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1. OBJETO, MOTIVACION Y JUSTIFICACION DEL TFG
1.1 OBIJETO

El principal objeto para desarrollar este proyecto es realizar un Plan Estratégico, el cual permita conocer
de una mejor manera a “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.”. Principalmente, se pretendera recopilar
informacién relevante sobre la situacién actual de la empresa, asi como las estrategias que ésta ha llevado
hasta ahora. Ademas, se realizara un estudio del analisis externo e interno de la misma.

Seguidamente, se examinaran las variables y dimensiones del entorno que afecten al sector asegurador,
asi como el andlisis interno de la empresa. Por ultimo, se realizara la formulacién, evaluacidn y seleccion
de las estrategias que posteriormente se implantardn en el Plan de Accidn correspondiente a cada una de
ellas.

1.2 MOTIVACION
Con la realizacidon de este trabajo se ha permitido aplicar todos aquellos conocimientos adquiridos
durante el Grado en Administracidn y Direccién de Empresas, concretamente los relacionados con el drea
de Direccion Estratégica, la cual se imparte por el Departamento de Organizacidon de Empresas. Es un drea
de conocimiento de gran importancia para afrontar la gestién y administracién de una empresa, al igual
que el resto de asignaturas vistas en la carrera, pero éstas no van a estar tan presentes en el trabajo que
se va a desarrollar, aunque son necesarias para el desarrollo de cualquier actividad empresarial.

El hecho de aplicar los conocimientos que se han adquirido en dicha titulacién en un caso real, aporta una
perspectiva mucho mas practica de los estudios cursados durante el Grado, por lo que esto deja ver su
gran potencial.

Por ultimo, con este trabajo final de grado se finaliza una etapa, al considerarse la ultima actividad
académica de la titulacién y el requisito final para la obtencién del titulo de Grado en Administracién y
Direccién de Empresas.

1.3 JUSTIFICACION
Hoy en dia, las empresas se encuentran ante unos limites comerciales cada vez mas extendidos y un
entorno en constante cambio, marcado por factores tecnoldgicos, sociopoliticos y empresariales en
evolucién. La Direccion Estratégica de la Empresa se ha convertido en el modelo dominante respecto a
como entender el desarrollo de la actividad empresarial en un entorno dificil.

Por ello, la realizacion de este Plan Estratégico ayudard a aprovechar las oportunidades y a poder hacer
frente a aquellas amenazas que se puedan presentar en la empresa analizada, consiguiendo asi, los
objetivos y metas que se han propuesto.

En dicho proyecto queda plasmado el resultado de todo el trabajo elaborado para su preparacion. La
informacién se ha repartido en ocho partes, las cuales coincidiran con los apartados del indice:



(ge Espabrok

GEMERAMOS COMFIANZA
Punsnd.a Correduria de Seguros
En el Capitulo 1 se plasmara la idea que propuesta para el proyecto. El Capitulo 2 cuenta con un amplio
cuerpo tedrico que pretende servir como soporte basico para la facil comprensidon de la Direccion
Estratégica, asi como los términos referentes al Plan estratégico que se consideran recomendables
conocer. Respecto al Capitulo 3, que corresponde con los antecedentes, se mostrard toda la informacién
perteneciente a la empresa que se va a estudiar, es decir, “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.”.

En los siguientes apartados, los Capitulos 4 y 5, se realizard un andlisis externo e interno de la empresa
respetivamente. En estos, se analizaran los principales factores del entorno, asi como especifico, los cuales
afectan al sector asegurado pudiendo identificar, posteriormente, las oportunidades y amenazas que
ejercen estas variables en la empresa. Mientras que el andlisis interno determinara cuales con sus
fortalezas y debilidades, con la finalidad de mantener y desarrollar una ventaja competitiva.

En cuanto al Capitulo 6, se formularan estrategias a partir del andlisis DAFO realizado anteriormente, que
serdn evaluadas para seleccionar aquellas que mejor convengan a la empresa. Una vez seleccionadas, se
las estrategias, se elaborardn los planes de accidn correspondientes a cada una de ellas, donde se detallara
el camino a seguir por la empresa para poder llegar a sus objetivos. Este apartado corresponde con el
Capitulo 7. Finalmente, en el Capitulo 8 se planteard una conclusién global, es decir, una recopilacion de
toda la informacién de la empresa estudiada, a lo largo del proyecto.
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1. MARCO TEORICO

Con el Marco Tedrico se trata de integrar el tema de estudio con las teorias, enfoques tedricos, y
antecedentes en general que se refieren al Trabajo Final de Grado a realizar. En este, se debe tratar con
profundidad los aspectos relacionados con el estudio y vincula légicamente y coherentemente los
conceptos y proposiciones existentes en estudios anteriores. Es decir, contar previamente con ideas y
teorias a la realizacion del trabajo a desarrollar.

2.1. ESTRATEGIA
La definicién o concepto de la estrategia en el mundo empresarial es “la orientacion y alcance de una
organizacion a largo plazo que permite alcanzar una ventaja competitiva mediante la configuracion de
recursos y capacidades, es decir, ser capaz de hacer frente a lo de fuera mediante la estrategia” segun
Jonhson y Scholes (p.10, 2001).

Existen tres tipos de estrategia:

- Estrategias corporativas o de empresa.
- Estrategias competitivas o de negocio.
- Estrategias funcionales u operativas.

Estrategia corporativa o de empresa: esta trata de dar una distribucién esencial de la empresa en su
conjunto, en la que se pueda identificar las actividades o negocios en las que se quiera actuar. Todo esto
conlleva a una visidon de 3602 a la empresa, en la que no se definird solo la misién, visién y objetivos
estratégicos de la empresa, sino también la manera en que la empresa desea evolucionar en un futuro.

Una de las herramientas mds importantes que se utilizan es la Matriz de Ansoff. Esta relaciona los
productos con los mercados, clasificando asi al binomio producto-mercado en base al criterio de novedad
o actualidad. Se obtiene como resultado cuatro cuadrantes con informacién que indica cudl de las
opciones es mejor a seguir, y estos son: estrategia de penetracion de mercados, estrategia de desarrollo

de nuevos productos, estrategia de desarrollo de nuevos mercados o estrategia de diversificacion.

PRODUCTOS

ACTUALES ~ NUEVOS

CcTU i DESARROLLO DE
ACTUALES NUEVOS PRODUCTOS

e DESARROLLO DE
NUEVOS NUEVOS MERCADOS

DIVERSIFICACION

7
O
o
<
O
o
L
=

Tabla 1: Matriz de Ansoff www.RobertoEspinosa.es

8
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- Estrategia de penetracion de mercados (proteger/Construir): esta opcidn trata de ganar una
mayor cuota de mercado trabajando con los productos actuales de la empresa en el mercado que
se opera actualmente. Con esto, las empresas deberdn esforzarse mediante las ventas y la
publicidad para poder alcanzar una cifra mayor de ventas y penetrar asi en el mercado de un
modo directo y efectivo.

- Estrategia de desarrollo de nuevos productos: en esta opcién estratégica, la empresa desarrolla
nuevos productos para los mercados en los que actualmente opera, es decir, lanzar un nuevo
producto, la actualizacién o modificacidon de el para poder satisfacer las nuevas necesidades
generales de los clientes y consumidores.

- Estrategia de desarrollo de nuevos mercados: esta opcidn estratégica de la Matriz de Ansoff,
consiste en coger nuestro producto y llevarlo a otros mercados diferentes a los que estan
explotando. Para ello, es necesario identificar nuevos mercados geograficos, nuevos segmentos
de mercado y/o nuevos canales de distribucion.

- Estrategia de diversificacion: esta estrategia trata de estudiar si existen oportunidades para
desarrollar nuevos productos para nuevos mercados. Sin embargo, es importante que se realice
algo relacionado con el dmbito de la empresa o que no tenga nada en comun e intentar reinventar
la empresa hacia otros mercados.

Estrategia competitiva o de negocio se desarrolla en la propia empresa u organizacion la cual crea sus
unidades de negocios independientes. La empresa debe definir su estrategia al nivel de esas unidades de
negocios que la lleve a conseguir una situacién de superioridad respecto de sus competidores, y que le
garantice el éxito en cada una de ella.

Estrategias genéricas competitivas basadas en el modelo PORTER: trata de tres dimensiones
diferenciadas. La primera consta de la determinacion del atractivo del sector industrial. Esto se consigue
mediante el andlisis de las cinco fuerzas competitivas, las cuales son: proveedores, clientes, productos
sustitutivos, competidores potenciales y competidores actuales. Este estudio permite desarrollar tres
tipos de estrategias competitivas: las de liderazgo en costes, la diferenciaciéon de productos y las de nicho
o segmentacion de mercado. Porter las denomina estrategias competitivas genéricas.
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- Liderazgo en costes: esta consiste en que la empresa se propone ser el productor de menor coste
en su sector industrial, es decir, la empresa intentard conseguir unos costes inferiores a los de sus
competidores para un producto o servicio semejante o compatible en calidad. Esto hard que la
empresa tenga una ventaja sobre sus competidores, proveedores y clientes.

- Diferenciacion de producto: consta en diferenciar el producto o servicio que la empresa ofrece,
asi como algunos de sus elementos como puede ser la atencién al cliente o la calidad, haciendo
gue sea percibido por los clientes como Unico en el mercado. De esta manera, los clientes estan
dispuestos a pagar un precio mas elevado, siéndoles indiferente que el producto se haya
producido en una empresa u otra. La empresa puede diferenciar su oferta a los clientes, siendo
diferenciacién por las caracteristicas técnicas de un producto, por las caracteristicas de sus
mercados y por las caracteristicas de la propia empresa.

- Nicho o segmentacién de mercados: consiste en centrarse en un segmento de mercado concreto,
para reducir asi su ambito de competencia. Dentro de la estrategia de nicho, esta puede ser de
liderazgo en costes o de diferenciacion. Por un lado o por otro, la empresa lo que pretende es
conseguir una ventaja competitiva en el segmento o nicho en que la empresa compite.

Ademads de las estrategias de Porter algunos autores plantean la posibilidad de que las estrategias de
liderazgo en coste y diferenciacién no sean tan mutuamente excluyentes como sigue Porter.

Existen empresas de éxito sin que sean ni lideres en costes ni sus productos los mds diferenciados. Estos
autores proponen un esquema que estd basado en las ideas de Porter, pero que trata de matizarla,
ampliarlay dar a sus estrategias una vision mds externa orientada al mercado. Para ello, se ha desarrollado
el concepto de Reloj Estratégico que fue elaborado por Ciff Bowman. Este profesor y estudioso de las
dindmicas de mercado alternativas a organizaciones con voluntad de ser competentes. De esta forma, la
matriz se basa en diversas combinaciones entre valores percibidos u precios percibidos, de manera que
dependiendo de la situaciéon de los puntos se eligen diferentes rutas estratégicas en relacion a las
necesidades de cada empresa para ser competitiva en el mercado.

10
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Segln las combinaciones posibles de estas dos variables nombradas anteriormente, existen hasta 8
opciones competitivas posibles en la matriz:

Alto

4. Diferenciacion
5. Diferenciacion

3. Hibrida: relacion
calidad precio

segmentada
_Valor Reloj
ana-d!da estratégico WWILL BCOMOITHpedia. Covm
percibido
6, 7y8:
2. Bajo precio estrategias
1. “Sin filigranas” destinadas al
Bajo fracaso
Bajo ﬁ- Alto
Precio

- Estrategias de precio bajos (Costes): seria la posicion 1, corresponde a aquellos productos o
servicios caracterizados por un precio y valor percibido bajos, es decir, las empresas que aplican
este tipo de estrategia se dirigen a clientes que no les importa demasiado la calidad de producto.
La posicién 2, “precios bajos”, consta de rutas con un valor percibido mayor para los
consumidores. En esta se incluyen aquellas empresas que se basan en el “Low Cost”.

- Estrategias hibridas: estd relacionada con calidad-precio. Esta estrategia estd en la posicion 3, la
cual consta de productos o servicios con bajo precio que ofrecen ciertos puntos de diferenciacion.
Esta estrategia que aplican las empresas conocen perfectamente el gusto de sus clientes y sus
necesidades para poder mantener los costes bajos.

- Estrategias de mayor valor ainadido percibido orientadas a la diferenciacidon de producto: esta
estrategia se encuentra en la posicion 4, denominada “la diferenciaciéon”, que se caracteriza por
la diferenciacion ofrecida a un precio relativamente alto. Sin embargo, la posicién 5 se trata de
“diferenciacién segmentada”, en la que existen bienes y servicios de alto valor afiadido y precios
altos, es decir, las empresas que apuestan por la alta calidad.

11
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- Estrategias orientadas al fracaso: estas se situan en las posiciones 6, 7 y 8, trata de una estrategia
de mercado en la que se ofrece cierto nivel de valor percibido a un precio suficientemente alto
para que el comprador tenga dudas.

Por ultimo, las estrategias funcionales, estas tratan en cémo utilizar y poder aplicar los recursos y
habilidades dentro de cada drea funcional de cada negocio o unidad estratégica, con la intencién de
mejorar la efectividad de las operaciones funcionales de la empresa. Entre las dreas mas funcionales se
pueden encontrar: Recursos Humanos, Financiacién, Tecnologia, Produccion y Comercializacion.

2.2. DIRECCION ESTRATEGICA
La Direccidn Estratégica consta en cubrir las deficiencias de la planificacién estratégica. La Direccidn
Estratégica se desarrolla alrededor de un proceso completo y articulado en dos grandes fases basicas e
interrelacionadas, la formulacién por una parte y la implementacidn y control por otra.

El proceso de Direccidn Estratégica es algo mas que un conjunto de reglas a seguir. La alta direccién debe
pensar estratégicamente, a continuacion, aplicar ese pensamiento en un proceso. Este proceso se lleva a
cabo de mejor manera si todos los miembros de la empresa entienden la estrategia.

