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RESUMEN EJECUTIVO

En el mercado de seguros, nos enfrentamos calidad de servicio que no cumple las
expectativas de una clientela cada vez mas demandante. Es muy habitual tener que
lidiar con largos tiempos de espera, mucha documentacion fisica que se debe llenar
para adquirir un seguro, proceso complicados y mala comunicacion de los
beneficios y coberturas de la poéliza. Por tal razon, hemos decidido crear esta nueva
idea negocio llamada Seguranza, S.A., enfocada en una plataforma web para la

contratacion de pélizas de seguros en los ramos de auto, incendio, salud y vida.

Seguranza, S.A. manejara todas sus herramientas via web, debido al alto
crecimiento del mercado online en Panama4, con un chatbox para asistencia en linea

y también la opcién de compra, presentar reclamos y modificar sus pdlizas.

Les brindaremos a nuestros usuarios los productos adecuados a sus necesidades,
con un excelente servicio digital, donde el cliente tenga control sobre sus pélizas y

tramites y dandoles los menores costos del mercado.

La inversion inicial para este proyecto sera de $376,688.16 y tendra un tiempo de
recuperacion de la inversion inicial de 2 afios. El resultado del estudio econémico

resulto ser positivo.



I. Oportunidad de negocio

El mercado de seguros en Panama, maneja un total en primas de
USD1,567,988,856, de acuerdo a la estadistica que maneja la Superintendencia de
Seguros y Reaseguros de Panama (SSRP). Estamos hablando de un mercado
multimillonario, que habia venido presentando crecimientos importantes, como el
del 2017 al 2018, que fue de 6.3%, pero que se enfrentd a un afio dificil en el 2019
reduciéndose en -0.11%. Los productos mas importantes en concepto de
facturacion para el 2019, son automoévil (USD313,517,792), salud
(USD321879,490), colectivo de vida (USD231,467,386) y Vida (USD175,681,342).

Al analizar el decrecimiento de la industria un poco mas a fondo, éste esta
fuertemente impactado por productos como Fianzas (-14,2%) y Ramos Técnicos (-
33.4%), que estan muy correlacionados a la inversion publica del estado panamefio.
Al dirigir el analisis un poco mas a lo que sucedi6 en productos de consumo, estos
también tuvieron un impacto en el resultado anual, ya que Automovil paso de ser el
namero uno, al segundo lugar en relevancia, decreciendo USD-7,691,695 (-2.4%) y
Salud que no decrecié, pero su crecimiento fue pequefio para lo habitual, en
USD4,271,682 (1.3%). (Cifras obtenidas de la data estadistica publica que maneja
la Superintendencia de Seguros y Reaseguros de Panama).

Las compafiias aseguradoras y corredores, no fueron efectivas en concretar ventas
durante el ultimo afio como lo han hecho en el pasado, aun considerando que para
automovil hay una porcion importante del pastel para crecer. Actualmente el parque
de vehiculos estd compuesto por algo mas de 1,35 millones de unidades, segun
datos de la SSRP y solo el 70% cuenta con una péliza. Es decir, hay unos 400.000
vehiculos gque circulan sin seguro a pesar de que es obligatorio por ley desde el afio
2006. (Federacion Interamericana de Empresas de Seguro, 2020). En el caso de
Salud pasa algo similar, ya que para el 2019 el mercado cerré con 336,726 personas
aseguradas, cuando la poblacion panamefia ronda 4.7 millones de habitantes. (Cifra

obtenida del Banco Mundial)



Esta informacion deja la duda acerca de, ¢qué puede estar pasando en estos
productos de consumo?

Se realiz6 una encuesta sobre una base de datos de amigos y familiares y se obtuvo
hallazgos como que el 100% de la base encuestada tiene contratado un seguro,
pero 55.5% no siente que conoce el producto y sus coberturas. También es
relevante que al 100% de los encuestados les gustaria contar con una experiencia
digital. Con este hallazgo, se investigo a las principales compafias aseguradoras y
corretajes para conocer como comercializan el producto y sus bondades y

adicionalmente el alcance de su experiencia digital.

Como resultado queda en evidencia que no cuentan con mucho avance en esta
area, pero si hablan de una gran disposicion a invertir en el area durante el futuro
cercano. Actualmente sus paginas no ofrecen cosas basicas como compras online,
que se ha vuelto algo muy comun hoy en dias, o presentar reclamos en linea. En el
caso de los corredores, algunos tienen un poco mas de avance que las mismas
aseguradoras, pero igualmente es poco el desarrollo que han logrado. El mercado
de corredor de seguros en Panama genera comisiones por USD181,205,155, lo cual

corresponde al 11.56% de las primas facturada durante el 2019.

Con esto en mente y considerando que la inversion para ser corredor de seguros
es baja (solo una fianza que vale USD100 al afio), existe una oportunidad de suplir
la necesidad digital en el mercado a través de un corretaje online. La oportunidad
esta en suplir esas necesidades no satisfechas de los clientes y a la vez facilitar a
las aseguradoras llegar donde estos clientes con un buen grado de satisfaccion. La
decision de ser corredor sobre ser una aseguradora también se basa en que, para
abrir una aseguradora en Panama, la exigencia minima de capital por ley es de
USD5,000,000 lo cual hace el riesgo alto comparado con la utilidad que se puede
generar siendo corredor, donde la inversién es mas baja. (Cifra obtenida de la ley

12 del 2012 que regula la actividad de seguros en Panam@)



Tabla 1. Resumen Estadistico comparativo al cierre de 2019 vs 2018.

Productos y sus primas y siniestro por ramo.

2019 PAONR] Diferencia en Dirferencia
Productos de Seguros Primas Suscritas | Primas Suscritas usD en %

Automovil 313,517,792 321,209,487 -7,691,695 -2.4%
Salud 321,879,490 317,607,808 4,271,682 1.3%
Colectivo de vida 230,467,386 219,017,561 11,449,824 5.2%
Vida individual 175,681,342 172,972,050 2,709,292 1.6%
Incendio 152,548,367 145,182,409 7,365,957 5.1%
Fianzas 109,918,833 128,144,433 -18,225,600 -14.2%
Otros 97,277,053 82,279,351 14,997,702 18.2%
Responsabilidad Civil 46,560,659 50,562,049 -4,001,390 -7.9%
Ramos Tecnicos 25,923,350 38,927,587 -13,004,237 -33.4%
Accidentes Personales 30,566,227 28,348,888 2,217,339 7.8%
Casco 29,238,507 23,246,593 5,991,914 25.8%
Transporte de carga 21,538,020 22,195,701 -657,680 -3.0%
Robo 4,944,466 11,878,523 -6,934,056 -58.4%
Multiriesgo 7,927,357 8,108,667 -181,309 -2.2%
TOTAL 1,567,988,856 1,569,681,114 -1,692,258 -0.1%

Fuente: Elaborado por los autores, basado en cifras publicas de la

Superintendencia de Seguros y Reaseguros de Panama, 2020

2. Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

La actividad de seguros tiene una particularidad, todas las organizaciones que

forman parte de ella, venden esencialmente los mismos productos, pero con ligeras

diferencias en beneficios y primas, dependiendo del tipo de producto y lo que

necesite el cliente al momento de asegurar.

