es muy atractiva para

mi, siempre y cuando la plataforma sea popular.

9. Si, ante una plataforma comoda, segura y eficiente.

10. Me gustaria que la aplicacién tuviera toda la informacion necesaria disponible de
manera clara y concisa. También valoraria la posibilidad de comparar diferentes opciones de
seguro y la capacidad de hacer preguntas o solicitar asesoramiento particular o

personalizado.

11. Mi canal preferido para recibir informacioén es el sitio web de la compafiia. Me da

confianza.

Rosa Sobeida Arnao Blacio - 42 aiios - Analista de consumidor - B

1. Si, la compra de bienes para renovar mi hogar y eventualmente adquirir un vehiculo

MAas nuevo.
2. Soy consciente del crimen y los desastres naturales.

3. Considero muy importante proteger mi patrimonio con un seguro porque ofrecen

minimizar los riesgos financieros de los sucesos inesperados.

4. Creo que es mas relevante contratar un seguro vehiculo por los robos y los

accidentes.
5. Actualmente tengo un seguro de salud para mis hijos.

6. Las caracteristicas mas relevantes para contratar un seguro, en mi opinion, son la

cobertura amplia, la confiabilidad de la compania de seguros, y el precio accesible.

7. Me gustaria menos desinterés por el cliente para personas como yo que no estan

muy familiarizadas con las terminologias y detalles técnicos de las pélizas de seguros.

8. No estoy muy familiarizada con las herramientas digitales, pero estoy abierta a
aprender. Si el video propuesto puede demostrar claramente cémo la experiencia digital
puede hacer que el proceso de contratacion de seguros sea mas facil y eficiente, podria

considerar cambiar.



9. Si se me garantiza que la plataforma digital es facil de usar, segura y confiable, y si

la comision es razonable, podria estar dispuesta a pagarla.

10. Me gustaria que este aplicativo sea facil de usar y de navegar, incluso para alguien
que no esta muy utilizado con las herramientas digitales. También seria bueno si puede
ofrecer un servicio de atencion al cliente en vivo para responder a las preguntas y

preocupaciones.

11. Prefiero recibir informacién a través de llamadas telefénicas. También aprecio la
informacién que se me proporciona cuando visite la oficina de la compania de seguros en

persona. Sin embargo, estoy abierta a otros canales digitales para recibir informacion.

16.3. Respuestas Entrevistas
Entrevistado 1
1. ¢ Considera la industria de los seguros un mercado en crecimiento?

Si, definitivamente. En Ecuador, como en muchas otras regiones, la conciencia sobre la
importancia de los seguros ha ido creciendo. Las personas y empresas estan reconociendo la

necesidad de proteger sus activos y bienestar.

2. 4 Cuales consideran las principales barreras en la industria para que el crecimiento

econémico sea exponencial?

Las barreras mas comunes son: la falta de educacion financiera en el publico general, la
desconfianza hacia las instituciones aseguradoras, y las regulaciones restrictivas que a veces

limitan la innovacion.

3. ¢Considera que la digitalizaciéon es una tendencia importante en la industria de los

seguros?

Absolutamente. La digitalizacién es esencial para alcanzar una audiencia mas amplia 'y

ofrecer servicios mas agiles y personalizados.

4. Segun su experiencia, ¢ cuales son las principales barreras o desafios para adoptar la

digitalizacion en la industria de los seguros?

Los desafios incluyen la resistencia al cambio de parte de los empleados y
colaboradores tradicionales, la inversion inicial necesaria, la ciberseguridad y la adaptacion a

las regulaciones locales.



5. En la empresa que representa, ;,qué desafios asumen para afrontar dichas barreras?

Nos hemos enfocado en la capacitacion continua, inversiones estratégicas en tecnologia

y colaboraciones con expertos en ciberseguridad.

6. ¢Considera un desafio aplicable, la propuesta alternativa, de cambiar la forma
tradicional de usuario de colocaciéon de seguros por un método totalmente digital y funcional

para el?

Si, es un desafio, pero también una oportunidad. Es vital adaptarse a las expectativas

modernas del consumidor.