Este proceso estd compuesto por cinco etapas:

Fijacion de objetivos: consiste en identificar tres aspectos fundamentales como son, definir objetivos

tanto a corto como a largo plazo, identificar el proceso de cdmo llevar a cabo su objetivo y distribuir el
proceso al equipo, es decir, dar a cada persona una tarea con la que se pueda tener éxito.

La empresa debe tener en cuenta que el proceso de llevar sus metas a cabo debe ser muy detalladas,
realistas y deben coincidir con los valores de su visién. Ademas, la empresa debera de plantear la misién
se esta misma, comunicando las metas tanto a los accionistas como a todo el personal.

Anadlisis: esta es una fase importante, ya que la informacidn obtenida en esta etapa conforma las dos
siguientes. En esta etapa es fundamental reunir toda la informacidn necesaria y datos pertinentes para el
cumplimiento de la mision. El enfoque del analisis debe ser en la compresidn de las necesidades de la
empresa como una entidad sostenible, su direccidn estratégica y la identificacion de iniciativas, las cuales
ayudaran a hacer que el negocio crezca. Ademas, debera de examinar todas las variables externas,
mediante el andlisis PEST y las 5 Fuerzas de Porter, e internas, con el analisis funcional, las cuales puedan
afectar a las metas y objetivos de la empresa. Con esto, se podran identificar las fortalezas y debilidades
de la organizacién, asi como las amenazas y oportunidades que puedan surgir a lo largo del camino,
construyendo finalmente un analisis DAFO.

12
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Formulacién de estrategia: en esta fase de determinara, primeramente, que recursos de la empresa

pueden ayudar a alcanzar las metas y objetivos definidos anteriormente. Seguidamente, se debe
identificar cuales son las areas en las que la empresa debe buscar recursos externos. Con esto, se
priorizardn por su importancia los problemas que enfrenta la empresa, para su éxito y, asi comenzar a
formular la estrategia. Debido a que las situaciones de negocios y econdmicas son muy fluidas y dindmicas,
es recomendables que en esta etapa se desarrolle enfoques alternativos que se dirigen a cada paso del
plan.

Implementacidn de la estrategia:
de la empresa. Esta es la etapa de accidn, dentro del proceso de gestion estratégica. Una herramienta que

a implementacién de la estrategia exitosa es fundamental para el éxito

puede servir para la implementacién de la estrategia puede ser los planes de accidn, en la que todos los
miembros de la empresa deben tener claro cuales son sus responsables y deberes, y como debe encajar
con el objetivo general. Ademas, los recursos o la financiaciéon de la empresa se deben asegurara en este
momento, asi como el tiempo de duracién, una vez que la financiacién este en su lugar y los empleados
listo, hay que ejecutar el plan.

Evaluacién y Control: las acciones de evaluacion estrategia y control incluyen medidas de desempefio, la

revision constante de los problemas internos y externos y hacer acciones correctivas cuando sea
necesario. Cualquier éxito de la evaluacidn de la estrategia comienza con la definicién de los pardmetros
a medir, estos debe estar reflejar los objetivos establecidos en la Etapa 1. Por ultimo, se debe determinar
su progreso mediante la medicién de los resultados reales en comparacion con el plan.

2.3.  PLANIFICACION ESTRATEGICA
El concepto de Planificacion Estratégica ha ido ligado a la Direccidn Estratégica durante su evolucidn. Sin
embargo, no es posible identificar la planificaciéon estratégica con el proceso completo de direccién
estratégica, incluyendo las distintas fases de analisis, formulaciéon e implantacién. No obstante, la
Planificacién estratégica es una herramienta Util e importante en la direccién estratégica.

La funcién de la Planificacion Estratégica supone proyectar la vida de la empresa a lo largo del tiempo,
mediante un proceso de formalizacién que, a partir del momento actual, trate de disefiar lo que va ser la
actividad de la empresa en el futuro. Es decir, la planificacidn debe entenderse como un razonamiento
sobre lo que se quiere que la empresa sea en el futuro.

Los pasos para realizar un Plan Estratégico, seran aquellas tareas que se emplearan para que la empresa
se asegure de que las decisiones que vaya a realizar sean correctas. Este se compone de tres pasos:
visualizar donde quiere estar la empresa, entender donde esta vy, trazar el que camino que la lleve de un
estado al otro.

Antes de comenzar un proceso de cambio, hay que tener claro dénde queremos ir, para ello hay que
definir tres cosas: Misidn, Vision y valores.
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La misidn es aquella que refleja la razén de ser de una empresa, una organizacidén o una institucion, es
decir, es la actividad que justifica lo que la empresa esta haciendo en el momento presente. Esta depende
de la actividad que la organizacion o la empresa realice, asi como el entorno en el que se encuentra y de
los recursos que dispone. Si se trata de una empresa, la mision dependera del tipo de negocio al que esté
vinculado, de las necesidades de la poblacién en ese momento y la situacidon del mercado.

La vision se define como la imagen que la empresa plantea a largo plazo sobre como espera que sea su
futuro, es decir, la planificacién de una expectativa ideal y real de lo que espera que ocurra. La visidon debe
ser realista aunque puede ser ambiciosa, por lo que, su funcidn es guiar y motivar a la organizacion para
continuar con el trabajo. Esta también depende de la situacién presente, de las posibilidades materiales
presentes y futuras, tal y como las perciba la empresa de los eventos inesperados que puedan ocurrir y
de la propia misidn que ya se haya planteado.

Los valores tratan de aquellos principios éticos sobre los que se asienta la cultura de la empresa, y nos
permite crear nuestras pautas de comportamiento. Son la personalidad de la empresa y no pueden
convertirse en una expresion de deseos de los dirigentes, sino que deben de plasmar la realidad. No es
recomendable formular mds de 6 o 7 valores, ya que estos perderian credibilidad.

Por otra parte, se debe entender y estudiar la situacién actual de la empresa donde es necesario analizarla
internamente y externamente. Para ello se utilizara el andlisis externo y el andlisis interno donde
posteriormente, se podran extraer las oportunidades y amenazas, y las debilidades y fortalezas de la
empresa.

El andlisis externo o del entorno es aquel que identifica y evalia los acontecimientos, cambios vy
tendencias que suceden en el entorno de una empresa y que estdn mas alla de su control, es decir, el
estudio de todo aquello que esta ocurriendo o puede ocurrir en el entorno. En este se analizaran factores
politicolegales, econdmicos, socioculturales y tecnolégicos, ademas de, informacidn de los competidores,
productos que puedan ser sustitutivos, los clientes y los proveedores.

El analisis interno tiene como objetivo conocer los recursos y capacidades con los que la empresa cuenta
para poder asi identificar sus fortalezas y debilidades, para posteriormente formular estrategias que
permitan potenciar o aprovechar dichas fortalezas y reducir o superar dichas debilidades. Este estudio ira
ligado con el analisis externo, para la implantacién de las estrategias.

El resultado de estos dos anadlisis se resumira en un modelo conocido como DAFO (Debilidades, Amenazas,
Fortalezas y Oportunidades), para poder visualizar en un solo plano los aspectos internos y externos, tanto
negativos como positivos, que afectan o pueden afectar a la empresa.

El siguiente paso para realizar correctamente el Plan Estratégico es unir toda la informacién que se haya
estudiado anteriormente, para posteriormente poder formular las estrategias que mejor convengan a la
empresa. Para ello, se debera definir aquellos aspectos clave en los que se debe centrar la empresa para
poder conseguir el objetivo propuesto, es decir, identificar las decisiones que hay que tomar.
Necesariamente, esta debera descartar algunos aspectos para centrarse asi en otros que mas le beneficie.
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Por ello, se debera seleccionar la estrategia adecuada para la consecucién de los objetivos en funcién de
la cartera de negocios de la empresa, con esto se conseguird la formulacion de las estrategias de la
empresa. Una vez formuladas las estrategias se evaluaran mediante los filtros de ajuste, aceptabilidad y
factibilidad, en los que se podra conocer cudl de las estrategias mds conviene a la empresa.

Por otro lado, se realizan los planes de accién para cada estrategia. Estos constituyen como una serie de
guia que brinda un marco o una estructura a la hora de llevar a cabo un proyecto. El plan establecerd
cuales son los responsables que se encargaran del cumplimiento en tiempo y forma, asi como las acciones
gue se deben seguir a la hora de implantar una estrategia.

Para hacer reales estos planes, seria conveniente completar el plan estratégico con la viabilidad de las
estrategias para saber con cual de ellas se obtendra mas beneficios en la empresa. Para ello, se realizara
un plan financiero, en el que se comprendera la fijaciéon de los objetivos, el estudio y seleccidn de las
estrategias que se usaran para alcanzarlos, la colocacién de metas, etc.

Por ultimo, podemos acabar el Plan Estratégico con una herramienta de apoyo, el Business Model Canvas.
Esta es una plantilla de gestion estratégica la cual se emplea para el desarrollo de nuevos modelos de
negocio o para documentar y/o mejorar modelos de negocio actuales. Se caracteriza por ser un grafico
visual que incluye los elementos que describen la propuesta de valor de una empresa, los recursos, los
clientes y la estructura financiera. Ademas, ayuda a las empresas a definir la relacion e independencia
entre los elementos en el modelo de negocio.
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3. ANTECEDENTES

En este capitulo se conocerd detalladamente la empresa a la que vamos a analizar, en este caso “Ponsoda
Correduria de Sequros, S.L.”, ademas de cémo y por quien fue creada y el desarrollo de la misma con el
paso de los afos. También, se podra conocer la historia de esta empresa y su fundador, asi como las
estrategias seguidas actualmente y durante los afios anteriores.

3.1. DESCRIPCION EMPRESA
“Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” es una empresa situada en Alcoy, que tiene como principal objetivo
conseguir que los clientes obtengan el producto que desean teniendo la tranquilidad y seguridad durante
el proceso, ademas de ofrecer confianza a estos para conseguir que se sientan seguros y satisfechos con
el proceso del trabajo, queriendo asi, la disposicidn de la confianza de los clientes en la empresa para
obtener los mejores resultados.

La empresa cuenta con un amplia variedad de seguros como pueden ser, seguros de empresa (protege
riesgos e imprevistos internos y externos de la empresa), seguros personales (proteger a las personas),
seguros de vida (proteccidn a la familia, la salud y la vida), seguros patrimoniales (protege el patrimonio
del hogar, automoviles y negocios), entre otros.

Esta se encuentra en una situacién de crecimiento constante, ya que trabaja exclusivamente para los
clientes. Para ello, el equipo que constituye la empresa es muy importante, por eso se preocupa de cada
persona que forma este equipo. Apuesta por el buen clima laboral y en el dmbito profesional se “reciclan”
en todos los sentidos para ofrecer el mejor servicio a sus clientes.

Mediante una consulta personalizada ofrecen aquello que el cliente necesita mirando la parte que mas
interesa al asegurado, asesorando asi, para dar los mejores seguros. Lo que caracteriza a esta empresa es
el trato personal, asi como la utilizacion de la Ultima tecnologia para poder ser mas eficientes. Ademas,
cuentan con departamentos propios para la contratacion y gestién de incidencias.

Por otro lado, facilitan el contacto con los clientes, pudiendo asi, comunicarse con ellos mediante la
aplicacion WhatsApp durante las horas en la que la oficina estd abierta. También, la empresa esta en las
redes sociales como Facebook, tiene su propia pagina web y, actualmente, estan trabajando en mejorar
poco a poco la aplicacién, donde los clientes pueden entrar en su péliza y ver en qué estado se encuentra.
Esto hace que se puedan captar a mas clientes y que haga que el negocio crezca poco a poco y
constantemente.

Por otra parte, para poder abarcar a los maximos clientes la empresa ha ido abriendo oficinas en
diferentes zonas geograficas de la provincia de Alicante como en zona norte de Alcoy, Muro de Alcoy,
Banyeres de Mariola y Alicante siendo asi la oficina principal la del centro de Alcoy.
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En cuanto a la estructura organizativa de la empresa esta sigue la denominada “Formal”, en la que las
decisiones se realizan Unicamente por una persona, aunque algunas de ellas son apoyadas por otras
personas con menor mando que el gerente pero mayor que los demas trabajadores, por lo que la
estructura de esta empresa también tiene parte de estructura organizativa “Staff”. Cada uno de los
trabajadores se encarga de una tarea, pero principalmente las decisiones son tomadas por el gerente.

La estructura organizativa de la empresa se presenta a continuacién:

Gerente

adjunta gerencia—

I |

Contabilidad Siniestros Tarificacion

Tabla 2: Estructura organizativa de “Ponsoda Correduria de Seguros S.L.”

La empresa “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” se caracteriza por una atencién de calidad a los clientes,
por ello, dos de los trabajadores son los que se encargan de los siniestros ocurridos a estos, ocupandose
de llamar al perito para que este valore el dafio causado, asi como informar a los clientes el proceso del
tramite del siniestro. Por otro lado, otros dos trabajadores se encargan de tarificar pélizas, comparar en
las diferentes compaiiias los precios segun las necesidades de los clientes. También, hay una persona que
se dedica a la contabilidad de toda la empresa, es decir, toda la contabilidad de las diferentes oficinas. Los
demas trabajadores, se encargan de realizar tareas internas para el buen funcionamiento de la empresa,
y atender a los clientes en caso de alguna duda. El gerente es el que se ocupa de decidir quién entra y sale
de la empresa, es decir, no hay un departamento especifico de RRHH, ya que es él mismo el que se encarga
de los trabajadores y su propia hija, adjunta gerencia, la cual apoya las decisiones de este.

Existen diversos recursos que se emplean en todas las empresas para llevar a cabo la actividad de cada
una de estas. Estos recursos se pueden ser tangibles, intangibles y humanos.