La forma de adquirir una poéliza de seguros de cualquier ramo en Panama, se realiza

por uno de estos dos canales:

e Acudir a una compafia de seguros

e Contratar a un corredor de seguros para asesoria y adquisicion




El problema de esto radica en que en Panama existen 23 compafias de seguros
(Superintendencia de seguros de Panama) cada una vende diferentes productos
con diferentes precios y beneficios, al ser cliente, no sabes cual es la mejor
compaiiia dependiendo la necesidad de lo que se busque, segundo el cliente debe
ir a una compafia para poder asesorarse y llenar formularios al momento de
comprar el seguro como también estar pendiente de sus propios reclamos de tener

alguna anomalia.

Si adquiere seguro a través de un corredor es mas facil ya que ellos tienen la tarea
de conocer el mercado de las compafiias de seguros y sus ramos adaptandose a la
necesidad del cliente, el corredor debe estar pendiente de aumentos en el costo de
las pélizas para poder notificar con tiempo al cliente, de los pagos de reclamos y de
las mejoras de sus beneficios a largo plazo, el problema con el corredor es que
algunas veces no piensan en la necesidad del cliente y venden el producto de la
comparfia de seguros que mas alto pague comisiones, ya que esa es la ganancia
de un corredor, aparte de consumir tiempo ya que se deben tener varias reuniones

para asesoria.

Si bien, histéricamente ambas modalidades han funcionado en el tiempo, para las
empresas aseguradoras y para los clientes, es importante que las organizaciones,
independientemente del rubro a la que pertenezcan, incursionen en la tecnologia,
en las herramientas digitales y en el uso eficiente de las mismas. Las compras online
y la contratacion de servicios mediante el uso de plataformas tecnoldgica, cada vez

se hacen mas accesibles y generan mayor facilidad de acceso a consumidores.

Un informe de Mastercard revel6 que Panama liderd las compras por internet con
39%. Los panameiios estan comprando mas por internet, en especial el publico
adulto que aprovecha al maximo su tiempo frente a su computadora o smartphone.
Lo anterior se extrae de un estudio de brazo consultor de la marca de pago de igual

nombre Mastercard Advisors, 2019.



El director de Desarrollo de Aceptacion y de Mercado para Mastercard
Centroamérica, comenté a La Estrella de Panama que “la misién de Mastercard es
estar a la vanguardia de la tecnologia para hacer los pagos simples, seguros e
inteligentes para todos los segmentos de la poblacion. (Mastercard Advisors, 2019)
Un area que no ha incursionado en la era digital de compras por internet, mediante
el uso de plataformas, es el area de seguros. En Panam& no existe registro de
aseguradoras o corredor de seguros, que venda pélizas mediante ésta importante
plataforma, aspecto que abre una oportunidad de negocio o un potencial

inversionista que pueda obtener rendimiento de ésta actividad econdémica.



Tabla 2. Ranking empresas aseguradoras, ramos de personas. Diciembre 2019

SSRP
g
RAMOS DE PERSONAS
COMPAFILAS DE SEGURDS H.l::gi:lir‘:fas Pilizas | Primas | Siniestros

1 ASSA COMPARIA DE SEGURCS, 5.4 15.9% 17.7% | 241% 19.8%
2 FAN AMERICAN LIFE INSURANCE DE PANAMA, 5.4 14.3% 7.9% 176% 19.8%
3 COMPARIA INTERNACIONAL DE SEGUROS, 5.4 6.8% 12.9% | 151% 15 8%
4 MAPFRE PANAMA, 5.4 5.5% 8.3% 14.4% 19.6%
5 SEGUROS SURAMERICANA, 5.4 6.3% 23.2% 7.2% 4.8%
3 GENERAL DE SEGUROS, 5.4 26% 9.8% 37% 13%
7 WORLDWIDE MEDICAL ASSURANCE, LTD 0.8% 1.6% 6% 5.9%
8 ASEGURADORA ANCON, 5.4 25% 1.2% 245 33%
3 ASEGURADORA GLOBAL, 5.4 5.7% 2 3% 23% 1.7%
10 BANESCO SEGUROS, 5.4, 0.4% 0.9% 15% 0.3%
11 VIVIR COMPARIA DE SEGURDS, SA. 8.4% 1.4% 13% 2.7%
12 MULTIBANK SEGURDS, 5.4 3.6% 1.9% 12% 0.7%
13 BUPA PANAMA, 5 A 0.1% 0.2% 0.9% 0.6%
14 OPTIMA COMPARNIA DE SEGUROS, 5.A. 6.4% 1.3% 0.9% 1.0%
15 SEGUROS FEDPA, 5.A 17.8% 7.2% 0.8% 0.5%
16 MERCANTIL PAMARA SEGURODS, 5.4 0.2% 0.8% 0.7% 0.8%
17 ACERTA SEGUROS 0.1% 0.2% 0.7% 0.8%
18 SAGICOR PANAMA, 5.4 13% 0.4% 0.5% 0.5%
19 CHUBE SEGUROS PAMAMA, 5.4 0.2% 0.0% 0.3% 0.0%
20 ALIADO SEGUROS 0.3% 0.2% 0.3% 0.2%
n LA REGIONAL DE SEGURDS, 5.4 0.2% 0.2% 0.2% 0.1%
22 NACIONAL DE SEGUROS DE PANAMA ¥ CENTROAMERICA 0.6% 0.2% 0.2% 0.15%
bE} LA FLORESTA DE SEGURDS ¥ VIDA, 5.4 0.0% 0.0% 0.0% 0.1%

TOTAL 100.0% 100.0% | 100.0% | 100.0%

* Ramos de Vida induye [Seguro Individual, Accidentes Personales, Salud y Colectivo de Vida)

(Superintendencia de Seguros y Reaseguros de Panama, 2020)

A continuacioén, la distribucion en los principales productos que son Auto, salud, vida
e incendio a diciembre 2019 (Superintendencia de Seguros y Reaseguros de

Panama).