7. ¢, Cuales son los principales desafios que enfrenta su empresa al intentar implementar

soluciones digitales en el proceso de colocacién de seguros?

Asegurarnos de que la plataforma sea intuitiva, segura y se integre adecuadamente con

nuestros sistemas actuales.

8. ¢ Cuales consideran que son las oportunidades que la digitalizaciéon puede brindar a
su empresa en términos de mejorar la experiencia del cliente y aumentar la eficiencia

operativa?

Aumento en la velocidad de respuesta, reduccion de costos operativos, mayor alcance

geografico y posibilidad de ofrecer productos personalizados basados en datos.
9. ; Estaria dispuesto a pertenecer a SMARTseguros?

Si la plataforma es segura, intuitiva y ofrece un valor agregado tanto para las

aseguradoras como para los clientes, definitivamente estariamos interesados.

10. ¢ Estaria interesado en colaborar con SMARTseguros para formar parte de una red

de aseguradoras en una plataforma digital compartida?

Si, siempre y cuando los términos sean justos y beneficiosos para todas las partes

involucradas.

11. ¢, Qué beneficios o ventajas ve en asociarse con SMARTseguros en términos de

alcance de mercado vy visibilidad para su empresa?

Mayor visibilidad, acceso a una base de clientes mas amplia y la posibilidad de

colaborar en innovaciones con otras aseguradoras.

12. ¢ Estaria dispuesto a pagar a SMARTseguros un valor por comisién ante cualquier

colocacion de seguros?



Si, siempre y cuando la comisién sea razonable y refleje el valor que SMARTseguros

aporta al proceso.
13. ¢ Cudl seria un rango adecuado de pago por comision?

Seria necesario analizar las cifras, pero un rango entre el 5% y 10% podria ser

razonable, dependiendo del producto y el valor agregado que aporta la plataforma.

14. ; Estaria dispuesto a pagar a SMARTseguros un valor por publicidad dentro de la

plataforma?

Si, siempre y cuando se garantice una visibilidad y segmentacion adecuada para

nuestra marca.
15. ¢ Cual seria un rango adecuado de pago por publicidad?

Esto dependeria del alcance y la segmentacion de la publicidad. Sin embargo, se podria

considerar un rango entre $300 y $500 mensuales, dependiendo de las métricas prometidas.

16. ¢Estaria dispuesto a invertir recursos financieros en la asociacion con

SMARTseguros para la implementacion y mantenimiento de la plataforma digital?

Si, siempre y cuando veamos un ROI positivo y el modelo de negocio sea sostenible a

largo plazo.

17. ¢ Cual seria un rango adecuado de inversion que estaria dispuesto a considerar para

formar parte de una red de aseguradoras en una plataforma digital compartida?

Estariamos dispuestos a considerar una inversion inicial entre $1,000 y $2,000, con

revisiones periddicas basadas en el rendimiento y crecimiento de la plataforma.

18. ¢Qué tipo de retorno de inversidn espera obtener al asociarse con SMARTseguros

en términos de generacion de leads, aumento de ventas o mejora en la fidelizacion de clientes?

Esperamos un incremento del 20% en generacion de leads, un aumento del 15% en
ventas y una mejora significativa en la retencidén y satisfaccion de clientes a través de una

mejor experiencia de usuario.
Entrevistado 2

1. ¢ Considera la industria de los seguros un mercado en crecimiento?



Si puesto que en Ecuador, hemos observado una tendencia creciente en la adopcion de
seguros, ya que las personas valoran mas la importancia de proteger sus activos y su salud,

especialmente después de la pandemia.

2. 4 Cuales consideran las principales barreras en la industria para que el crecimiento

econémico sea exponencial?

El desconocimiento sobre seguros en amplios sectores de la poblacion, la percepcion de
los seguros como un gasto "no esencial" y las limitaciones regulatorias que a veces frenan las

oportunidades de entrar al mundo interactivo.

3. ¢ Considera que la digitalizacion es una tendencia importante en la industria de los

seguros?

Claro!, La digitalizacién es clave para la modernizacion y la eficiencia en cualquier

industria, y los seguros no son la excepcion.