18



&2 Espabrok

GEMERAMOS CONFIANZA
Ponsoda Correduria de Seguros

odo.e

Los recursos tangibles, diferencian en financieros y fisicos. En cuanto a la empresa “Ponsoda Correduria
de Seguros, S.L.”, la financiacidon que emplea son las comisiones que las compafiias le paga por la venta de
un seguro. Por lo que respecta a los fisicos, posee cinco oficinas en diferentes zonas geograficas de la
provincia.

Por otra parte, los recursos intangibles que posee la empresa es la reputacidn, en la que se caracteriza
por una buena atencién y un buen servicio al cliente, lo que hace que estos tengan confianza en la
mediadora de seguros. Ademads, esta empresa ya es conocida en la localidad de Alcoy por el
reconocimiento que tiene el gerente y la misma empresa.

La misién de “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.”
es obtener el mejor servicio de las corredurias a los
clientes, quedando asi lo mejor satisfechos posibles.

La vision de “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.”
trata de conseguir el mayor reconocimiento de la
empresa en la poblacién por ser la mejor correduria
captando el mercado provincial, principalmente, y
aumentando asi sus clientes.

3.2. HISTORIA
Rafael Ponsoda, fundador de la empresa de seguros “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.”, empezd en la
central de una compaiiia de seguros de su localidad natal (Alcoy) conocida como “La Alcoyana” en 1969,
este desarrollé diversos trabajos, principalmente en la contratacion y disefio de productos de diferentes
ramos. En los ultimos afios se le otorgd el cargo de responsable hasta el afio 1991, en el que, por decisién

propia, inicio nuevos retos.

Este mismo afo, 1991, se da de alta como corredor de seguros en la Direccion General de Seguros,
ademas, ingresa como socio en Espabrok Correduria de Seguros, S.A. Desde entonces, ha estado en el
Colegio de Mediadores Titulados de Seguros de Alicante ejerciendo como profesor en el ramo de

incendios y, también, como vocal.

Es cuando en 1992, crea la empresa “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.”, con la que cuenta con dos
oficinas en Alcoy y Muro de Alcoy, y delegaciones en Alicante, Banyeres, Moraira y Torrevieja.
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Por otro lado, en el afio 1993 entro como vocal en el Consejo de Administracion de Espabrok, S.A. hasta
el afio 1998, cuando por motivo de las elecciones realizadas cada 4 afios, fue elegido como Vicepresidente
del Consejo de dicha empresa, renovando asi el cargo hasta fecha de hoy.

Espabrok es una empresa de ambito nacional la cual tiene domicilio social en Madrid, que contiene mds
de 100 oficinas repartidas por toda Espafia. Esta no solo estd al margen de la planificacién, control y
crecimiento de todas ellas, sino que se dedica especialmente a la negociacidn, disefio y desarrollo de
productos de seguros especificos para toda la red de corredurias, en las que el objetivo es mejorar de
forma considerable la calidad, las coberturas y precios de las modalidades de seguros que se negocian en
varias compaiiias aseguradoras, para el beneficio de los mas de 300.000 clientes que cuenta fia red de
oficinas de Espabrok.

ESPABROK es una organizacién de corredurias repartidas por toda la geografia espafiola fundada en el
ano 1989.

Actualmente, ESPABROK estd compuesto por 43 corredurias y mas de 100 oficinas repartidas por toda
Espafia, las cuales trabajan unidas con el objetivo de garantizar el mejor servicio a sus mds de 200.000
clientes. Asesoramiento profesional, imparcialidad e independencia son aquellos principios que inspira a
la empresa para realizar un buen trabajo. La amplia estructura de recursos humanos y materiales les
permite ofrecer a los clientes un servicio préximo y personalizado.

3.3. ESTRATEGIAS SEGUIDAS
La estrategia comprende la accidn ofensiva y defensiva, con el fin de crear una posicién defendible en el
sector industrial para enfrentarse con éxito a las cinco fuerzas competitivas y obtener asi un rendimiento
superior sobre la inversion para la empresa.

Existen tres niveles de estrategia en las que en cada una se les asigna diferentes competencias respecto
de la toma de decisiones.

La primera estrategia es la corporativa, esta se ocupa del alcance general de una empresa y de cdmo se
puede afiadir valor a las distintas partes de la organizacion, es decir, se ocupa de fijar la orientacidn basica
de la empresa en su conjunto. Las decisiones sobre la estrategia corporativa incluyen la inversiéon en
diversificacion, integracion vertical, adquisiciones y creacidon de empresas conjuntas.

La segunda estrategia es la de negocio, que trata de como se debe competir con éxito en determinados
mercados. Afecta a los productos o servicios que hay que desarrollar, en que mercados se debe estar,
como se puede lograr una ventaja respecto a competidores para alcanzar los objetivos de la organizacion.

Y por ultimo, la tercera es la funcional, se ocupa de como las distintas partes que componen una
organizacién permiten aplicar eficazmente las estrategias de negocio, es decir, de cdmo utilizar y aplicar
los recursos y habilidades dentro de cada area funcional de cada negocio, con el fin de maximizar la
productividad de dichos recursos.
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Las estrategias de una empresa son muy importantes para diferenciarse del sector y de la competencia.
“Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” sigue las siguientes estrategias:

En cuanto a la estrategia competitiva que sigue la empresa es el buen trato personal, ya que una ventaja
frente a las compaifiias es que en la correduria se tiene el trato humano y personal con el cliente. De forma
que resulta mas fiable y tranquilizante, que por ejemplo por internet o por teléfono en el caso de la
contratacién por compaiiia. Ademads, en caso de siniestro, al cliente le gusta que se le preste la mayor
ayuda, y en el caso de la correduria se realizan visitas del o al corredor. En este caso, hay dos personas en
la empresa que se dedican exclusivamente a los siniestros, con intencién de prestar la mayor atencion a
los clientes y tener una rdpida solucién de los problemas y dafios causados. También, el cliente consigue
tener un Unico interlocutor valido en el que se comparan precios en diferentes companiias, aportando
también una formacién adecuada. Todo esto, hace que se obtenga un valor afiadido al contratar la pdliza
por medio de una correduria.

La estrategia de diferenciacion que aplica la empresa es la utilizacién de un teléfono movil con la
disposicion de WhatsApp, con la que los clientes pueden comunicarse directamente con la persona que
mas le interese que le atienda. Ademads, la empresa cuenta con una aplicacién propia, por la cual los
clientes pueden consultar el estado de su pdliza.

Por otra parte, la empresa sigue las estrategias corporativa, centrando en proteger su posicion en el
mercado actual con la especializacién y duro trabajo en los siniestros de dos de los trabajadores, ya que
es algo que los clientes mds valoran en un seguro a la hora de necesitar ayuda. Ademas, algunas de las
oficinas que pertenecen a la empresa son dirigidas por los trabajadores, es decir, son auténomos, como
la de Banyeres o Alicante.

También, la empresa quiere ganar mas cuota de mercado y para ello realiza campafas publicitarias, como
puede ser pancartas en recintos deportivos. Como asi, reducciones en el precio final de la pdliza si el
seguro le ha subido gran cantidad. Incluso, va renovando la imagen del WhatsApp que tiene cada
trabajador en su teléfono movil de la oficina, dando mejor presencia con el cambio de colores y tipo de
letra.

La empresa quiere mantener el mercado actual pero también a ser posible conseguir nuevos clientes, y
para ello, ajusta el producto a las necesidades del cliente, es decir, segun las necesidades se incluiran unas
coberturas u otras y comprando en las diferentes compafiias el mejor producto que le conviene al cliente
al mejor precio.

La empresa “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” trata de introducir sus productos en nuevos mercados,
es por eso que, ha ido abriendo oficinas en nuevas areas geograficas como Alicante, Banyeres, Muro,
entre otras, con las que hace que el negocio crezca.
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4. ANALISIS EXTERNO

El andlisis externo pretende identificar aquellas oportunidades y amenazas que pueden beneficiar y
perjudicar a la empresa de forma directa o indirecta. Para ello, se utilizardn diferentes herramientas para
poder analizar correctamente el macroentorno, el cual estd compuesto por aquellos factores
demogréficos, econdmicos, tecnolégicos, politicos-legales, socio-culturales y medioambientales que
afectan en el entorno de la empresa, y el microentorno, que esta formado por las fuerzas mas afines a la
compania que pueden influir en su capacidad de satisfacer a sus clientes, es decir, los competidores
actuales, competidores potenciales, clientes, proveedores y productos sustitutivos, de “Ponsoda
Correduria de Seguros, S.L.” pudiendo ser relevante en la definicidn de las estrategias de la empresa.

4.1. ANALISIS DEL MACROENTORNO
El andlisis del macroentorno trata de identificar aquellas variables externas que afectan de forma general
a la actividad empresarial, como econdémicos, sociales, tecnoldgicas, etc. Mediante este estudio se
detectaran las amenazas y oportunidades de “Ponsoda Correduria de Seguros. S.L.”

ANALISIS PEST

Para la identificacién de las amenazas y oportunidades, se utilizard la herramienta del andlisis PEST, en la
gue se podrd estudiar los factores politico-legales, econdmicos, socioculturales y tecnoldgicos que afectan
a la empresa.

El dmbito geografico al que ird enfocado este andlisis serd en Espaia, la Comunidad Valenciana y en
concreto en la localidad de Alcoy.

- Politico-legal:

En estos momentos la politica espafiola se ha ido estabilizando poco a poco, después de haber pasado por
una incertidumbre donde Espafia ha carecido de gobierno durante un largo tiempo. Con esto, una vez, el
gobierno ha tenido un candidato, se ha ido aumentando la tranquilidad y la confianza de la sociedad. Con
el nuevo gobierno se ha podido reformar, actualizar y ampliar las diferentes normas y leyes establecidas
en el pais. Es por lo que, se ha estabilizado la situacion y no se ha presentado cambios bruscos, pues el
nuevo candidato resulta ser el mismo que la Ultima candidatura, esto puede ser una oportunidad para las
empresas.

Siguiendo asi, las normas y leyes establecidas en Espafia para los mediadores de seguros y reaseguros, se
establece la Ley 26/2006, la cual permite a los mediadores de seguros ejercer libremente en la Unidn
Europea contribuyendo con un buen funcionamiento del mercado de seguros, sin olvidar la proteccidn de
los consumidores, siendo este un ambito bastante importante, asi como el cumplimiento de unos
requisitos profesionales minimos. Esta ley podria ser una amenaza para la empresa “Ponsoda Correduria
de Seguros, S.L.”, ya que el objetivo de esta es prestar el mejor producto y un buen trato al cliente.
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Por otra parte, se establece la Ley 30/1995 en la que los mediadores estan obligados a ofrecer la
informacién veraz y suficiente de las ofertas y suscripcion de las pdlizas de seguro, y en general, en toda
su actividad de asesoramiento. Ademas, las personas fisicas o juridicas que despefan la actividad no
podran imponer directa o indirectamente la celebracién de un contrato. También, el mediador se
considerara depositario de las cantidades que haya recibido por cuenta de la entidad aseguradora. Esto
resulta ser una amenaza para la empresa.

Otra norma que deben cumplir las aseguradoras es el Real Decreto 1060/2015, de 20 de noviembre, de
ordenacion, supervision y solvencia de las entidades aseguradores y reaseguradoras. Esta trata que
cuando eventualmente se produzca un siniestro que motive el pago de la indemnizacién la entidad
aseguradora esté en situacion de poder hacer frente a su obligacion. Ello justifica que la ordenacién y
supervisién de las entidades aseguradoras por los poderes publicos resulte una materia de interés publico,
para comprobar que mantienen una situacidon de solvencia suficiente que les permita cumplir su objeto
social. Esto resultara una amenaza para las aseguradoras.

Por dltimo, una norma que puede beneficiar a las aseguradoras es la Ley 20/2005, de 14 de noviembre,
de creacidn del Registro de Contratos de Seguros con Cobertura de Fallecimiento, esta consta en que
cuando una persona que haya contratado una péliza fallezca, la aseguradora no se quede sin cobrar el
recibo siendo pagado por el beneficiario que exista en ese momento. Asi pues, esto resulta una
oportunidad para las empresas aseguradoras, ya que si esta ley no existiera podrian tener problemas en
para cobrar aquellos recibos de personas ya fallecidas.

Respecto a la Comunidad Valenciana, existe el Consejo General de los Colegios de Mediadores de Seguros,
la cual es una corporacién de derecho publico que tiene como objetivo defender y representar a los
agentes y corredores de seguros. Ademas, su labor incluye servicios de comunicacién, informacion,
asesoria y asistencia, documentacion, formacién, plataformas para facilitar la adaptacién de las empresas
y los profesionales a diferentes rangos legales, también el trato preferencial para los colegiados en
diversas empresas con las que los colegios y el Consejo mantienen convenios suscritos. Esto resulta una
oportunidad para la correduria, ya que el Consejo le ayuda e informa de las diferentes legalizaciones y
normas que debe cumplir dentro de la Comunidad Valenciana.

En el Ambito local, se debe tener la obtencién de Licencia de Apertura del ayuntamiento de Alcoy, que
para el funcionamiento de la actividad es necesaria. De conformidad con lo establecido en el Decreto
7/2009, del Consell, regulador de los establecimientos de restauracion de la Comunidad Valenciana
podran, si asi lo consideran, inscribir el establecimiento en el Registro General de Empresas,
establecimientos y profesiones turisticas de la Comunidad Valenciana, a los efectos oportunos.

Por otro lado, existe la Agencia para el Fomento de la Innovacion Comercial de Alcoy (AFIC), un
instrumento mediante el cual, el Ayuntamiento de Alcoy, en colaboracién con la Generalitat Valenciana,
estd impulsado el proceso de modernizacidn y ordenacion del comercio de la cuidad.
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Esta permite acercar la actuacidon administrativa al sector comercial, ayudandoles como interlocutor
especializado y convirtiéndose asi en un vinculo permanente entre los comerciantes, sus organizaciones
representativas y la administracién Local. AFIC estd capacitada para prestar asesoramiento y apoyo
técnico, tanto a las propias corporaciones locales como al conjunto del tejido comercial de cada localidad,
ya sea en los procesos que se realicen por modernizacidon de las PYMES, la renovacién y desarrollo
comercial de los centros urbanos, asi como en la consolidaciéon de espacios urbanos comerciales de
preferente uso peatonal o en ampliacion y/o reforma de la estructura fisica de los equipamientos
comerciales colectivos.