Superintendencia de Seguros y Reaseguros de Panama

Participacion de Mercado por Productos

VIDA INDIVIDUAL
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2018
., - Sinestralidad
# Compaiiia de Seguros Primas Primas i Sinlestros | % Sinlestros Promedio
1 ASSA COMPANLA DE SEGURDS, 5.4 53, THl,0E598| 30.0% 1 11,304 686.71 22.4% 21.1%
E PAN AMERICAN LIFE INSURANCE DE PAMNAMA, 5.4 33.3749,15354| 18.0% E 10,B54,429.55 41.3% 31.5%
3 COMPARLA INTERNACIOMAL DE SEGURDS, S.A 3303650259 18.2% 5 B,541 568.71 13.8% 21.0%
4 MAPFRE PANAMA, 5.0 1412545263 11T 3 10,333,162 66| 20.6% 42.8%
Superintendencia de Seguros y Reaseguros de Panama
Participacion de Mercado por Productos
SALUD
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2018
. % % Sinestralidad
# Compariia de Seguros Primias - ] Sinlestros T
1 AN AMERICAM LIFE INSURAMNCE DE PAMABA, 5.4 H1,559,973.38] 255% 1 55,6H7,324.47 173% ET.O%
2 BAPFRE PANARA, 5.8 B5551.943.00) 20.4% 2 50,001, T84 87 155% T I%
3 ASSA COMPARLA DE SEGURDS, 5.4 B2576 68222 19E% 3 45,4232 595 68 14.1% TL1%
Superintendencia de Seguros y Reaseguros de Panama
Participacion de Mercado por Productos
RAMO DE INCENDIO
AL 31 DE DICIEMERE DE 2018
. % % Sinestralidad
# Compariia de Seguros Primas Primes i Sinlestros Sini . Pr o
ASEA COMPARILA DE SEGUROS, 5.4 BS, 726,100 29| 431.1% 1 50,664, 10657 BB TLI%
COMPARIA INTERNACIONAL DE SEGUROS, 5.4 17003,783.82) 1V.TE 4 Z,562, 25792 1.5% 9.5%
SEGURDS SURAMERICANA, S A ITE31977.11)] 11&% 5.8B63,BH2.14 2% 23.1%
4 MAPFRE PANAMA, 5.4 10811, 75500 T.1% 7,674,18832 10.5% 71.0%
Superintendencia de Seguros y Reaseguros de Panama
Participacion de Mercado por Productos
AUTOMOVIL
AL 31 DE DICIEMERE DE 2018
= W% % Sinestralidad
# Compafiia de Seguros Primas i Sinlestros Sintestros |  Promedio
1 AESA COMPANIA DE SEGURDS, S.A 65, 21T ERG 56| 20.8% 1 35, TR 585 85 19.6% B1O%
2 SEGUROS SURAMERICAMA, 5.4 59,6E5.625.65| 19.0% 2 34 555,083 05 17.0% 579%
3 BAPFRE PAMAMA, 5.4 45304 35467 145% 3 34,117 36353 16 8% ThIN

Las compafias de seguros dependen de los corredores

para las ventas de sus

productos tratando asi de acercarse a ellos para crear o asegurar su lealtad o

preferencia frente a otras compafiias, esto quiere decir que le brindan el mejor trato




posible para que solo le vendan a su compafia de seguros de preferencia y
mantengan sus carteras de clientes con una sola compafiia pero gracias a la
evolucion de la tecnologia los cambios de mentalidad, habitos y comportamientos
de los clientes, las aseguradoras estan encontrando canales digitales para mejorar

sus tareas, ser mas eficientes y rentables.

Si bien existe una competencia entre las aseguradoras para ver cual abarca mayor
proporcion del mercado, es importante dejar claro que la oportunidad de negocio de
la plataforma que ofrezca via online adquirir una pdliza de seguros no posee una
competencia definida en el mismo rubro, por lo cual se distingue la oportunidad
como innovadora y Unica en su estilo, que traeria multiples beneficios a la empresa
aseguradora, la cual minimizara los procedimientos y hara mas amigable el contacto

directo con el cliente.

La compra de seguros a través de un corredor es indirecta ya que el cliente no tiene
contacto con la compariia de seguros, si el cliente va a la compafiia de seguros y
no tiene corredor la compra es directa, las empresas de seguro estan dispuestas a
realizar ventas via online siempre y cuando la plataforma sea adaptada o
relacionada con revision por parte de colaboradores de las compafiias de seguros
con la plataforma al momento de emitir una poliza, las revisiones las hacen las

compafiias de seguros antes de su venta.

Acerca de los corredores, como personas naturales existen 2,750, como personas
juridicas (empresas) 389 y permisos provisionales por ramos que viene siendo
vender un ramo especifico hay 115. (Superintendencia de Seguros y Reaseguros
de Panama4, 2020).

Los corredores ofrecen asesoramiento independiente a los clientes que le pidan
coberturas de algun riesgo en especifico presentando un analisis objetivo sobre los

productos del mercado.



Analisis de clientes:

Existe una diversidad de clientes para esta nueva oportunidad de negocio tal y como

se puede ilustrar a continuacion

Individuos

Figura 1. Identificacién de los clientes. Fuente: Elaborado por los autores (2020)

Dentro del fuerte de lo que se esperan sean los clientes, se encuentran los
Ciudadanos comunes, mas aun aquellos en edades comprendidas entre los 22-37
afos. Es muy importante mencionar que los nuevos clientes jovenes que entran a
trabajar estan integrados en la era digital, son personas que estan acostumbradas
a investigar, comprar, enterarse de precios y términos a través de las fuentes
digitales asi deciden si compran y a través de cada canal, la industria de seguros
se esta dando cuenta que esta perdiendo clientes por no incluir los métodos digitales

de venta y servicios.

Las tendencias cambiantes de los consumidores implican a la vez cambios en los
productos o valores agregados, nuevas caracteristicas, cambios en la estrategia y
elementos de ofertas en los productos. Las demandas requieren agilidad por parte
de los actores en la industria para enfrentar los retos.

Existe una marcada tendencia para los seguros de manera online:

De acuerdo con (Oliva, 2019):



La industria de los seguros tiene una particularidad probablemente Unica: vende el
mismo producto desde sus origenes hace siglos. Esto podria llevar a concluir que
es un sector que no avanza ni se transforma. Sin embargo, es todo lo contrario, hay
muchas cosas que estan cambiando en la industria aseguradora a nivel mundial y

a nivel de la region.

El impacto de la era digital en el negocio

Las compariias de seguros siempre han buscado acercarse a sus agentes o
corredores como forma de asegurarse su lealtad o preferencia frente a otras
compainiias; asi como a sus clientes finales como forma de ser menos dependientes
de los primeros. Esto no les ha resultado fécil a lo largo de la historia, por multiples
razones gque seguramente analizaremos en otra oportunidad. Pero, gracias a los
nuevos recursos digitales, las compafiias tienen por primera vez a su alcance
medios atractivos y beneficiosos para lograrlo. Generando asi posibilidades de
acceso, personalizacion y contacto, a costos razonables, como nunca antes las han

tenido.

A esto le tenemos que sumar el cambio en la mentalidad, habitos y comportamientos
de los clientes. Como resultado de todo esto, las aseguradoras estan encontrando
en el canal digital también un medio para agilizar sus tareas, ser mas eficientes y
finalmente mas rentables.

A continuacion, presentamos cambios clave de la era digital que consideramos

estan transformando a las compafiias de seguros.

#1. Social: un nuevo paradigma de la compra de seguros.

Muchas veces se relaciona el concepto de social con el simple hecho de “estar en
las redes sociales”, sin tener en cuenta la importancia y alcance que tiene el
fendbmeno social desde el punto de vista del cambio en los comportamientos y

habitos de las personas.



En este punto es clave comprender que las personas valoran cada vez mas la
opinién de los demas, lo que recomiendan, lo bueno y lo malo, se informan, quieren
conocer detalles y sobre todo confian en lo que otros dicen, sin conocer muchas
veces quiénes son. Este es un cambio de comportamiento relevante para evaluar y
discutir sobre la venta de seguros en el futuro (muy) cercano.

Si las compafias no tratan de entender los desafios de la gestion de seguros del
futuro se estaran condenando a observar cdmo otros crecen en su mercado con
nuevos clientes que operan bajo nuevos esquemas mentales. Hoy la importancia
de la “experiencia” del cliente a lo largo de toda la cadena del valor de los seguros

es critica.

Esto es un mensaje no solo para las compafiias, sino también para los agentes de
seguros tradicionales. Un ejemplo de otra industria que podria asimilarse es la
evolucion del negocio de las agencias de viaje versus los portales de ventas de
viajes. El cambio se esta dando con la modificacion en los habitos de las personas,
no necesariamente porque las compafias quieran cambiar la manera de operar. La
venta y la experiencia ofrecida en general se tendra que adaptar a la forma en que
los clientes quieren comprar y ser atendidos.