4. Segun su experiencia, ¢ Cuales son las principales barreras o desafios para adoptar

la digitalizacion en la industria de los seguros?

El cambio cultural en las organizaciones, la inversion en tecnologia y la capacitacion

necesaria para el personal son desafios destacados.
5. En la empresa que representa, ¢ qué desafios asumen para afrontar dichas barreras?

Invertimos en formacion constante para nuestro equipo, modernizamos nuestra
infraestructura tecnoldgica y fomentamos una cultura de adaptabilidad y aprendizaje continuo,

esto como parte de la cultura ISO de calidad.

6. ¢Considera un desafio aplicable, la propuesta alternativa, de cambiar la forma
tradicional de usuario de colocacion de seguros por un método totalmente digital y funcional

para el?

Mas que un desafio, es una necesidad para mantenernos relevantes y competitivos en

el mercado actual.

7. ¢ Cuadles son los principales desafios que enfrenta su empresa al intentar implementar

soluciones digitales en el proceso de colocacién de seguros?

La necesidad de integrar sistemas existentes, garantizar la ciberseguridad y ofrecer una

mejor atencion al usuario.



8. ¢ Cuales consideran que son las oportunidades que la digitalizacion puede brindar a
su empresa en términos de mejorar la experiencia del cliente y aumentar la eficiencia

operativa?
Mejoras en tiempos de respuesta y reduccion de la papeleria.
9. ; Estaria dispuesto a pertenecer a SMARTseguros?

Estamos abiertos a explorar nuevas alianzas que benefician a nuestros clientes y que

estén alineados con nuestros valores y objetivos comerciales.

10. ¢ Estaria interesado en colaborar con SMARTseguros para formar parte de una red

de aseguradoras en una plataforma digital compartida?

Si, siempre que los términos y condiciones sean mutuamente beneficiosos y aporten

valor a nuestros asegurados.

11. ¢Qué beneficios o ventajas ve en asociarse con SMARTseguros en términos de

alcance de mercado vy visibilidad para su empresa?

Acceso a una base de datos mas amplia, principalmente del segmento que gusta de la

tecnologia.

12. ¢ Estaria dispuesto a pagar a SMARTseguros un valor por comision ante cualquier

colocacion de seguros?

Si el modelo aporta un valor genuino y aumenta nuestras ventas, si estariamos

dispuestos.
13. ¢ Cudl seria un rango adecuado de pago por comision?

Esto dependeria del valor agregado que SMARTseguros aporte, pero podriamos
considerar el mismo porcentaje del valor del seguro contratado que se le paga a un bréker

tradicional.

14. ¢ Estaria dispuesto a pagar a SMARTseguros un valor por publicidad dentro de la

plataforma?
Si, en funcion del alcance y la segmentacién que nos ofreceran.
15. ¢, Cual seria un rango adecuado de pago por publicidad?

Podriamos considerar una inversion de $300, seglin las métricas, el tiempo de

exposicion, el contenido y resultados.



16. ¢Estaria dispuesto a invertir recursos financieros en la asociacion con

SMARTseguros para la implementacion y mantenimiento de la plataforma digital?

No por ahora, ya que la empresa cuenta con un presupuesto para innovacion y

desarrollos.

17. ¢ Cudl seria un rango adecuado de inversion que estaria dispuesto a considerar para

formar parte de una red de aseguradoras en una plataforma digital compartida?
N/A

18. ¢, Qué tipo de retorno de inversidén espera obtener al asociarse con SMARTseguros

en términos de generacion de leads, aumento de ventas o mejora en la fidelizacion de clientes?
N/A
Entrevistado 3
1. ¢ Considera la industria de los seguros un mercado en crecimiento?

La industria de seguros en Ecuador ha demostrado un crecimiento sostenido a lo largo
de los afos, aunque en ciertos periodos de manera mas moderada que en otros, desde el tema

que produjo el COVID si hay un incremento.

2. 4 Cuales consideran las principales barreras en la industria para que el crecimiento

econdmico sea exponencial?
La falta de entendimiento sobre los beneficios que ofrecen los seguros.

3. ¢Considera que la digitalizaciéon es una tendencia importante en la industria de los

seguros?