- Econémico:

En el afio 2016, la economia crecidé un 3.2% y se prevé que lo siga haciendo para este préximo afo.
Diferentes organismos como el Gobierno, el Banco de Espafia, la Unidn Europea y el FMI, han llegado a
los mismos resultados llegando a la misma conclusion, el crecimiento de la economia en el afio 2017.
Mientras que a medio plazo, estas organizaciones son mas pesimistas que el gobierno el cual situa el
crecimiento del PIB un poco mas elevado (2.4%) que estas (2%). Aun asi, esta diferencia no tiene mucha
relevancia.

En la siguiente tabla podemos observar el crecimiento del PIB en Espafia, desde afios anteriores hasta el
afno 2016:

Evolucion anual PIB Espafiia

Fecha PIB Mill. € Crecimiento PIB (%)
2016 1.113.851M € 32%
2015 1.075.639M € 3,2%
2014 1.037.025ME 1,4%
2013 1.025.634M € -1,7%
2012 1.039.758M € -2.9%
2011 1.070.413M.E -1,0%
2010 1.080.913M.€ 0,0%
2009 1.079.034M £ -3,6%

Tabla 3: Evolucion anual del PIB en Espafia

Por otro lado, la crisis espafiola ha hecho que aumente el desempleo teniendo consecuencias negativas
como la reduccién de las rentas de la mayor parte de la poblacién, esto ha provocado que las empresas
tengan menores ventas.

Pero, sin embargo, el sector asegurador ha resistido a la crisis, ya que ha ido creciendo en los afios mas
agudos. En afio 2011 el crecimiento global fue de 4.1%, impulsado por las provisiones de vida.
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En cuanto a la Comunidad Valenciana, ha sido la lider en la caida del paro en el ultimo semestre del 2016,
donde el nimero de desempleados ha descendido en 23.100, es decir, un 4.7% menos. La Comunidad
alcanza la tasa de paro mas baja desde el primer trimestre del 2009, la cual fue del 18.7%. El peor registro
de desempleo de la crisis iniciada en 2008, fue el primer trimestre de 2014, en el que el mercado laboral
valenciano tenia una tasa de paro del 28%. Teniendo en cuenta que en el 2006 la tasa era de 7.7%.

En la siguiente tabla podemos observar el descenso del paro respecto al 2017 y los dos afos anteriores:

EVOLUCION MENSUAL DEL PARO REGISTRADO
DATOS COMPARATIVOS ANOS 2015-2017 - COMUNIDAD VALENCIANA

BECOREETTEN

=] ) o ) o o o < s
& & T & S & & f*’?ﬁ &
&

= Q\'
Tabla 4: Evolucion mensual del Paro en la Comunidad Valenciana

Centrandonos mas localmente, podemos decir que en el paro acabo en el aflo 2016 con una reduccion
del 10.1%, siendo el tercer aiio consecutivo de la bajada del paro. El ligero descenso de diciembre de 2016
dejo a Alcoy con una cifra por debajo de los 6000 parados, una cifra que no habia descendido desde
principios del afio 2009.
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La siguiente tabla nos muestra la evolucion del paro en el municipio de Alcoy:

Evolucion del Paro Alcoy/Alcoi (Alicante)

Fecha

Marzo 2017

2016

2015

2014

2013

202

201

2010

2009

2008

23,26%
24,14%
27,01%
30,27%
32,94%
33,50%
29,64%
28,43%
28,03%

21,81%

Tasa de Paro Registrado

Tabla 5: Evolucion del paro en Alcoy

N® de parados registrados

3.756

3.909

6.369

7274

7.858

3.085

727

7021

6.926

3.355

Espabrok

GEMERAMOS CONFIANZA
Ponsoda Correduria de Seguros

W Sequrosponsodo. o

Poblacion

39.198
39.198
39.567
39,673
G0.105
60.837
61.093
61.417
61.352

61.693

El crecimiento del desempleo es una ventaja para las empresas, ya que supone una oportunidad al poder
acceder a una plantilla mas amplia a la hora de contratar al personal. Ademas, la empresa dispondra de
gente cualificada y capacitada para cubrir los puestos que asi desee, en este caso, la seguradora.

INDICADORES DE LA SITUACION ECONOMICA

PIB en Espaia:

El PIB es uno de los principales indicadores de la situacién econdmica de Espafia. En el 2016 el Producto
Interior Bruto crecid un 3.2% respecto al afio anterior, es decir, 38.212M €. A continuacién, mostraremos

una tabla con la evolucién de los Ultimos aifos del PIB en Espafia:

Evolucion anual PIB Espana

Fecha

2016

2115

2014

2013

2mM2

2011

2010

2009

FIB Mill. €

1.113.851IM.E

1.075.639M €

1.037.025M.€

1.0253.634M.€

1.039.758M €

1.070.413M £

1.080.913IM.E

1.079.034M £

Tabla 6: Evolucion anual del PIB en Espafia

Crecimiento PIB (%)

3,2%
3.2%
1,4%
-1,7%
2.9%
-1,0%
0,0%

-3,6%
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Como podemos observar la tabla muestra la evolucién del PIB desde el afio 2009 hasta el 2016. En los dos
ultimos afos ha aumentado un 3.2% respectivamente de sus afos anteriores.

PIB en la Comunidad Valenciana:

El PIB de la Comunidad Valenciana ha crecido siendo 3.6% en 2015 respecto al afio anterior. El Producto
Interior Bruto fue de 101.604 millones de Euros. Por lo que, con esto, la Comunidad Valenciana se
posiciona en la cuarta posicién, siendo una de las comunidades auténomas mas importantes por volumen
de PIB. La siguiente tabla nos muestra el transcurso de los afios del PIB en la Comunidad Valenciana:

Evolucion anual PIB Comunidad Valenciana

Fecha PIE Mill. € Crecimiento PIB (%)
2015 101.604M € 3,6%
2014 97.430M.£ 1,9%
2013 95.884M £ -1,3%
2012 96.731M.€ -3,6%
2011 100.665M.€ -1,9%
2010 102.329M € -0,6%
2009 102.781M.€ -5,6%

Tabla 7: Evolucion anual del PIB en la Comunidad Valenciana

En la tabla se puede observar el crecimiento del PIB en porcentaje y en millones de euros. En 2015, ha
aumentado un 3.6% mas que el 2014, obteniendo en total unos 101.604 millones de euros.

PIB en Alcoy:

Segln un estudio de la Universidad de Valencia apunta que en 2015 la zona de Ibi, Alcoy y Ontinyent
presentaba el 6.6% de la industria valenciana y el 4.62% de la economia de la Comunidad. Estas cifras
generadas eran bastantes importantes a pesar de la situacidn de la crisis. Este estudio fue un instrumento
para la iniciacion de mas inversiones.

IPC en Espaiia:

La tasa de la variacién anual del indice de Precios al Consumo en Espafia en el mes de Marzo del 2017 ha
sido del 2.3%, este resulta inferior a la tasa del mes anterior. En la variacion mensual del IPC no se han
registrado movimientos, por lo que la inflacién acumulada en 2017 es del -0.9%.

La subida del 4.2% de los precios de vestido y calzado han destacado, siendo su tasa interanual del 0.8%
el cual contrasta los precios con el descenso de la vivienda del -1.5%, y una variacién interanual del 4.3%.

A continuacidn, se muestra la tabla del IPC de Espaiia afio tras afo:
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IPC Interanual - IPC General

IPC Interanual - IPC General

1970 1980 1990 2000 2010

Tabla 8: Evolucion del IPC anual en Espaiia

En esta tabla, se puede observar que en los ultimos afios el IPC en Espafa ha crecido, siendo el ultimo
registro de 2017 el 2.3% de tasa.

IPC en la Comunidad Valenciana:

La tasa de variacion anual del indice de Precios al Consumo en la Comunidad Valenciana en el mes de
Marzo de 2017 ha sido del 2.2%, este es inferior al mes anterior. La variacion mensual registrada del IPC
ha sido del -0.1%, por lo que la inflacién acumulada a resultado del -1% en el 2017.

Los precios de vestido y calzado ha sido destacada por el aumento del 3.5%. Su tasa interanual se situa
en el 0.8%, la cual se compara con la bajada de precios de la vivienda del -1.8%, y una variacién anual del
5%. A continuacion, se muestra la tabla de la variacion en afios del IPC de la Comunidad Valenciana:

IPC Interanual - IPC General

—— IPC Interanual - IPC General

2005 2010 20156
Tabla 9: Evolucion del IPC anual de la Comunidad Valenciana

Como podemos observar, en la tabla, los ultimos afios las tasas anuales han ido aumentando respecto a
sus afios anteriores, siendo el ultimo afio 2017 una tasa del 2.2% a final del mes de Marzo.
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IPC en Alcoy:

Segun el Instituto Nacional de Estadistica (INE) el nivel general del indice de Precios al Consumidor (IPC)
registra una caida del 0.5% interanual, la mayor desde el 2009 cuando el descenso fue del 0.7%. Segun el
organismo la reduccion se debe a la bajada de los precios de los carburantes y lubricantes, frente a la
subida que fue registrada en 2013.

El IPC se situd en tasa negativa en julio, siendo el 0.3%, después de tres meses de crecimiento (Abril 0.4%,
Mayo 0.2% y Junio 0.1%). Por lo que, agosto en el tercer mes con tasas negativas en lo que va de afio.

En cambio, los precios de consumo si que registraron una tasa mensual positiva en agosto del 0.1%.

Por otra parte, vamos a analizar las principales empresas del sector de seguros a nivel nacional y
auténomo, para ello se comparara la facturacion de estas.

En cuanto a nivel nacional, la siguiente tabla muestra las diez primeras empresas que facturan mas en el
sector asegurador:

Ranking Sectorial de Empresas
Sector CNAE: (6622) Actividades de agentes y corredores de seguros(3.397 Resultados)

Filtros activos: Sector: Actividades de agentes y corredores de seguros guitar filtro
Posicidn  Evolucion :Iombre R BEmE=E Facturacion (£) Provincia
Sector Posiciones Buscar por nombre Seleccionar... Seleccionar... ¥
1 0= AON GIL Y CARVAJAL SOCIEDAD ANONIMA CORREDURIA DE SEGUROS 131.357.000 Madrid Ver mas
2 0m BEVA MEDIACION OPERADOR DE BANCA-SEGUROS VIMCULADO SA 122.260.000 Madrid Ver mas
3 e SASSELMEAdon cre00 o sscssEouos
4 18 RGA MEDIACION OPERADOR DE BANCA SEGUROS VINCULADO SA 102.302.579 Madrid Ver mas
& 0 = ASMORTE SA AGENCIA DE SEGUROS 71.886.965 Madrid Ver mas
6 14 WILLIS IBERIA CORREDURIA DE SEGUROS Y REASEGUROS SA 68.123.538 Madrid Ver més
r 18 CENTRO TECNICO DE AGENTES DE SEGUROS AGENCIA DE SEGUROS SA 64.707.172 Madrid Ver mas
] 3t IBERCAJA MEDIACION DE SEGUROS SA 54.892.071 Zaragoza Ver mas
10 1% AMSUR SA AGENCIA DE SEGUROS 24.512.481 Madrid Ver mas

Tabla 10: Ranking de empresas aseguradoras mas facturadas en Espaiia
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Con lo que respecta al nivel provincial, las principales empresas de alicante en el sector son las siguientes:

Ranking Sectorial de Empresas

Sector CNAE: (6622) Actividades de agentes y corredores de seguros(137 Resultados)

Provincia: Alicante guitar filtro

(RIS 0 Sector: Actividades de agentes y corredores de seguros quitar filtro

Nombre de la empresa

Posicion  Evolucion Facturacidn (£) Provincia
Sector  Posiciones Buscar por nombre Seleccionar... ¥ Seleccionar... ¥
57 4% AGESMER SL grande Alicante Ver mas
139 38 MARTI ASEGURADORES SL mediana Alicante Ver mas
191 94 METAMED MEDIACION SL. mediana Alicante Ver mas
229 i PICO PERITACIONES DE SEGUROS SL mediana Alicante Ver mas
263 16 4% PONSODA CORREDURIA DE SEGUROS S.L. mediana Alicante Ver mas
276 2% LINK BROKER ALICANTE CORREDURIA DE SEGUROS SL mediana Alicante Ver mas
281 EXE 2 JENNY CUNNINGHAM CONSULTANTS S.L. mediana Alicante Ver mas
284 Ak 3 GORING VERSICHERUNGEN SL mediana Alicante Ver mas
297 2% CAYUELAS MUNOZ AGENCIA DE SEGUROS SL mediana Alicante Ver mas
332 214 CORREDURIA DE SEGUROS FINALIN SL mediana Alicante Ver mas

Tabla 11: Ranking de empresas en la Comunidad Valenciana

En los graficos anteriores hemos podido observar la diferencia que existe entre las primeras empresas
aseguradoras en Espafia y las hemos comparado con las empresas de la provincia de alicante dedicadas a
ello también. Alicante cuenta con mds de 100 empresas, pero solo se han mostrado las 10 principales del
sector, la facturacién y el tamafio estan por debajo de las mas productivas a nivel nacional. Cabe destacar
gue entre las diez principales empresas se encuentra la empresa “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.”,
la cual analizaremos y estudiaremos en este proyecto.