Y esto surge a partir de un claro fendbmeno demografico (ajeno a los seguros): los
nuevos clientes jovenes que entran en el mercado de trabajo ya estan totalmente
integrados en la era digital. Son personas acostumbradas a investigar, enterarse
de precios, condiciones y términos a través de fuentes digitales, y luego deciden si

compran, y a través de qué canal.

#2. Movil: un canal ideal para el servicio post venta, ademas de generar
mejoras en la oferta de servicios.

Aqui podemos observar otro cambio relevante en todo el proceso de la cadena de
valor de los seguros. Y no necesariamente en lo obvio que es la posibilidad de
contratar un seguro desde un dispositivo movil. Sobre todo por el proceso de
informacion y gestion de reclamos de siniestros. Tener un accidente, informar la
ubicacion y siniestro a la compafiia, sacar fotos y enviarlas, compatrtir el contacto de

las otras personas accidentadas, solicitar un coche de cortesia o directamente irse



del lugar del accidente (previa aprobacioén en el momento de la compafia), etc., son
ya moneda corriente en muchos paises.

El éxito de estos nuevos servicios en plena expansion, estd fuertemente
condicionado por el aspecto de la usabilidad. Brindar una experiencia excelente en
todos los medios digitales (y en este caso con énfasis en el movil) es para una
compafiia un &rea fértil para competir por la preferencia de los clientes con sus

competidores.

#3. Pricing: el retorno de las pdlizas a la medida

Vinculado con el punto anterior, surge otro fendmeno que se denomina el “Internet
de las Cosas” (IoT — Internet of Things). Esto implica usar el rastro digital que las
personas van dejando para obtener un mejor precio por sus pélizas de seguros.

Una aplicacion de este nuevo concepto es el “pago por el uso”: si se aceptan las
condiciones, por ejemplo, compartir la informacién del GPS del celular con la
comparfia de seguros, ella podra evaluar la forma en que cada dia se usa el
automovil, las rutas que se eligen, los horarios en los que se maneja, velocidad, etc.
Esto ademés de servir para evaluar la forma de conducir e incluso mejorarla con
asesoramiento, entrenamiento, u otros servicios, puede generar dos ventajas
adicionales para el cliente. Por un lado, tener un precio personalizado para su riesgo
particular y no un precio “promedio” basado en la edad o en el tipo de auto que se
tenga. Y la segunda, la posibilidad de “pagar por el uso”, es decir si se usa el auto

pOCO se paga menos gue otra persona que lo usa mas tiempo.

En definitiva, implica volver a los origenes de los seguros: tener polizas
personalizadas que se adapten a las necesidades de cada cliente, algo que en otras
industrias es una realidad hace tiempo (como en la venta on-line de vestimenta).

Las compairiias de seguros no pueden quedar ajenas a esta nueva realidad, deben
acercarse a los nuevos ecosistemas de innovacion, para conocerlos y entender qué
hacen, qué pueden hacer, incluso dirigir estos ecosistemas. Todo con el objetivo de

adaptarse rapidamente para sobrevivir y tener éxito.



Estos 5 factores son clave en la definicion de la industria aseguradora del futuro.
Obviamente, aqui estamos hablando de factores vinculados con lo digital, pero hay
muchos otros, como los aspectos socio culturales, el envejecimiento de la poblacion,

los temas regulatorios, entre otros.

Los clientes, en definitiva, estan compuestos por todo aquel mayor de edad, que
requiera una péliza de seguro y que disponga de los medios electrénicos para

gestionar la adquision mediante el comercio electrénico.

3. Descripcion de la empresay propuesta de valor

3.1 Identificacion de la necesidad

Se identific6 una oportunidad basada en la poca oferta a las necesidades de
transparencia y experiencias digitales de los asegurados. Estas necesidades deben
ofrecer, procesos sencillos, con mucha claridad y lenguajes amigables, que generen
empoderamiento al asegurado, como la contratacion del seguro, la presentacion del
reclamo y pagos de prima. Para lograr esto, se plantea el desarrollo de una solucion
web, que cubra la funcién del corredor de seguros, pero de manera digital, con
proceso automatizados y poca intervencién humana. Dado el poco avance que
tienen las aseguradoras y otros corredores del mercado en temas digitales, la
plataforma servira de puente digital entre el cliente y la compaiiia con la que contraté
el seguro. Las metas seran ahorrar tiempo al cliente, tener indicadores de
satisfaccion elevados, trasparencia y garantizar la sensacién de control al usuario,

adaptandose a sus tiempos y sus necesidades.

Todo lo planteado, nos lleva al desarrollo de una plataforma web que se llamara
SEGURANZA en donde se ofrecera una experiencia de seguros diferente y que ira
de punta a punta, desde la cotizacién y contratacion de pélizas, hasta el tramite del

reclamo.



3.2 Modelo de Canvas

8 RED DE PARTNERS

7ACTIVIDADES CLAVES

2 PROPUESTA DE

4 RELACION CON EL CLIENTE

1 SEGMENTOS DE

* Aseguradoras
* Hospitales y
clinicas
privadas

* Talleres
automotrices

* Agencias
automotrices

* Ajustadores de
reclamos

*  Procesadores de
pagos digitales

6 RECURSOS CLAVES

Venta de Pdlizas
Online
Costumizacion
de pdlizas de
manera facil
Presentacion de
reclamos online
Ajustes de
reclamos en el
mismo dia
Seguimiento a
reclamos

Pago de primas

Plataforma web
Alianzas
comerciales

Contratos de
distribucion con
aseguradoras
Plataforma para
ajuste de reclamos
de auto (de uso
interno)

9 ESTRUCTURA DE COSTOS

VALOR

+ Comparador de
precios

+ Comparador de
beneficios

+ Claridad acerca
de la pdliza en
lenguaje
amigable

*+ Ventade
Pélizas de
manera digital

+ Atencién online
inmediata para
reclamos

* Proceso
sencillos y
transparentes

*  Asesoria sobre
otros productos

Costos fijos (servidor, internet, mantenimiento de la plataforma)
Gastos de administracion
Gastos de Publicidad

Gastos generados por alianzas

Confiabilidad y
transparencia
Gestion de la

necesidad de pélizas
ante terceros (Ejemplo:

entregar poélizas que

respaldan préstamos a

los bancos)
Precios competitivos

3 CANAL DE DISTRIBUCION

Pagina web

Alianzas con Agencias

Automotrices

Alianzas con agentes

inmobiliarios
Alianzas con bancos

CLIENTES

* Personas
naturales
* Empresas
pyme
(Pequefiay
mediana
empresa)

5 FLUJO DE INGRESOS

Comisiones provenientes de las ventas de

polizas

Comisiones provenientes de la renovacion de las
polizas vendidas (se espera una caida de 15% sobre
lo vendido en el periodo anterior)




3.3 Descripcién de la Empresay Propuesta de Valor

La plataforma Seguranza, S.A. se enfocara principalmente en productos de
consumo, que son Automovil, Salud, Incendio y Vida y tendria diferentes frentes,

como los siguientes:

Ventas

Se establecerdn conexiones a traves de servicios web con las principales
aseguradoras (las que tengan la tecnologia suficiente para hacerlo) y la solucion
permitira al cliente cotizar el seguro y compara de una manera amigable tanto
primas como coberturas y beneficios de las diferentes aseguradoras. Una vez
concluida la etapa de cotizacién, se le permitira al cliente concretar la compra del
seguro y pagarlo.