La digitalizacién es una tendencia en casi todas las industrias. En los seguros, es una

herramienta que puede ofrecer ventajas, pero no debe considerarse la Unica solucion.

4. Segun su experiencia, ¢ Cuales son las principales barreras o desafios para adoptar

la digitalizacion en la industria de los seguros?

El costo de implementar nuevas tecnologias, la adaptacion del personal y el

asegurarnos de que los clientes mas tradicionales no queden desplazados.

5. En la empresa que representa, ;,qué desafios asumen para afrontar dichas barreras?



Estamos llevando a cabo formaciones internas para nuestro equipo y garantizando que
todas nuestras implementaciones digitales se realicen de manera que se complemente y no

reemplace el trato humano.

6. ¢Considera un desafio aplicable, la propuesta alternativa, de cambiar la forma
tradicional de usuario de colocaciéon de seguros por un método totalmente digital y funcional

para el?

Es un desafio significativo, sobre todo porque nuestra base de clientes valora el trato

personalizado. No todos los clientes estan dispuestos o preparados para hacer ese cambio.

7. ¢, Cuales son los principales desafios que enfrenta su empresa al intentar implementar

soluciones digitales en el proceso de colocacién de seguros?

Garantizar la seguridad de los datos, integrar sistemas actuales con nuevos sistemas y

adaptar nuestra cultura corporativa.

8. ¢ Cuales consideran que son las oportunidades que la digitalizaciéon puede brindar a
su empresa en términos de mejorar la experiencia del cliente y aumentar la eficiencia

operativa?

Posibles reducciones en tiempos de respuesta y en costes operativos. Sin embargo,
debemos equilibrar estas ventajas con la necesidad de mantener el trato humano que nos

caracteriza.
9. ¢ Estaria dispuesto a pertenecer a SMARTseguros?

Estariamos dispuestos a evaluar la propuesta en detalle para asegurarnos de que se

alinee con nuestros valores y objetivos.

10. ¢ Estaria interesado en colaborar con SMARTseguros para formar parte de una red

de aseguradoras en una plataforma digital compartida?

Requeririamos mas detalles sobre como operaria esta red y cuales serian los beneficios

tangibles.

11. ¢, Qué beneficios o ventajas ve en asociarse con SMARTseguros en términos de

alcance de mercado vy visibilidad para su empresa?

Podria ofrecer una mayor visibilidad en segmentos del mercado mas jovenes y

digitalizados, aunque hay que considerar los costes asociados.



12. ¢ Estaria dispuesto a pagar a SMARTseguros un valor por comision ante cualquier
colocacion de seguros?

Dependeria del volumen y la calidad de los leads que proporcionen.
13. ¢ Cudl seria un rango adecuado de pago por comision?
Entre un 3% y un 7%, dependiendo de la naturaleza y tamafo de la pdliza.

14. ; Estaria dispuesto a pagar a SMARTseguros un valor por publicidad dentro de la

plataforma?
Requeririamos un analisis detallado del retorno de inversién potencial.
15. ¢, Cual seria un rango adecuado de pago por publicidad?
Entre $200 y $250 mensuales, en funcién de la visibilidad y segmentacion ofrecida.

16. ¢Estaria dispuesto a invertir recursos financieros en la asociacion con

SMARTseguros para la implementacion y mantenimiento de la plataforma digital?

Antes de tomar esa decision, necesitariamos un desglose completo de los costos y los

beneficios esperados.

17. ¢ Cual seria un rango adecuado de inversion que estaria dispuesto a considerar para

formar parte de una red de aseguradoras en una plataforma digital compartida?

Esto es algo que tendriamos que evaluar internamente, pero prefeririamos invertir en la

empresa.

18. ¢Qué tipo de retorno de inversidn espera obtener al asociarse con SMARTseguros

en términos de generacion de leads, aumento de ventas o mejora en la fidelizacion de clientes?

N/A



16.4. Estadisticas del sector

Primas emitidas en primer trimestre (2014-2023)
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Participacion prima emitida por Aseguradora en 2022
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Tipos de robos por trimestres
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