- Sociocultural:

El principal factor que puede afectar a la empresa a la hora de comercializar y vender sus productos
corresponde a la edad de la poblacidn. Esto se debe a que, por ejemplo, con un auto, cuanto mayor sea
la edad mejor sera el auto, esto supone que se contrate un mejor seguro, y por lo tanto, una mayor
cantidad de dinero. Sin embargo, una persona mas joven, suele llevar un coche viejo o de segunda mano
el cual no serd necesario que contenga tantas coberturas como uno nuevo. Otro ejemplo, puede ser el de
los seguros de los hogares. Hoy en dia, la mayoria de los jévenes se independiza a una edad no tan
temprana, por lo que, la gente que mas contrate seguros de hogar seran aquellos que pasen de la
treintena.
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Tabla 12: Grafico de la poblacién espafiola

Como podemos observar, la edad es un factor que supondra una oportunidad para la empresa,
ya que existe mayor cantidad de personas con edad de 35 a 55 afos. Por lo que la empresa podra
atraer a esta parte de la poblacion.

Por otra parte, un informe realizado por la OCU a 4995 personas de 18 a 74 aiios, refleja que
cada vez se denuncian menos los delitos desde 2009. Este informe asegura que solo un 42% de
los delitos se denuncias. Este porcentaje de encuestados ha sufrido algun delito sobre sus bienes
o servicios entre 2010 y 2014 (una cifra inferior a los paises vecinos como Italia, con un 52%).

32



@ Espabrok

GEN ERAMOS CONFIANZA
Ponsoda Correduria de Seguros

wwiy segqurosponsoda. as

En la siguiente tabla se muestra el porcentaje de personas que ha sufrido un delito por ciudades:

Palma de Mallorca |GG 67
Alicante | 55
Sevilla | 55°-
Madrid R 53
Barcelona [INNEGEGEGEGEGEE 52
Granada [ S -
YGEEN 020 WA
valencia [[IIINENEGEGEGEGEGEGEGE 57
Murcia [ 43%
Pamplona [ 437
Malaga [N 427
Cordoba [ 41%
vitoria [N 40%
Bilbao [N 397
Zaragoza [ 38%
LasP. de Gran Canaria [N 377
Logrono N 37%
Santander [ 36%
Valladolid [N 369

Albacete 33%
Gijon 32%
Oviedo 31%
Vigo 31%
Cartagena 31%
A Coruna 29%
Pontevedra 27%
Badajoz 26%

Tabla 13: Grafico de porcentaje de personas por ciudades
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Como podemos observar en la tabla anterior, la provincia de Alicante es la segunda menos segura

de Espafia teniendo un 55% de delitos. Esto quiere decir, que la empresa puede tener una
oportunidad para vender sus productos y contratar seguros a mas personas.

Otro dato importante, que puede ser interesante para las empresas aseguradores puede ser el
deporte. Muchos de los deportes mas practicados habitualmente se realizan al aire libre, esto
puede suponer un aumento de lesiones, ya que resulta mds peligroso por distintas circunstancias.
Por ello, las aseguradoras pueden aprovechar esta oportunidad y realizar seguros para aquellas
personas que practiquen deporte a diario e incluso se dediquen a ello.

En la siguiente grafica se indica el porcentaje de personas que practica diferentes deportes al aire
libre:
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Tabla 14: personas que practican deporte segtin modalidades mas frecuentes

Por otro lado, la ocupacién de viviendas ha ido incrementandose en Espafia. Segun datos que ha
recogido el periddico El Mundo basandose en las cifras del INE, los delitos de usurpacién se
multiplican un 168% hasta 2013. Mientras que en 2008 Unicamente se produjeron 622 condenas
por este tipo de delito contra la propiedad, en 2013 llegaron a las 1669.
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De esta cifra, Andalucia acumulé el mayor nimero de resoluciones judiciales por usurpacién, con
493 condenas, por delante de la Comunidad de Madrid y la Comunidad Valenciana, con 302 y 206
condenas, respectivamente. Respecto a este tipo de delito aumentaron durante la crisis. Esto
supone una oportunidad para las aseguradoras, ya que se puede elaborar un tipo de seguro que
proteja este tipo de usurpacion en el propio domicilio, de manera que, la sociedad se sienta mas
segura.

Tecnoldgico:

Las Tecnologias de la Informaciéon y la Comunicacién (TIC) obtienen un papel fundamental para
las empresas y sociedades modernas. Ademas, estan presentes en practicamente todos los
ambitos de la vida humana.

En el caso de Espafia el sector de las TIC se presenta con altas tasa de empleabilidad y empleos
de calidad que logran satisfacer las necesidades profesionales del pais. Espafia es de los cinco
paises de Europa con mejor desarrollo de las Tecnologias de la Informacién y la Comunicacidn.

El sector tecnolégico sigue creciendo en Espaiia situdndose en 5.3% en 2015. El mercado espaiiol
de las TIC y los contenidos digitales muestra la lenta recuperacion después de un lustro en caida
picada. Segun estos datos publicados, ha crecido un 2.1%, hasta alcanzar una cifra de negocio de
86.000 millones de euros.

Por otra parte, el sector de los sectores productivos ha aumentado un 50%. Solamente un 1.7%
de las empresas europeas se ha transformado digitalmente de manera intensiva.

Ademas, con la existencia de internet ha hecho que las comunicaciones de las empresas mejoren
de forma notable, consiguiendo asi una cuota de mercado mayor y una reduccién de los costes
de comunicacién. Esto hace que las empresas tengan una mayor facilidad para informar sobre sus
productos a sus clientes.

La venta online es otro de los factores del desarrollo de las tecnologias, ya que cada vez mas se
usa mas este canal digital como una forma de vender y comprar. Es una forma estandarizada en
los habitos de los consumidores, y cada vez las empresas, sean digital o no, quieren aprovechar el
potencial del canal online. Esta modalidad es cada vez mas explotada como modelo de negocio y,
ademas, proporciona una mayor comodidad a la hora de adquirir productos a los consumidores.
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Tabla 15: Porcentaje de Ventas online en Espaiia y la Unidn Europea

Segun los indicadores de la ONTSI, Espafia llegd a alcanzar el 78.7% de internautas en el 2015,
tomando asi como referencia a la poblacion espafiola entre los 16 y 74 afios. De todos estos
internautas, el 42% utilizé internet para hacer pedidos de bienes y servicios, considerandose
internautas compradores. Se prevé que esta modalidad siga creciendo al paso de los afios.

Segln un estudio realizado Espafia es, actualmente, el cuarto pais europeo en e-commerce, tan
solo superado por el Reino Unido, Alemania y Francia. La Comisiéon Nacional de los Mercados y
Competencia (CNMC) ha reflejado que el comercio online ha crecido un 20.3% interanual en el
segundo trimestre de 2016. Estos datos demuestran que los usuarios cada vez tienen mas
confianza en la compra a través de las pdaginas webs.

En cuanto a provincias, las provincias mas atractivas a la hora de comprar online son Barcelonay
Madrid y Valencia, que centran hasta el 36.92% de todas las transacciones realizadas a través de
internet durante el primer semestre del afio 2014. Las provincias que les siguen son A Corufa,
Vizcaya, Alicante, Sevilla, Cadiz, Malaga y Murcia.

A continuacién, se muestra la reparticién de los porcentajes por de cada provincia, segun su
posicion en el ranking de estas 10 provincias espafiolas:
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Tabla 16: Porcentaje de ventas online por provincias

Los usuarios que mas compras por internet son los que pertenecen a las provincias de Madrid y
Barcelona, mientras que los usuarios que menos compran por internet son los que pertenecen a
la provincia de Mdlaga.

Otro sector que se puede incluir dentro del ambito tecnoldgico en las empresas es el de las Redes
Sociales. Se han creado cientos de redes sociales con distintas caracteristicas propias que
permiten la interaccidon entre personas, esto hace que se pueda informar de la actividad y
productos a ofrecer y que llegue a manos de usuarios con diferentes necesidades sin importar la
edad que tengan, la cultura, etc. Es una manera de dar a conocer la empresa de manera
econdmica y sencilla. Las Redes Sociales mas utilizadas y mayor popularidad son Facebook,
Twitter e Instagram, entre otras muchas existentes.

PERFIL ESTRATEGICO DEL ENTORNO

Se utilizara la herramienta “Perfil Estratégico” para poder recoger todas las ideas que se han
plasmado anteriormente realizando el estudio del andlisis PEST y poder concretar con unas
conclusiones de todas ellas.

En cada una de las dimensiones se ubicara cada factor que se ha extraido en el estudio anterior
clasificdndolos como muy negativo, negativo, indiferente, positivo y muy positivo segin su

influencia sobre la empresa.

Una vez se haya representado el “Perfil Estratégico”, las oportunidades corresponderdn a los picos
hacia la derecha, mientras que las amenazas se corresponderan a los picos hacia la izquierda.
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DIMENSION
POLITICO-LEGAL

Situacion politica espaiola

Ley 26/2006: proteccion de consumidores.

Ley 30/1995: informacion de ofertas vy
suscricion.

Real Decreto 1060/2015, de ordenacién,
supervisién y solvencia de las entidades
aseguradores y reaseguradoras.

Ley 20/2005, Registro de Contratos de
Seguros con Cobertura de Fallecimiento

Consejo General de los Colegios de
Mediadores de Seguros

Decreto 7/2009: Licencia de Apertura

AFIC

DIMENSION
ECONOMICA

IPC

Tasa de paro (Renta)

Tasa de paro (Trabajo)

PIB

DIMENSION
SOCIO-CULTURAL

Poblacién

Delitos en Espafia

Deportes aire libre

Ocupacion

DIMENSION
TECNOLOGICA

Disponibilidad de nuevas tecnologias

Venta Online

Desarrollo de la comunicacion

Las principales amenazas para la empresa “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.”

corresponden

con los picos mas a la izquierda. En este caso consisten en el IPC, las diferentes leyes y normas

gue la empresa debe seguir y los delitos que se realizan en Espafa.

Por otro lado, las oportunidades que se le presentan a esta empresa, es decir, los puntos que se

sitan mas a la derecha, corresponden con la edad de la poblacién, ya es una factor importante

para la contratacion de pdlizas, los delitos que son cada vez mas en la provincia de Alicante y el

desarrollo y disponibilidad de las nuevas tecnologias incluyendo la venta online. Ademas, existe

otra oportunidad que es el Real Decreto 1060/2015 que trata de la ordenacién, supervision y

solvencia de las entidades aseguradores y reaseguradoras.
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Una vez realizado el estudio del Macroentorno, se procedera a construir un cuadro en el que se

resumiran todas aquellas amenazas y oportunidades obtenidas con el andlisis PEST y con el Perfil

Estratégico pertenecientes a la empresa “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.”.

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

DIMENSION POLITICO-LEGAL

-Ley 30/1995, informacién de
ofertas y suscricién:
adaptacion de la empresa

- Ley 26/2006, proteccion de
consumidores: adaptacién de
la empresa

- Decreto 7/2009, Licencia de
Apertura: adaptacion de la
empresa.

-Real Decreto 1060/2015, de
ordenacion, supervision y
solvencia de las entidades
aseguradores y
reaseguradoras.

- Situacidn politica espafiola:
estabilidad y menor riesgo de
cambios.

-Consejo General de los
Colegios de Mediadores de
Seguros: defiende y
representa a los agentes y
corredores de seguros

- AFIC: asesoramiento y
apoyo técnico a las empresas.

- Ley 20/2005, de creacion del
Registro de Contratos de
Seguros con Cobertura de
Fallecimiento.

DIMENSION ECONOMICO

- Tasa de paro: con una
menor renta se obtiene la
disminucion de la compra.
- Disminucion del IPC: se
disminuyen los precios, las
compras y las ventas.

-Tasa de paro: posibilidad
aumentar el personal.

- Aumento del PIB: se compra
y vende mas.

DIMENSION
SOCIO-CULTURAL

-Edad de la poblacidon: entre
35 y 55 afios tienen mas
probabilidad de contratar un
seguro.

- Aumento de delitos: Alicante
la provincia menos segura, los
clientes aumentan.
-Frecuencia en la Practica de
deportes al aire libre.

- Aumento del porcentaje de

personas okupas, se

contrataran mas seguros.
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- -Mejora de las nuevas
tecnologias en la empresa
DIMENSION TECNOLOGICA -Desarrollo venta online.
-Desarrollo de los medios de
comunicacion.

CONCLUSIONES MACROENTORNO

Una vez realizado el andlisis macroentorno, se ha podido estudiar los factores de las diferentes
dimensiones utilizadas que podrian influir a todas las empresas y, mas precisamente, a “Ponsoda
Correduria de Seguros, S.L.”. Para ello, se ha utilizado la herramienta del analisis PEST, con la que
se ha conseguido extraer las oportunidades y amenazas que se podria presentar en la correduria.

Después de obtener la informacidn necesaria, se ha podido estudiar el Perfil Estratégico de la
empresa donde se abarcaran todos los factores estudiados en el analisis PEST, dando lugar a un
grafico en que se observan las amenazas y oportunidades de dicha empresa.

En cuanto a las amenazas se observan aquellas que mas destacan y que la empresa debera tener
en cuenta en todo momento. Estas son la Ley 30/1995, la Ley 26/2006, el Decreto 7/2009, en los
gue la empresa tendrd que adaptarse y llevar a cabo las normas establecidas en estas; la tasa de
paro, la cual provoca la disminucidn de la renta y, como consecuencia, la disminucién de la
compra; la diminucién del indice de Precios del Consumidor, la disminucién de los precios hace
que las compras y ventas aumenten.

Por lo que respecta a las oportunidades, destacan la situacién espafola, que en estos momentos
estd estable y tiene menos riesgos de cambio; la presencia del Consejo General de los Colegios de
Mediadores de Seguros, el cual defiende y representa a la empresa en caso de ayuda; el AFIC, que
asesoray apoya a la empresa; la tasa de paro, en la que la empresa tiene mas posibilidad de elegir
mejor al personal; un aumento del PIB en el que la gente compra y vende mas; la edad de la
poblacién, en la que entre 35 y 55 afios existe mas variedad de personas que podrian contratar
un seguro; un aumento de delitos en alicante, con lo que pueden aumentar también los clientes;
y, por ultimo, la mejora y desarrollo de las tecnologias y la comunicacién.