Luego de concretada una venta, se clasificaran los clientes en base a sus datos
demograficos y se aplicara un plan de venta cruzada para lograr completar la
contratacion de otros productos ofrecidos.

Cobros
Se le permitira al asegurado pagar la prima anual de manera fraccionada en montos
mensuales y se considera establecer recordatorios de pago, consulta de saldos o

descuentos por pagos automaticos

Reclamos

Una vez contratado el seguro, la solucién te permitira presentar reclamos de manera
digital. La solucién de reclamos se debe incluir un acuerdo con las aseguradoras
para aprobar de manera automatizada, reclamaciones menores. Por ejemplo, en el
caso de Salud, tener parametrizado los esquemas de copagos y deducibles, al igual
que la tabla de diagndsticos que ampara la pdliza y poder gestionar aprobaciones o
reembolsos sin intervencion humana. En el caso de automdvil, incorporar un
proveedor de ajuste de reclamos basado en inteligencia artificial para poder estimar

las reparaciones contando unicamente con fotos.



En Seguranza ayudamos a nuestros asegurados a contratar sus polizas y presentar
sus reclamos en linea. Garantizando un servicio digital de punta a punta, con una
experiencia de procesos simples, amigables y rapidos, dentro de un tiempo que

cumple las expectativas del cliente.

3.4 Estrategia de Crecimiento

La vision de SEGURANZA es poder estructurar la plataforma en Panama tomando
como productos iniciales Automdvil, Salud, Incendio y Vida y una vez establecido el
proceso completo de estos productos de manera digital, se incorporaran los demas
productos ofrecidos en el mercado. Esperamos capturar en el primer afio 0.3% del
mercado y luego ir creciendo un poco mas de manera exponencial.

En una tercera fase, se plantea desarrollar productos nuevos soportados por las
principales aseguradoras. Estos productos se desarrollaran basados en advanced
analytics de nuestras data lakes y también basados en cercania con los clientes y
conocer mejor sus necesidades. Estos nuevos productos serian exclusivos para
Seguranza, S.A.

Una ultima fase consideraria implementar el modelo de negocio en otros paises,

comenzando por América Central.

3.5 RSE y sustentabilidad

A medida que el uso de la responsabilidad corporativa se expande en las
organizaciones, se esta volviendo extremadamente importante tener una imagen de
conciencia social. Los consumidores, los empleados y las partes interesadas estan
comenzando a priorizar la RSE al elegir una marca o empresa. Estan
responsabilizando a las corporaciones por el cambio social con sus creencias,

practicas y ganancias comerciales.



Se plantea la responsabilidad social de acuerdo a las siguientes aristas:

. Clientes

Satisfaciendo las necesidades y expectativas de los clientes de forma 6ptima, fiable,
competitiva y promoviendo relaciones comerciales duraderas, basadas en una
actitud permanente de servicio, confianza y aportacion de valor, cumpliendo los
estandares mas exigentes de la ética empresarial, que van desde el respecto por la

propiedad intelectual hasta la competencia leal, o la transparencia en los negocios

Manteniendo un canal de comunicacion bidireccional dando a conocer las
actividades y novedades de la organizacion, y recogiendo las necesidades y

requerimientos de los clientes.

. Empleados

Promoviendo politicas de gestion de personas, realizando actividades para mejora
de la capacitacion, sensibilizacién y competencia profesional, estableciendo, entre
otros, programas para la formacion continua, mejores condiciones para el desarrollo
personal y profesional en el lugar de trabajo, velando por su salud y bienestar, y
fomentando la comunicacion, la tolerancia, la igualdad y la integracion entre el

personal que conforma la organizacion.

. Sociedad
Promoviendo estilos de vida sanos, mediante la participacion en actividades de

sensibilizacion y fomento social.

. Medio Ambiente

El compromiso con el medio natural propio y el entorno que rodea, es seguir
avanzando en disminuir el impacto ambiental que pueda generar la actividad
desempefiando una gestion responsable, aplicando unas buenas practicas,
optimizando el uso de los recursos energéticos, reduciendo, reutilizando, reciclando,

y gestionando responsablemente los residuos generados.



4. Plan de Marketing
4.1 Objetivos de marketing

A continuacion, se presenta objetivos de marketing para la idea de negocio.

Objetivo 1
“Captar el 0.3% de consumidores potenciales en los ramos enfocados en Salud, Vida
Individual, Incendio y Automavil, con el propdsito de obtener en el primer afio 5,835

clientes”.

Objetivo 2
“Posicionarse en el top of mind de los millennials y de los nuevos clientes
potenciales en la busqueda de un seguro como la opciébn mas eficiente para

conseguir una poliza”.

Objetivo 3

“Mantener informado a nuestros consumidores sobre la cobertura de sus pdlizas”.

Objetivo 4
“Al finalizar el tercer afio alcanzar el 1% de la participacién del mercado y poder

incrementarlo hasta un 2% para el quinto afio”.

4.2 Estrategia de segmentacion

Seguranza se centralizara en las clientes millennials que estan en el rango de 22 a
37 afios y son las personas que mas utilizan medios digitales. Esta decision esta
basada en que el 66.7% de las personas encuestadas se encuentran dentro de este
rango de edad y el 100% de estas confirmaron su inclinaciéon por los medios
digitales. Las necesidades digitales de este mercado parecieran estar mal
atendidas.



A continuacién, la distribucion porcentual de la poblacion panamefia dentro de los

rangos a atacar.

MILLENNIALS 22 - 37 ANOS

 ANOS  HOMBRES-%  MUJERES-% |
25-29 3.9 3.83
30-34 3.74 3.69
35-40 3.56 3.52

15.33 15.07

Fuente: Elaborado por los autores (2020) basado en cifras de Panama Piramide
de Poblacion 2018

Como se puede observar en la tabla, el segmento a atacar suma 30.4% de la
poblacién, lo cual hace un mercado interesante para los seguros. A su vez, este
mercado se alinea con los productos que ofrece Seguranza ya que a estas edades
la usabilidad de préstamos hipotecarios o de automoviles son mayores, lo cual
incrementa la penetracion del producto en el mercado.

En adicién a lo antes expuesto, se considera promover la plataforma a través de
agencias automotrices, vendedores de autos usados y agentes inmobiliarios. Para
poder llegar a posibles clientes que lleguen por estos canales y que no sean
millennials, se considera elaborar folletos digitales que hablen sobre la empresa y
que sean facilmente compartidos por email o whatsapp.

4.3 Estrategia de producto/servicio

Productos: Pdlizas de seguro de Automavil, Vida, Salud e Incendio.

Servicios de Venta: Contratacién de polizas online, entrega de pdlizas de forma

digital al asegurado y posibles acreedores hipotecarios.

Servicios Post Venta: Gestion de cambios necesarios en la poliza de manera online,

presentacion de reclamos y recepcién de indemnizaciones por este mismo canal y



un chat via WhatsApp para atenciones mas especializadas.

En la plataforma web se brindar& la opcién de seleccion de compafiias de seguros,
asesoramiento de sus productos desde el momento de adquirir, comprar y mantener
en el tiempo, siempre estudiando de las necesidades del cliente para poder

implementar mejoras al flujo y de disefio.