En conclusion, la empresa “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.”, debera aprovechar aquellas
oportunidades que se le presentan para poder mejorar su posicionamiento en el mercado y poder
aumentar asi sus ventas. Por otra parte, debera hacer frente a aquellas amenazas que influyen de
manera negativa en esta empresa e intentar controlarlas para lograr un correcto funcionamiento
de su actividad.
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ANALISIS DEL MICROENTORNO

Para estudiar el microentorno, es decir, el entorno mas préximo de “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.”
se utilizard el analisis de Las Cinco Fuerzas de Porter, en el que se extraerd informacion de los distintos
factores. Estos factores son los clientes, los proveedores, competidores en el sector, competidores
potenciales y los productos sustitutivos.

Una vez se hayan obtenida toda aquella informacién de cada uno de los factores, se podran extraer las
amenazas y oportunidades que la empresa debera tener en cuenta para el posterior desarrollo de su
estrategia y, si fuera necesario, mejorarla.

ANALISIS DEL SECTOR

El sigma /SWISS RE informa sobre la evolucién de la industria aseguradora durante el pasado afio revela
gue Espafia se encuentra en la 152 posicion del mercado de seguros del mundo. Nuestro pais evoluciona

positivamente teniendo un volumen de primas de 3.3%, el cual se sitla por debajo de la media mundial
(+3.8%), por lo que la cuota de mercado del seguro espafiol sobre el total mundial baja al 1.35% en 2015.

Espafia repite en el sexto puesto como mayor mercado de seguros europeo por tamanfio. Este esta por
detrds de Reino Unido, Francia, Alemania, Italia y Paises Bajos, en el mismo orden. El sector asegurador
espafiol contiene una evolucion del pasado afio por encima de la media europea del 1.2%.

El sector asegurador elevo sus ingresos en Espaiia un 12.24% por la venta de pélizas al cierre del 201,

hasta llegar a los 63.827 millones de euros. Esto ha supuesto “un récord histdrico de facturacién”, segin
indican los datos que se han recopilado por Investigacién Cooperativa de Entidades Aseguradoras (ICEA).

A continuacion, se muestra la evolucién anual de la penetracién en el sector asegurador en Espafia desde
el afio 2005 hasta el afio 2015.

5.8%

5.4%

5.1%

200 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Tabla 17: evolucion anual de la tasa de penetracién del sector en Espaiia
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La penetracidn del seguro en la economia se ubicd en el 5.3% al final de 2015, manteniéndose la
tendencia decreciente iniciada en 2011.

IDENTIFICACION DE GRUPOS ESTRATEGICOS

Un grupo estratégico se define como un conjunto de empresas pertenecientes a un sector industrial, los
cuales se ponen de acuerdo para seguir una estrategia igual o parecida en diferentes dimensiones
estratégicas, como pueden ser los canales de distribucion, la politica de precios, la linea de productos, la
tecnologia, entre otros.

En nuestro pais existe un gran nimero de empresas que se dedican al servicio asegurador, es por ello que
se debe realizar una segmentacion estratégica poder estudiar asi la estructura del sector asegurador del
pais y, ademads, comparar los diferentes competidores de este tipo de servicio.

Esto se presentara en el mapa de grupos estratégicos, que se realizard posteriormente, y para ello, se
utilizaran como variables dos dimensiones, las cuales son el tipo de aseguradora y el ambito geografico.

Las empresas que se han seleccionado del sector han sido: Allianz, Zurich, Segurgent, ASMEVAL, ING Bank,
La Unién Alcoyana, Ponsoda Correduria de Seguros, S.L., entre otras. Todas estas se han seleccionado
entre los dos tipos de aseguradoras en diferentes dmbitos de geografia. Con esto, se conseguira identificar
aquellas empresas que tienen comportamientos competitivos iguales o parecidos en este tipo de sector.

Para la realizacién del mapa grupos estratégico de seguros, se muestran en la siguiente tabla los datos
necesarios de cada empresa seleccionada para este estudio:

EMPRESA TIPO ASEGURADORA AMBITO GEOGRAFICO FACTURACION
Allianz Compaiiia Internacional 9.255M€
Zurich Compaiiia Internacional 70.414M€
ING BANK N.V. (ING DIRECT) Banco Internacional 54.430M€
Segurgent 2000 Correduria de Correduria Provincial 0€-500.000€
seguros s.l.
ASMEVAL Correduria de Correduria Provincial 0€-500.000€
Seguros S.L.
Caja de Ahorros y Monte de Banco Provincial 4,7 M€
Piedad de Ontinyent
Canet y Zaragoza Correduria de | Correduria Local 500.000€-750.000€
seguros S.L
La Unién Alcoyana Compaiiia Local Entre 250.001€ y

750.000€

Mutualidad de Levante Compaiiia Local 15.026.190€
Ponsoda Correduria de Seguros | Correduria Local 500.001€-1.000.000€
S.L.
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En el mapa estratégico realizado anteriormente, se puede observar que existen 7 grupos estratégicos, los
cuales contienen caracteristicas diferentes. Estos grupos se dividen en dos dimensiones, y estas son: el
ambito geografico en el cual comercializan, siendo internacional, provincial y local; y el tipo de
aseguradora, en la que pueden ser Bancos, Compafiias o Corredurias.

En primer lugar, los grupos que mas destacan son las Compaiiias, ya que son aquellas que mayor
facturacidn registran de todos y estos abarcan el dmbito internacional, asi como el dmbito regional. Por
un lado, el ambito internacional cuenta con las aseguradoras “Allianz”, “Zurich”, las cuales tienen sede
fuera de Espafia, aunque contienen cientos de oficinas repartidas por nuestra geografia, para poder
abarcar al publico espaiiol. Por otro lado, el grupo que forma el dmbito local son las aseguradoras
“Mutualidad de Levante”, “La Unién Alcoyana”, estas comercializan principalmente en la localidad de
Alcoy, ya que es donde contienen la oficina central, aunque también pueden abarcan toda provincia de
Alicante y la Comunidad Valenciana, e incluso comunidades auténomas de toda Espana.

En cuanto a los bancos, otro tipo de asegurador, se cuenta con “ING Bank” que pertenece al dmbito
internacional y “Caixa Ontinyent” del ambito provincial. Estas contienen una facturacién mas baja que las
companias citadas anteriormente, posiciondndose en un punto medio. Estas se dedican al ambito
financiero, pero, ademas, proporcionan la seguridad de los clientes.

Por ultimo, por lo que respecta a las corredurias, cabe destacar que se ha obtenido otro grupo estratégico
compuesto por las empresas “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L” y “Canet y Zaragoza Correduria de
Seguros S.L.”, “Segurgent” y “ASMEVAL”, que pertenecen al ambito provincial y local. Todas estas
empresas son caracterizadas por obtener una facturacidn mas baja a las del resto, ademas, de ser de un
tamafio mds reducido.

CINCO FUERZAS DE PORTER

Para poder analizar el microentorno de la empresa “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L”, se va a utilizar
la herramienta de las Cinco Fuerzas de Porter, en la que una vez obtenida toda la informacién, se podran
extraer las oportunidades y amenazas de dicha empresa y asi, poder complementar el estudio del
macroentorno realizado anteriormente.

Las Cinco Fuerzas de Porter estan formadas por los competidores actuales de “Ponsoda Correduria de
Seguros, S.L.”, los competidores potenciales a los que se puede enfrentar, los productos sustitutivos, los
proveedores y los clientes de la empresa.

- Competidores actuales:

Los competidores actuales que tiene “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L” serdn aquellos que estan
situados en el mismo grupo estratégico que esta. Por lo que, seria la empresa “Canet y Zaragoza
Correduria de Seguros S.L.”.

En la tabla siguiente se muestra la empresa con iguales caracteristicas a “Ponsoda Correduria de Seguros,
S.L.”, es decir, es de dmbito local y como tipo de aseguradora, correduria:
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EMPRESA TIPO ASEGURADORA AMBITO GEOGRAFICO FACTURACION
Allianz Compatifa Internaciconal 9.255ME£
Zarich Compatiia Internacional 70.414ME
ING BANK MN.V. (ING DIRECT) Banco Internacional 54.430ME
Segurgent 2000 Correduria de Correduria Provincial 0€-500.000€
seguros s.l.
ASMEVAL Correduria de Correduria Provincial 0€-500.000€
Seguros S.L.
Caja de Ahorros y Monte de Banco Provincial 4,7 ME
Piedad de Ontinyent
Canet y Zaragoza Correduriade | Correduria Local S00.000€-750.000€
seguros 5.1
La Unidn Alcoyana Compafiia Local Entre 250.001€ y
750.000€
Mutualidad de Levante Compatifa Local 15.026.150€
Ponsoda Correduria de Seguros | Correduria Local 500.001€-1.000.000€
5.L

Tabla 18: Datos para la identificacion de los grupos estratégicos.

El sector asegurador ha empezado a notar el aumento de la demanda interna y especialmente en aquellos
ramos mas ligados al consumo como pueden ser los seguros de autos, que han crecido un 0.89%. Cabe
destacar que los seguros de salud experimentaron el mayor crecimiento en la primera mitad del afio 2015.
Es por lo que, introducirse y continuar en este sector es bastante favorable, ya que, a pesar de la crisis, la
poblacién cree necesario contener algunos seguros como puede ser el de salud, el de vida o decesos.
Ademas, poco a poco las circunstancias han hecho que llevar un seguro sea casi obligatorio, por ejemplo,
en el caso de los autos, por lo que esto provoca el crecimiento del sector asegurador, que sera una

oportunidad para la empresa.

Las empresas que pertenecen al mismo grupo estratégico deberan de tener confianza en ellas mismas
para poder mantenerse en el nicho y, asi, aumentar la correspondiente cuota de mercado con la
disponibilidad de la gran variedad de seguros.

En cuanto a las barreras de movilidad, en el caso de querer mantenerse en el sector, la empresa “Ponsoda
Correduria de Seguros, S.L.” tendria unas barreras bajas, ya que esta contiene factores que impiden y
dificultan el abandono de la industria de los seguros. Por lo que la empresa, no tiene que luchar por
sobrevivir, sino que se dedica a seguir creciendo en el mercado. Es por ello, que la intensidad de la
competencia se tiene bastante en cuenta, pero no es primordial para el dia a dia. Esto seria una
oportunidad para la empresa, ya que no tiene riesgo de abandonar el mercado asegurador.

Por otra parte, en el caso que la empresa se decidiera cambiar de sector, tendria unas altas barreras de
salida, ya que esta tendria que cambiar toda su actividad, adquiriendo nueva maquinaria e incluso
instalaciones. Ademads, tendria que contar con nuevo personal especializado en la nueva actividad que se
vaya a desarrollar. Por lo que estaria frente a una amenaza, ya que todo esto supondria un gran impacto
econdmico para la empresa.
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- Competidores potenciales:

Actualmente, el sector asegurador desempefia un papel “importante” en el conjunto de la economia
espanola, ya que favorece el desarrollo de la actividad econdmica, ofreciendo asi, oportunidades de

negocio y creando riqueza mediante la gestidon, “minimizando riesgo de familias y empresas”.

Segun el ministro de Economia de Espafia, se debe destacar la fortaleza del sector de seguros durante la
crisis econdmica, sin que las ratios de solvencia se hayan visto afectados en un entorno de bajos tipos de
interés.

En cuanto a las barreras de entrada, estas son muy bajas, ya que el nivel de competencia en muy elevado,
es decir, existen muchisimas empresas que se dedican a la comercializacidon de seguros, por lo que las
empresas que quieran entrar en este mercado lo tendran realmente dificil para competir en este. Ademas,
cuentan con la gran competencia de las grandes compaiiias, que al tener una elevada facturacién vy, por
tanto, una elevada capacidad econdmica, tienen la posibilidad de expandirse y abrir oficinas en diferentes
ciudades con gran facilidad aumentando asi su competencia. Esto supone una oportunidad para “Ponsoda
Correduria de Seguros, S.L.”, ya que la posibilidad de que se generen nuevas empresas con las que tenga
gue competir es reducida.

Por lo que hace a las barreras de movilidad, las empresas de otro grupo estratégico, por ejemplo, podrian
comercializar entre todas ellas una nueva marca, por lo que la competencia seria mayor en las empresas
de dicho grupo. Estas barreras de movilidad serian altas, ya que, el cambio que tendrian que realizar estas
empresas seria bastante productivo, sin necesidad de cambio del mobiliario, establecimiento y
empleados. Esto resulta una amenaza para los demds grupos estratégicos, concretamente para el grupo
al que pertenece “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.”.

La reaccién de los competidores los cuales estan dentro del sector asegurador, al ser empresas bien
posicionadas y con un alto reconocimiento seglin su ambito geografico, la capacidad que se tomarian de
represalias contra las posibles amenazas de los competidores potenciales seria también alta, ya que
“Ponsoda Correduria de Seguros, S.L” podria hacer frente a los nuevos competidores, por una empresa
muy competitiva y fuerte en su zona geografica. Esto crea una oportunidad para la empresa.

- Productos sustitutivos:

Los productos sustitutivos limitan el potencial de una empresa, ya que la politica de productos sustitutivos
consiste en buscar otros que puedan realizar la misma funcidn que el que fabrica la empresa lider. Este es
el concepto que hace que entre en competencia directa con el producto al que se le presenta como
sustitutivo, ya que cumple la misma funcién dentro del mercado y satisface la misma necesidad en el
consumidor.

Actualmente, no existen productos que puedan sustituir a los seguros, aunque los bancos pueden
reemplazar o disminuir la cuota de mercado de corredores y companias. Si que podrian diferenciarse
algunos servicios que se ofrecen a los clientes.
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Los principales productos o, en este caso servicios, que ofrece la empresa “Ponsoda Correduria de Seguros,

S.L.” corresponden a los mismos o parecidos servicios que ofrecen el resto de grupos estratégicos a los

qgue no pertenece la empresa. Por lo que, los productos/servicios sustitutivos para la empresa serian

aquellos que ofrecen las demas corredurias en cualquiera de los dmbitos geograficos, ya que la mayor

parte de la poblacidn tienden a contratar su seguro en las grandes compafiias que son reconocidas. Esta

preferencia puede deberse al menor precio por el servicio realizado, ya que en una correduria pueden ser

mayores por los servicios adicionales.

Ademads de todo esto, se debe tener en cuenta y analizar los productos/servicios sustitutivos que el resto
de grupos estratégicos cumplimentan con las necesidades que satisfacen los que ofrece “Ponsoda
Correduria de Seguros, S.L.” con los suyos. Un ejemplo puede ser, los servicios que realiza un banco no se
satisfacen de la misma manera que lo puede hacer una Correduria, ya que si los clientes prefieren el
servicio de la Correduria estos no pueden ser sustituidos por los del banco, al no ser del mismo tipo. De la
misma manera, que si el consumidor prefiere el servicio que le da la Correduria de su localidad, no podrdn
ser sustituidos por los servicios proporcionados con similares caracteristicas que no sea producida en
dicha localidad. Por otro lado, los servicios que ofrece la Correduria contendran un mayor precio que los
servicios que ofrezcan los bancos o compaiiias, ya que esta ofrece un servicio adicional con un mejor trato
al personal y la resolucidn de los posibles problemas que puedan surgir a los clientes.

- Proveedores:

Los proveedores de una Correduria son principalmente las Companias. Estos pueden ejercer un poder de
negociacion sobre los que participan en un sector amenazado con elevar precios. Para el caso concreto
de las corredurias, el poder de negociacién de las compafiias aseguradoras es un factor importante a tener
en cuenta. La rebaja de precios del sector esta apurando los margenes de beneficios, por lo que conlleva
a las compaifiias a trasladar esta disminucion a las corredurias.

El poder que ejercen las compaiiias no es del todo elevado, sino de nivel medio, ya que, por una parte,
existe un nimero elevado de companias aseguradoras, esto puede ser una oportunidad para “Ponsoda
Correduria de Seguros, S.L” y para el resto de corredurias, pues tienen a quien elegir para trabajar con
ellas. Por otra parte, también existen costes por cambio de proveedor relativamente bajos, esto significa
otra oportunidad para las corredurias, ya que en caso de hacer un cambio de proveedor no les supondra
un gran gasto. Por ultimo, las corredurias les ahorra costes fijos a la aseguradora, esto seria una amenaza
para las distribuidoras, ya que los costes fijos serian mas elevados para ellas.

Podemos decir que como el poder de negociacion de los proveedores es medio, el atractivo de este sector
puede ir aumentando muy paulatinamente, siendo una amenaza para la empresa.
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- Clientes:

Los clientes de “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” y el resto de corredurias son todas aquellas personas
han contratado una pdéliza. Estos estan provocando a la fuerza una reduccién de los precios de manera
que las entidades aseguradoras y los respectivos distribuidores compitan entre ellos.

Por un lado, la consecuencia de que se produzca la reduccidn de los precios y la competencia entre las
aseguradoras y distribuidores, son los minimos costes econémicos que se producen al cambiar de
proveedor, esto produce una amenaza para la empresa, ya que supone un mayor gasto para ella. Por otro
lado, los productos son poco diferenciados, de manera que todos compiten por un mismo producto, con
lo que supone una amenaza, ya que es mas dificil ser mejor que el competidor. Por ultimo, deben utilizar
la mayor transparencia de informacidn frente al cliente, esto hace que los competidores visualicen
también esa informacién y, por lo tanto, se puedan poner al mismo nivel, por lo que esto seria una gran
amenaza para “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L”.

En conclusién, podemos decir que el poder de negociacion de los clientes en bastante elevado, ya que es
el corazén de las aseguradoras y sus distribuidores.
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AMENAZAS Y OPORTUNIDADES

En el siguiente cuadro se observa un resumen de las principales amenazas y oportunidades que se han
obtenido con la informacién extraida del andlisis que se ha realizado anteriormente con las Cinco Fuerzas
de Porter que influirdn en “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.".

- Barreras de salida - Crecimiento del
altas del sector. sector asegurador.

- Barreras de salidas
bajas del sector.

- Barreras de - Elsectornoes
movilidad altas: atractivo: mucha
mayor competencia competencia.

- Altas barreas de
entrada para nuevas
empresas.

- Alta capacidad para
tomar represalias:
poder hacer frente a

los nuevos
competidores.

- Precios mas elevados - Servicios adicionales
respecto a bancos y en la correduria
compaifiias. respecto a las

compainias.

- Correduria y Bancos
no proporcionan las
mismas necesidades.

costes fijos de las
aseguradoras.

- Crecimiento del
atractivo
paulatinamente.

- Correduria soporta - Nivel medio sobre el

poder de negociacién
de los proveedores.

- Costes econdmicos
minimos que se
producen al cambiar de
proveedor.

- Productos poco
diferenciados: todos
compiten por lo mismo.

- mayor transparencia de
informacién frente al
cliente
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El sector asegurador va aumentando con el paso de los afios, es por lo que cada vez existen mas empresas
gue se dedican la creacidn de seguros. Esto hace que el sector sea cada vez menos atractivo para las
empresas que se quieren incorporar por primera vez a este sector. Mediante la informacién que hemos
obtenido del sector y la divisién realizada en grupos estratégicos de las empresas aseguradoras, se ha
podido proceder al andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter para poder averiguar cuales son las amenazas
y oportunidades que afectan a “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L” de una forma mas directa.

El competidor actual de la empresa corresponde con “Canet y Zaragoza Correduria de Seguros, S.L.”, la
cual es una correduria al igual que la empresa que estamos analizando y estas comercializan en la misma
poblacién, es decir, en el municipio de Alcoy. Las barreras de salida de este sector son bajas en caso de
que “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” quiera mantenerse en el sector, pero si esta decide cambiarse
a otro de ellos las barreras de salida seran altas.

Por otro lado, las barreras de entradas también serian altas, asi como las de movilidad, por la gran
competencia que existe. Por lo que, al ser un sector que no resulta atractivo y con dificultad de
incorporase a él, seran muy pocas las empresas que se atrevan a pertenecer por primera vez a este sector.

La empresa “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” no contiene productos que se sustituir, ya que se tratan
de seguros, pero si que podrian diferenciarse algunos servicios que se ofrecen a los clientes, satisfaciendo
asi necesidades que las compaiiias o bancos no pueden cubrir. Esto resulta una gran oportunidad para las
corredurias.

En cuanto a los proveedores, existe un nivel medio de poder de negociacion, al ser una gran cantidad de
aseguradoras, existen costes por cambio de proveedor relativamente bajos y las corredurias ahorran
costes fijos a las aseguradoras.

Sus clientes contienen un gran poder de negociacion, ya que aparece la reduccién de los precios y la
competencia entre las aseguradoras y distribuidores, asi como la poca diferenciacion de los productos y
la alta trasparencia de informacion que debe dar a los clientes.

Teniendo en cuenta todas las amenazas y oportunidades, “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” debera
saber gestionarlas para poder afrontarlas y aprovecharlas para poder establecer sus futuras estrategias.
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5. ANALISIS INTERNO

Mediante la realizacidn del analisis interno de “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.”, se llegara a conocer
cuales son los recursos y capacidades que posee la empresa. Para ello, se va a utilizar la herramienta del
analisis funcional, el cual nos permitira averiguar cuales son las fortalezas y debilidades de dicha empresa.

5.1 IDENTIFICACION DE LOS RECURSOS DE LA EMPRESA

Para poder identificar los recursos se debe realizar un analisis interno de la empresa con el objetivo de
encontrar el potencial de la empresa para establecer las ventajas competitivas. Es importante que la
aseguradora tenga conocimiento de los recursos y capacidades que contiene para posteriormente poder
elegir una estrategia que explote las fortalezas.

Las empresas cuentas con una serie de recursos los cuales se dividen en las categorias de tangible e
intangibles. Para poder identificar cada uno de estos, la aseguradora debera realizar un inventario de
todos aquellos recursos que esta contiene.

Como se ha redactado anteriormente, los recursos se pueden clasificar en tangible e intangibles. Los
tangibles se dividen en fisico y financieros. Los recursos fisicos son aquellos como por ejemplo, el
mobiliario, edificios, maquinaria, vehiculos, etc., en cambio, los recursos financieros son aquellos activos
gue tienen algun grado de liquidez como son el dinero en efectivo, los créditos, las divisas, etc.

Por lo que respecta a los recursos intangibles se clasifican en no humanos y humanos. Los recursos no
humanos pueden ser las nuevas tecnologias, la innovacion y patentes, y los organizativos como la marca,
la reputacion, la planificacion y la relacién de los proveedores. En cuanto a los humanos, en los que se
incluyen los conocimientos, habilidades, motivacién, experiencia y lealtad de cada uno de los trabajadores
y la empresa.

A continuacidn, se clasificaran los diferentes recursos que pertenecen a la empresa “Ponsoda Correduria
de Seguros, S.L.”:

RECURSOS TANGIBLES FiSICOS

R1: 5 oficinas repartidas por la geografia provincial.

R2: Mobiliario como escritorios, sillas, ordenadores...
R3: Dos marcas

R4: 14 trabajadores repartidos en las diferentes oficinas

R5: Proveedores nacionales e internacionales
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RECURSOS TANGIBLES FINANIEROS

R6: 168.000 euros en beneficio neto (1000€ * 14 * 12)
R7:794.084 euros en facturacion

R8:10.000 euros en inversion de maquinaria

R9: 20.000 euros en inversion de marketing

R10: 5.000 euros inversién [+D+i

RECURSOS INTANGIBLES NO HUMANOS

R11: Alta reputacion de la correduria en la provincia.

R12: Alto reconocimiento de la sociedad como seguros y servicios de buena calidad.

R13: Servicios de buena calidad

R14: Alto reconocimiento de la empresa

R15: Presencia en las redes sociales

R16: Pocos seguidores en las redes sociales

R17: Pagina web bien estructurada (sin actualizar)

R18: Plan de Marketing (Bolis, Carpetas...)

RECURSOS INTANGIBLES HUMANOS

R19: Lealtad y confianza de los trabajadores y entre los trabajadores
R20: Conciliaciédn y compromiso con el bienestar de los trabajadores
R21: Buen clima entre los trabajadores

R22: Conocimiento de los trabajadores sobre la empresa

R23: Formacién de personal

Espabrok
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5.2. IDENTIFICACION DE LAS CAPACIDADES DE LA EMPRESA

La capacidad organizativa es aquella capacidad para realizar una actividad concreta de una empresa. Las
capacidades deben caracterizarse por tener relacién con el capital humano, apoyarse en activos
intangibles, transformar los factores en productos/servicios, crear valor afiadido y determinar la eficiencia
e innovacién de la empresa.

Las capacidades o rutinas organizativas que son eficaces crean capacidades para la empresa, y en este
punto nace la ventaja competitiva para esta. En este sentido competitivo, la estrategia consta en las
capacidades de la empresa para lograr la supervivencia de la misma y desde ahi los objetivos fijados.

Para la identificacién de las diferentes capacidades se debe realizar un inventario de las actividades que
la empresa es capaz de realizar, asi como los problemas que se pueden resolver. Una vez realizado el
inventario, se detallan las técnicas posibles que permiten clasificar y desagregar sus actividades.

El andlisis de la Cadena de Valor separa las actividades de la empresa e forma de una cadena secuencial,
en cambio, el Andlisis Funcional identifica las capacidades en relacion con cada una de las dreas
funcionales de la empresa. Ademas, esta ultima técnica utiliza una metodologia para identificar las
variables clave segln sus dreas funcionales, donde cada empresa tendra unas diferentes.

AREAS FUNCIONALES CAPACIDADES
Capacidad de formacién de los trabajadores (R4)
Capacidad de tomar decisiones (R1,R4)

Area de Direccién Capacidad de mantener el negocio a flote
(R6,R7,R11,R12,R13,R14)

Capacidad de expansién (R1, R4, R11, R12)

Capacidad de llevar a cabo un plan de marketing (Bolis,
Carpetas...) (R18, R9, R10)
Baja capacidad de conseguir seguidores en redes sociales

Area Marketing-Comercial (R15,R16)
Capacidad de renovar su imagen en redes sociales (R9, R10)

Capacidad de reconocimiento de sus servicios (R11, R12, R13)

Baja capacidad de hacer publicidad (R9)

Capacidad de contentar/motivar a los empleados (R19)

Baja capacidad de generar empleo

Area de RRHH Capacidad de crear un buen clima entre los trabajadores (R22)

Capacidad de propiciar lealtad y confianza de los trabajadores
hacia la empresa (R20)
Baja capacidad de coordinacién entre los empleados
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Capacidad de facturacion de 794.084€ (R7)

el CIEES Capacidad de invertir en marketing con 20.000€ (R8)

Capacidad de invertir en maquinaria con 10.000€ (R9)

Capacidad de invertir en 1+D+i con 5.000€ (R10)

Capacidad tecnoldgica para tener presencia en redes sociales
(R15)

Area tecnolégica Capacidad para tener pagina web propia (R17)

Capacidad de innovacion de productos y servicios (R10)

Baja capacidad de actualizacién de la pagina web (R17)

5.3. EVALUACION DE LOS RECURSOS Y CAPACIDADES

Para poder completar el andlisis de la empresa “Ponsoda Correduria de Sequros, S.L”, se realizard el perfil
estratégico. Esta es una herramienta del andlisis interno la cual trata de identificar los puntos fuertes y
débiles de la empresa mediante el estudio y el analisis del area funcional.