4.4 Estrategia de Precio

Seguranza se basa en una estrategia que busca ofrecer precios inferiores o iguales
a los precios medios del mercado. Esta estrategia se sustenta en que, al desarrollar
procesos digitalizados, la empresa tendria gastos administrativos inferiores a los de
la competencia, permitiéndole operar y generar ganancias con un porcentaje de
comision inferior al que recibe la competencia. Lo planteado, se puede usar de
ventaja para conseguir mejores precios con las compafiias aseguradoras. Abajo un
cuadro con ejemplos de costos por producto promedio en la actualidad vs los

precios que buscamos manejar en Seguranza.



Tabla 4. Costo promedio y precio de introduccién.

TIPO DE COMISION COSTO COMISION -
PRODUCTO (e AL ACTUAL PROPUESTO  PROPUESTA
Automévil $ 333.80 20% S 317.11 15%
salud $ 938.34 10% $ 910.19 7%
:::iav dual $ 673.71 10% $ 640.03 5%
Incendio S 372.88 25% $ 354.24 20.00%
TOTAL $ 2,318.73 65% $ 2,221.56 47%

Fuente: Elaborado por los autores (2020)

Como se ha descrito, no existe competencia directa en la contratacion de pdlizas
via online. Sin embargo, existen portales que realizan cotizaciones online, de donde
se extrajo que a manera de resumen las pdlizas pueden tener un costo promedio
expresado en la tabla, y la estrategia de precio sera fijado con un 5% menos del
precio promedio.

4.5 Estrategia de Distribucién

Los principales canales de distribucion serian de manera digital, ya que, con la
creacion de una plataforma para Seguranza, la misma estaria vinculada con una

pagina web y una aplicacién para ser utilizada en un teléfono inteligente.

Por medio de la pagina web o aplicacién, se les podra entregar a los clientes los

productos o servicios solicitados.

Para el lanzamiento se crearan diferentes campafias publicitarias en las redes

sociales invitando a potenciales clientes para que conozcan mas sobre la empresa.

El otro canal semi-digital que se contempla para impulsar la venta de poliza de autos
se basa en crear alianzas con las agencias automotrices con el objetivo de captar
negocio y a la vez ayudar a los vendedores automotrices a dar la solucién completa

a sus clientes y poder hacer la venta mas rapidamente. Para ejecutar esta estrategia



se plantea hacer planes de capacitacion con ellos y crearles usuarios que permitan
tener algunos campos prepopulados e inclusive tener esquemas a futuro de

retribuirles por sus referidos.

4.6 Estrategia de Comunicacion y ventas

La estrategia de comunicacion que implementara Seguranza, resaltara los atributos
de la marca que estadn basados en su rapidez, transparencia, compromiso con el

servicio, preocupados por el bienestar y salud de nuestros clientes.

Dado que nuestros clientes principales serian millennials, debemos comunicar las
ventajas competitivas de la empresa en los medios que ellos frecuentan, como
redes sociales. Usariamos Instagram y Facebook para poder llegar donde ellos,
resaltar la propuesta de valor de la empresa y llevarlos a la pagina web para que

puedan terminar de explorar y comprar.

Otra bondad que se resaltaria de la empresa es usar medios digitales, existe el
compromiso con el bienestar del medio ambiente dada la reduccion del uso del
papel.

Como ultimo punto, se elaboraran folletos digitales para hacer llegar a personas no

millennials por email o whatsapp.

4.7 Estimacion de la demanda y proyecciones de crecimiento anual

Seguranza estara enfocado en los los cuatro productos de seguros de mayor
consumo en el mercado panamefio. Todos, a excepcion de salud, tienen una alta
demanda ya que son seguros requeridos por las entidades financieras para
respaldar préstamos. En el caso de automovil, la demanda es aun mayor ya que el
seguro es exigido por ley. Para el caso de salud, la salud publica del pais no es
buena y los costos de hospitalizacién privada caros, por lo que el seguro de salud
se vuelve un producto esencial para panamefios de clase media hacia arriba. Ese

planteamiento nos garantiza un nicho de mercado fijo y que muy posiblemente



experimente un incremento cada afio. La meta sera conseguir al menos el 0.3% de
la participacion del mercado del total de estos cuatro ramos, contemplando un
incremento del 1% a partir del tercer y 1.5% al cuarto afio. Una vez estamos
posicionados en el mercado y con una base de clientes, se estima conseguir un 2%
para el quinto aflo. Para lograr estas metas, se hace necesario implementar un
mecanismo de venta cruzada a partir del primer mes de operacién. Se espera que
el producto de enganche sea automdvil, ya que no es un producto tan delicado como
vida y salud. Generar una experiencia transparente para ese cliente a través de
automovil, nos debe ayudar a concretar venta cruzada. También se contempla hacer
venta incremental de los productos, buscando siempre lograr vender productos mas

completos. Se estima la demanda en la siguiente tabla:



Total de Asegurados Ciudad de Panama

Tabla 6. Estimacion de la Demanda e Ingresos

Estimacion de Ingresos

Asegurados - Salud

Asegurados - Vida Individual

Asegurados - Automovil

Asegurados - Incendio

Prima Promedio por Producto

Prima Prom. - Salud

Prima Prom - Vida Individual

Prima Prom - Automovil

Prima Prom - Incendio

Tamaiio del mercado (Primas Suscritas)

Primas Suscritas - Salud

Primas Suscritas - Vida Individual
Primas Suscritas - Automovil
Primas Suscritas- Incendio
Comision por Ramo

% - Salud

% - Vida Individual

% - Automovil

% - Incendio

Ingresos

Comisiones - Salud
Comisiones -Vida Individual
Comisiones - Automovil
Comisiones - Incendio

Ingresos por ventas

Fuente: Elaborado por los autores (2020)

2019 Real Ano 1-0.3% Ao 2-0.7% Aho 3-1% Aho 4-1.5% Afno 5-2%
1,944,942 5,835 13,615 19,449 29,174 38,899
336,726 1,010 2,357 3,367 5,051 6,735
260,363 781 1,823 2,604 3,905 5,207
939,209 2,818 6,574 9,392 14,088 18,784
408,644 1,226 2,861 4,086 6,130 8,173
Prima Prom Prima Prom Prima Prom Prima Prom Prima Prom Prima Prom
Mercado Seguranza Seguranza Seguranza Seguranza Seguranza
S 938] S 910| $ 910| $ 910| $ 910| $ 910
S 674| S . 640| S 640| S 640| S 640| S 640
S 334| S - 317| $ 317| S 317| S 317| $ 317
S 373| S 354| S 354| S 354| S 354| S 354
S 957,254,640| S 2,747,133| S 6,409,978| $ 9,157,111 S 13,735,667 | S 18,314,223
S 315,961,977| $ 919,449 $ 2,145,382| $ 3,064,831| S 4,597,247 S 6,129,662
S 175,409,820| S 499,918| S 1,166,475| S 1,666,393 S 2,499,590| $ 3,332,787
S 313,507,927| $ 893,498 $ 2,084,828| $ 2,978,325| S 4,467,488| S 5,956,651
S 152,374,916| S 434,269 S 1,013,293| $ 1,447,562| S 2,171,343| $ 2,895,123
10.00% 7.00% 7.00% 7.00% 7.00% 7.00%
10.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
20.00% 15.00% 15.00% 15.00% 15.00% 15.00%
25.00% 20.00% 20.00% 20.00% 20.00% 20.00%
S 64,361 $ 150,177| $ 214,538] $ 321,807| S 429,076
S 24,996 $ 58,324| S 83,320] $ 124,979 S 166,639
S 134,025] S 312,724] $ 446,749| S 670,123| S 893,498
S 86,854 $ 202,659| $ 289,512| $ 434,269 S 579,025
S 310,236| S 723,883| S 1,034,119 $ 1,551,178| S 2,068,238




4.8 Presupuesto de Marketing y cronograma

Empresa

Detalle / Concepto

Frecuencia / Duracién

Cantidad

Publicaciones con

Publi4 D lloy Disefio d

ubt esarrofloy Liseno de anico 1 $5.000,00 $5.000,00
Pagina Web

Setisa Disefio grafico de Logo Unico 1 $750,00 $750,00

Instagram publicidad Lunes a domingo, durante 1 mes 1 publicacion por dia $100 por campafia $2.800,00
C fia de P i6

Facebook D?gr:lzlana € Fromocion Lunes a domingo, durante 1 mes 2 publicaciones por dia $100 por campaiia $5.600,00

Google Google Ads Semanalmente, por 2 meses 5 publicaciones diarias $10 por clic $1.680,00

Fuente: Elaborado por los autores (2020)



V. Plan de Operaciones

La plataforma Seguranza es una pagina de bajos costos administrativos, que estara
enfocada en procesos automatizados con robots o el uso de inteligencia artificial,
manteniendo sus operaciones enfocadas a soluciones digitales web, se podran
realizar diferentes tramites en la pagina desde emitir cotizaciones, presentacion de
beneficios, contratacion del seguro y presentacion del reclamo con las diferentes
compafiias aseguradoras dependiendo la que se adapte a la necesidad del cliente.

Una vez realizado y adquirido el servicio con Seguranza los clientes mantendran
acceso al portal web donde se les facilitara ver sus podlizas, descargarlas, ver sus
beneficios, condiciones generales del producto, ver sus pagos y conocer cOmo van

sus tramites desde el momento que son ingresados en la plataforma.

Para poder comercializar seguros en el mercado se necesita optar por un curso para
poder obtener las licencias tanto en ramos generales y ramos personales y para
esto existen requisitos para ser corredores de seguros persona juridica el cual esta
amparado bajo la ley 12 de 03 de abril de 2012 y acuerdo n°10 de 30 de octubre de
2013. (Superintendencia de seguros de Panama) como también es importante crear

la razon social que respalde la plataforma web.

Se mantendran reuniones con las compafiias de seguros para que conozcan los
servicios y el uso de la plataforma para la venta de sus productos como también se
realizaran reuniones trimestrales para estar actualizados con las mejoras 0 nuevos
proyectos que tengan las compafiias de seguros ya que esto es un trabajo en equipo
basado en una cadena de comunicacion entre la Compafia de seguros — corredor

(plataforma Seguranza) — cliente y viceversa.

La plataforma web aparte de ser digital también contara con un chatbox en linea y
opcion de llamadas telefénicas para brindar servicio al cliente y que todo sea
transparente y se pueda sentir seguro y con control de sus tramites.

El detalle se encuentra en la parte Il del Plan de negocios.



VI. Equipo del proyecto

El equipo gestor en la primera fase solo estar4 conformado por la junta directiva
(socios), gerente general, el arquitecto tecnolégico y el disefiador de experiencias
para ir desarrollando experiencias digitales, sacando una primera version de la web
para las funcionalidades minimas para la venta y luego en la segunda fase se

incorporaran mas miembros al equipo para su funcionalidad total.

Se brindaran incentivos y compensaciones segun el cargo que tenga el colaborador

como las siguientes:

e Tarjetas vale que se depositaran los 15 de cada mes y esto es muy beneficiosos
ya que lo otorgado por vale no paga impuestos ni prestaciones laborales.

e Alfinal del afio se otorgard un bono dependiente del cumplimiento de las metas
establecidas por cargo y tiempo del colaborador en la empresa.

e Se realizaran evaluacion de 180° para ver su rendimiento y resultado de sus
evaluaciones brindandoles un porcentaje de su salario al fin de afio.

o Eldisefiadory gerente general se les otorgara un celular con plan telefonico para

casos de emergencia con las compafias de seguros o clientes.

En la etapa uno tendremos gastos salariales enfocados en los salarios mensuales,
vale de alimentacion y celular por un monto total de USD 141,000 y para la etapa
dos contaremos con el equipo completo para el desarrollo y funcionalidad de la
plataforma web con gastos salariales por un total de USD 208,200.

La Unica diferencia entre las dos etapas es que para la fase dos contaremos con un
total de 5 desarrolladores, solo estaremos agregando 2 colaboradores nuevos como
también contaremos con la figura de un encargado de venta y un encargado de
reclamos que estaran enfocados en sus departamentos de la mano con la compafiia
aseguradora para brindar un servicio de calidad, transparencia donde el cliente se

sienta que tiene el control de sus tramites y se sienta seguro.

El detalle se encuentra en la parte Il del Plan de negocios.



VII. Plan Financiero

El plan financiero fue realizado en un periodo de tiempo de 5 afios basandonos en
el tamafia del mercado objetivo y nimeros de asegurados en la ciudad de Panaméa

en los productos que tendra la plataforma para la venta.

La meta es captar un 0.3% de la clientela actual, la cual nos da un total de 5,835
clientes, considerando la prima promedio descontada que ofreceremos nos da un
total de USD 2,747,133 en primas suscritas y USD 310,236 en comisiones para

Seguranza que viene siendo el ingreso.

Por los informes de resumen estadistico realizados por la Superintendencia de
Seguros de Panama, podemos estimar que bajo los cuatro segmentos de primas
suscritas da al mercado objetivo un tamafio aproximado de USD957,254,640 y
existe un promedio de 2,380,000 asegurados en la ciudad de Panama que utilizan

uno o mas de los seguros proporcionados.

Los ingresos anuales por venta para el primer afio seran de USD 310,236, para el
segundo afio por USD 723,883 y para el tercer afio USD1,034,119 debido que se
contara con mayor participacion de mercado y con incremento en nuestros clientes.
Partiendo del ultimo mes del afio 0 se tienen gastos de iniciacibn como gastos
administrativos, gastos de marketing y gastos salariales lo cual para el afio 0

tendremos un flujo efectivo de —USD13,671.66 que debera ser cubierto.

Al calcular el déficit acumulado nos arroja el resultado de USD 132,604.16 los cuales
seran destinados como capital de trabajo para poder iniciar el proyecto.

Se estima una inversion de USD 376,688.16 para los rubros necesarios para el
establecimiento de Capital en: Muebles y equipos de oficina, adquisicion de local
para la oficina y otros gastos de inversion los resultados apuntan a un prondstico
positivo para la inversién, ya que la misma se estaria recuperando para el segundo
afo.

El detalle se encuentra en la parte Il del Plan de negocios.



VIII. Riesgos criticos

Cabe esperar que para los proximos afios exista un crecimiento en las primas del
mercado de los seguros, si nos enfocamos en la oportunidad de negocio bajo esa
premisa y estudiando la tendencia de afios anteriores se pronostica un posible
incremento del 3% considerando el desarrollo econémico y el auge en todo lo

relacionado a las ventas digitales.

Se pronostica que Seguranza estard basado en vender seguros a nuevos clientes
a los cuales las aseguradoras no podian llegar por falta de digitalizacién de los
procesos y para agilizar la experiencia de conocimiento sobre los productos como
también obtener clientes de nuestros competidores y que sientan que nuestro
servicio les brindara una mejor sensacion de transparencia, seguridad y control de

sus tramites.

Existe un riesgo de disminucion del tamafio del mercado como paso6 en los afios
2018 a 2019, se espera que los clientes inviertan mas en los ramos generales como
se ha podido observar en las estadisticas de la Superintendencia de Seguros de
Panama la cual nos muestra que en el ramo de vida hubo crecimiento del 8% lo cual
es positivo para Seguranza ya que habra oportunidad de negocio y clientela para

los proximos afos.

Debido a la pandemia global los consumidores buscan opciones confiables y capaz
de suplir sus necesidades ya que se tendran recursos financieros escasos, haciendo

cambiar la mentalidad de las personas para poder realizar sus tramites.

En la ciudad de Panama existen 23 compariias aseguradoras que registraron tasas
de crecimiento en primas en los ultimos 3 afios y por esta razén es muy probable
gue pudiesen apostar a digitalizarse también, pero estimamos les costara mas
trabajo ya que son compafias en funcionamiento y tendrian que desarrollar una
rama digital.

El detalle se encuentra en la parte Il del Plan de negocios.



IX. Propuesta Inversionista

La inversion inicial para la idea de negocio Seguranza radica en el egreso de USD
376,688.16 proyectandose ingresos para el afio 1 de USD 99,692.86, se cuenta con
la opcion de recuperar completamente la inversion y el capital de trabajo para el

cuarto afio de operacion.

La ventaja de esta idea de negocio es que es un negocio con bajos costos
operativos dedicados principalmente al funcionamiento de la plataforma web.

Los gastos pueden ser facilmente recuperados por la utilidad bruta y al ser montos
variables se puede hacer un estudio para reducir los mismos y asi ejercer un mejor

flujo de resultado al final de cada periodo.

Se contara con un bajo nivel de riesgo y facilidad de expansion a otros ramos para
asi cubrir mas parte del mercado y poder aprovechar la venta cruzada de nuestros
propios clientes, ganando mas la confianza y uso de la plataforma una vez estén

familiarizados.
La principal fuente de ingresos es facil de monitorear y el manejo general de la
administracion es de baja dificultad ya que no seran muchos colaboradores y se

trabajara de la mano con las compafiias de seguros.

Los resultados de rentabilidad econdmica fueron positivos por lo que la idea de

negocio bajo los parametros establecidos resulto ser factible.

El detalle se encuentra en la parte Il del Plan de negocios.



X. Conclusién

Como hemos visto a lo largo del andlisis del trabajo, estamos ante un mercado poco
servido y el cual carece de soluciones digitales. La industria de seguros de por si
esta retrasada en cuanto a lo digital, comparandola con otras industrias similares,
como bancos, pero en Panama, esa brecha se nota ain mas. En Panama se siguen
viendo tramites complejos con interaccion y documentacion fisica, lo cual termina
en insatisfaccion y mala comunicacion con los clientes. Por otro lado, el mercado
panamefio de seguro es muy dependiente de los corredores de seguros. Las
compafiias aseguradoras han crecido con esquema de venta tercerizado,
descansando muchas de sus actividades de venta en corredores. La relacion real
con el cliente la lleva ese corredor y es el quien decide en que aseguradora colocar
el negocio. Esto ha pasado asi por muchos afios y las compafiias aseguradoras no
se han concentrado en desarrollar musculos fuertes para llegar al cliente final de

manera directa.

Es importante mencionar también que ser corredor de seguros en este mercado es
relativamente facil cuando lo comparamos con ser aseguradora. Las exigencias son
mucho mas bajas y la inversién poca. Ser aseguradora exige capitales millonarios,

pero ser corredor solo el costo de la licencia.

Estas dos cosas nos plantean una oportunidad de negocio, convirtiéndonos en un
corredor de seguros digital, mediante una pagina web de baja inversion, ofreciendo
un servicio a un mercado no satisfecho y con la oportunidad de hacerlo de una
manera mas personalizada y la vez mas barata desde el punto de vista

administrativo.
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Datos macro/ Expansion

https://datosmacro.expansion.com/demografia/estructura-poblacion/panama


http://www.fideseguros.com/

Anexos los relevantes a la Parte |
Anexo A — Resultados de la encuesta realizada a través de un link enviado por google

docs. a los participantes.

ENCUESTA SOBRE SEGUROS
Cual es tu edad?

18 responses

@ 18 a 25 afos
@ 26530 afos
O 31 a 40 afios
@ 21236 afios

Cuentas con polizas de seguros?

18 responses

@ Si
& Mo




Que seguros mantienes hoy en dia?

18 responses

Auto 16 (88.9%)
Salud

Incendio

Vida 11 (61.1%)

Cancer 1(5.6%)

Multiriesgo 1 (5.6%)

Tienes conocimiento completo de las coberturas de tus sequros?

18 responses

@S
@ Mo
® Talvez




Cual es tu compania de seguros de preferencia?

18 responses

ASSA Compafiia de Seguros 12 (66.7%)
(15) Internacional de Seguros

Mapfre Seguros

Seguros Sura

0.0 2.5 50 75 10.0 12.5

Estarias dispuesto a utilizar una plataforma digital para sacar tus seguros?

18 responses

@ Si
@ Mo

Requisitos para vender seguros:

https://superseguros.gob.pa/index.php/asistencia/requisitos

Fuente: Superintendencia de Seguros de Panama.

Expectativas de los clientes
https://communityofinsurance.es/2019/01/20/las-expectativas-de-

los- consumidores-estan-cambiando/



https://superseguros.gob.pa/index.php/asistencia/requisitos
https://communityofinsurance.es/2019/01/20/las-expectativas-de-los-consumidores-estan-cambiando/
https://communityofinsurance.es/2019/01/20/las-expectativas-de-los-consumidores-estan-cambiando/
https://communityofinsurance.es/2019/01/20/las-expectativas-de-los-consumidores-estan-cambiando/

Anexo E — Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

Evidencia de los

Millenials https://www.robertwalters.es/carrera-

profesional/generacion-millennial-entorno- laboral.html

Industria

https://elcapitalfinanciero.com/industria-asequradora-espera-crecer-por-

encima- del-7-en-2019/

Mercado Cambiante

http://rafaelcedenoc.com/seguros-un-mercado-cambiante/



https://www.robertwalters.es/carrera-profesional/generacion-millennial-entorno-laboral.html
https://www.robertwalters.es/carrera-profesional/generacion-millennial-entorno-laboral.html
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https://elcapitalfinanciero.com/industria-aseguradora-espera-crecer-por-encima-del-7-en-2019/
https://elcapitalfinanciero.com/industria-aseguradora-espera-crecer-por-encima-del-7-en-2019/
https://elcapitalfinanciero.com/industria-aseguradora-espera-crecer-por-encima-del-7-en-2019/
http://rafaelcedenoc.com/seguros-un-mercado-cambiante/