La realizacién del Perfil Estratégico se va a basar en una escala en la que va desde un valor negativo hacia
un valor positivo.

Los picos situados mads hacia la derecha significan puntos fuertes, y los piscos situados mas hacia la
izquierda son puntos débiles. Esta herramienta permite identificar aquellas variables clave necesarias para
el funcionamiento interno y para saber cdmo se comporta cada una de ellas.

La X corresponde a la empresa “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L”, mientras que la O corresponde a la
empresa “Canet y Zaragoza Correduria de Seguros S.L.”.

El principal y muy cercano competidor de “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L” es “Canet y Zaragoza
Correduria de Seguros S.L.”, una empresa situada, también, en la ciudad de Alcoy y, ademds, en la misma
zona. Esta se dedica, al igual que “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L”, a |la mediacion de seguros, y fue
creada por la unién de dos corredurias con larga trayectoria profesional.

“Canet y Zaragoza Correduria de Seguros S.L.” nace en 2013 con una clara vocacidn de servicio orientada
ala Pequefia y Mediana empresa a los particulares. Fue creada por la fusidn de las corredurias “Correduria
de Seguros Sixto Zaragoza S.L.” que fue fundada en el afio 1976 y pertenece a la tercera generaciéon de
una familia dedicada plenamente a la mediacion de seguros, y “Francisca Canet Sanz Corredor de Seguros”
perteneciente a la segunda generacién de la correduria fundada por Joaquin Canet en el afio 1964.

El principal objetivo de esta correduria es la defensa de los intereses de los clientes, apostando asi, por la
atencion personalizada hacia sus clientes, con una recomendacion profesional respecto al contrato mas
adecuado a sus necesidades.

Con estas dos empresas se elaborara el Perfil Estratégico, en el que se valorara en cada una de estas los
recursos y capacidades correspondientes para la posterior comparaciéon de una con otra, y comprobar
cual esta mejor posicionada en el mercado.
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Para ello, se debera valorar principalmente la importancia de estratégica (IE) de cada capacidad de cada
una de las areas funcionales, ademas de la fortaleza relativa (FR) respecto a la competencia, es decir, si a
empresa que estamos estudiando “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L” es mas fuerte o menos fuerte que
la principal empresa competidora “Canet y Zaragoza Correduria de Sequros S.L.”.

MN [ N | P MP

IE 1-2 |34 |56 [7-8 [ 9-10 | FR
1.Expansion 9 (0] X 10
AREA 2.Plan de Marketing 9 X0 7.5
MARKETING- 3.Seguidores en Redes Sociales 7 OoX 35

COMERCIAL 4.Renovacién de imagen 7 (0] X 8
5.Reconocimiento de servicios 10 (0] X 10
6.Publicidad 8 X0 7.5

7.Motivacion 10 o X 8

8. Buen clima 10 o X 8

AREA DE RRHH | 9. Lealtad y Confianza 10 o X 8
10. Creacién empleo 8 X0 35
11. Coordinacidn 10 X0 3.5
12.Facturacion 10 (0] X 10

AREA 13.Inversidn de marketing 9 (0] X 8
FINANCIERA 14.Inversién de Maquinaria 9 X0 7.5
15..Inversidn |+D+i 9 X0 7.5
16..Presencia en Redes Sociales 7 X0 7.5

AREA 17.Pagina Web 8 X (o] 3
TECNOLOGICA | 18.Innovacion productos/servicios 9 X0 7.5

19.Actualizacién web 7 X (0] 3
AREA DE 20.Formacion trabajadores 10 0 X 10
DIRECCION 21.Toma de decisiones 10 (0] X 10
22.Mantener el negocio 10 (0] X 10

Con el estudio que se ha realizado anteriormente, se podrd observar aquellas caracteristicas que
corresponden al Perfil Estratégico de “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.”, asi como las de su principal
competidor que es “Canet y Zaragoza Correduria de Seguros S.L.”. Como se puede observar en algunos
aspectos que respectan a las areas, coinciden estas dos empresas, mientras que en otras no. Con esto, se
puede saber si la empresa que se esta analizando es mejor o peor que su principal competidor en las
diferentes capacidades que esta desarrolla.
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En primer lugar, en el area de Marketing-Comercial “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L” contiene mas
fortalezas que su principal competidor, ya que en expansidn, Seguidores en Redes Sociales y
Reconocimiento de servicios estd por delante de “Canet y Zaragoza Correduria de Seguros S.L.”. No
obstante, la empresa analizada contiene una debilidad, la cual corresponde con la renovacién de su
imagen en las redes sociales. En cuanto al Plan de Marketing y Publicidad las dos empresas se encuentran
igualadas.

En el area de Recursos Humanos, todas las capacidades que se han analizado resultan ser fortalezas para
la empresa “Ponsoda Correduria de Seguros S.L.”. Esta area se compone por la motivacién, el buen clima,
lealtad y confianza que poseen los empleados de las empresas. Ademads, existen dos capacidades que son
igual de débiles en las dos empresas, estas son la coordinacién de los trabajadores y la creacién de empleo.

Respecto al drea financiera, existen dos grandes fortalezas a favor de la empresa que se esta estudiando
frente a su competidor, como son la facturacidn y la inversién de la empresa en marketing. El resto de las
capacidades se mantienen igualadas en las dos empresas, las cuales corresponden con la inversion de
magquinaria y la inversion de [+D+i.

En cuanto al area tecnoldgica, se puede observar que existe varias debilidades de “Ponsoda Correduria de
Seguros S.L.” frente a “Canet y Zaragoza Correduria de Seguros S.L.”, estas pertenecen a las capacidades
de la propia pagina web y su actualizacién. Por lo que respecta a presencia en redes sociales e innovacién
de productos/servicios son igual de fuertes y contienen las misma importancia para las dos empresas.

Por ultimo, en el area de direccidn solo hay presente fortalezas. Estas son la formacidn de los trabajadores,
la toma de decisiones del departamento y el mantener el negocio a la altura. No obstante, la capacidad
gue mas destaca corresponde con la formacidn de los trabajadores, ya que resulta ser mas positiva para
“Ponsoda Correduria de Seguros S.L.” que para su competidor.

5.4. MATRIZ DE FORTALEZAS Y DEBILIDADES

La Matriz de fortalezas y debilidades consta de una herramienta estratégica de analisis de la situacién de
una empresa. El principal objetivo de aplicar esta matriz en una organizacidon es ofrecer un claro
diagndstico para tomar las decisiones estratégicas.

La Matriz Fortalezas/Debilidades se caracteriza por identificar cada capacidad analizada anteriormente en
cada una de las zonas en las que se divide. Estas son fortalezas superfluas, fortalezas clave, zona
irrelevante y debilidades clave. Los ejes de esta matriz constan en el eje vertical la Fortaleza relativay en
el horizontal la Importancia estratégica. Estos se mediran del 0 al 10, es decir, de menor a mayor fortaleza
e importancia que tenga la capacidad.

Con la realizacion del analisis de esta matriz se podra diagnosticar los puntos fuertes y los débiles de la
empresa. A partir de estos, se podran formular y elegir estrategias para poder explotar sus recursos y
capacidades principales, ademas de cubrir las carencias detectadas, asi como mejorar y mantener las
fortalezas que existan.
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10 19
1 7-8-10-18
2
; 17
g FORTALEZAS SUPERFLUAS FORTALEZAS CLAVE 11 59
g
] 14
E 5
E 6 12-12-16
E 15
L ZONA IRRELEVANTE DEBILIDADES CLAVE
a
0
0 5 10

IMPORTANCIA ESTRATEGICA

Tabla 19: Matriz de fortalezas y debilidades

Después de realizar el andlisis de la matriz realizada podemos observar la distribucidn de todas las
capacidades que “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” tiene.

En primer lugar, las fortalezas clave son las que mas abundan, estas son las capacidades que tiene
“Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” por encima de sus competidores. En esta se encuentra la expansion,
el plan de Marketing, los seguidores de las redes sociales, el reconocimiento del servicio, la motivacion,
el buen clima laboral, la lealtad y confianza de los trabajadores, la creacidon del empleo, la coordinacion
de los trabajadores, la inversion en maquinaria, la Pagina Web, la innovacién de productos/servicios, la
actualizaciéon de la Pagina Web, la formacidn a los trabajadores, la toma de decisiones de la direccidn y el
mantenimiento del negocio a flote.

En cuanto a debilidades clave, podemos observar las capacidades que “Ponsoda Correduria de Seguros,
S.L.” no tiene, pero su principal competidor si quelas posee. O, también, podria ser que la empresa si que
las tuviera pero en peor condiciones que su competidor. Entre estas se encuentran la renovacién de la
imagen, la publicidad, la facturacion, la inversién en marketing, la inversidon en 1+D+i y la presencia en
redes sociales.
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5.5 FORTALEZAS Y DEBILIDADES

Una vez realizado el Perfil Estratégico de la empresa y la Matriz de fortalezas y debilidades, se plasmaran

en la siguiente tabla dichas fortalezas y debilidades de “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.”:

FORTALEZAS

DEBILIDADES

-Capacidad de formacién de los trabajadores
-Capacidad de tomar decisiones

-Capacidad de mantener el negocio a flote
-Capacidad de expansion

-Capacidad de llevar a cabo un plan de marketing
(Bolis, Carpetas...)

-Capacidad de renovar su imagen en redes
sociales

-Capacidad de reconocimiento de sus servicios
-Capacidad de crear motivacioén a los empleados

-Capacidad de crear un buen clima entre los
trabajadores.

-Capacidad de propiciar lealtad y confianza de los
trabajadores hacia la empresa.

-Capacidad de facturacién de 794.084€.
-Capacidad de invertir en marketing con 20.000€.

-Capacidad de invertir en maquinaria con
10.000¢€.
-Capacidad de invertir en [+D+i con 5.000€.

-Capacidad tecnoldgica para tener presencia en
redes sociales.

-Capacidad para tener pagina web propia

-Capacidad de innovacién de productos y
servicios

-Baja capacidad de conseguir seguidores en redes
sociales

-Baja capacidad de hacer publicidad

-Baja capacidad de actualizacién de la pagina web
-Baja capacidad de generar empleo

-Baja capacidad de coordinacion entre los
empleados

59




(ge Espabrok

GEMERAMOS COMFIANZA
Ponsoda Correduria de Seguros

CONCLUSIONES ANALISIS INTERNO

En el analisis realizado anteriormente, podemos observar que la empresa “Ponsoda Correduria de
Seguros, S.L.” esta por encima de su principal competidor. Esto se ha reflejado en los diferentes estudios
gue se ha realizado como son la identificacidn de los recursos y capacidades, el perfil estratégico y la
matriz de fortalezas y debilidades de la empresa.

Con todos los resultados que se han obtenido hemos implantado la tabla de las fortalezas y debilidades
de la empresa que se esta estudiando. Las principales debilidades que tiene “Ponsoda Correduria de
Seguros, S.L.” son la baja capacidad de conseguir seguidores en redes sociales y la baja capacidad de hacer
publicidad.

Por lo que respecta a las fortalezas las que mds destacan de la empresa frente a su competidor son la
expansion de oficinas en diferentes areas geogréficas, la facturacion de la empresa y el mantener el
negocio en alto nivel. Ademas, existen otras fortalezas que también caracterizan a la empresa como son
la formacion de los trabajadores, la toma de decisiones, el plan de marketing, el reconocimiento de los
servicios y la motivacién, el buen clima y la lealtad y confianza de los empleados. Por otro lado, se
observan otras fortalezas que se podrian mejorar para ser aln mds competitivos, y son la renovacion de
la imagen en redes sociales, la inversidén en Marketing, maquinaria e 1+D+i, la presencia en las redes
sociales, la pagina web propia de la empresa y la innovacidn de productos y servicios.

Para concluir, podemos destacar que “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” tiene una posicidon un poco
mas avanzada que “Canet y Zaragoza Correduria de Seguros, S.L.”. La empresa que se ha estudiado tiene
aspectos muy buenos al igual que su competidor, pero, no obstante, podria mejorar en algunos aspectos.
Esto se puede conseguir aumentando las debilidades que se le presenta como puede ser elevar el nimero
de seguidores en las redes sociales y mejorar la capacidad de hacer publicidad.
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5.6. ANALISIS DAFO
Mediante el analisis del entorno de la empresa realizado y el andlisis interno de la misma, se ha podido
extraer algunos factores positivos y otros negativos para la empresa, y a los que esta deberd hacer
frente implantando diferentes estrategias.

Realizando el andlisis externo se ha podido conocer cuales con las amenazas y oportunidades que
influiran en “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.”. Por otro lado, con el analisis interno se ha realizado
el estudio de los recursos y capacidades con los que se pueden llegar a averiguar una serie de fortalezas
y debilidades que posee dicha empresa.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

0O1: Situacidn politica espaiola: estabilidad y Al: Ley 30/1995, informacién de ofertas y

menor riesgo de cambios. suscricion: adaptacion de la empresa

02:Consejo General de los Colegios de A2: Ley 26/2006, proteccidon de consumidores:
Mediadores de Seguros: defiende y representa a | adaptacion de la empresa

los agentes y corredores de seguros A3: Decreto 7/2009, Licencia de Apertura:

03: AFIC: asesoramiento y apoyo técnico a las adaptacion de la empresa.

empresas. A4: Real Decreto 1060/2015, de ordenacion,

04: Ley 20/2005, de creacién del Registro de supervision y solvencia de las entidades
Contratos de Seguros con Cobertura de aseguradores y reaseguradoras.

Fallecimiento. A5: Tasa de paro: con una menor renta se obtiene
O5: Tasa de paro: posibilidad aumentar el la disminucion de la compra.

personal. A6: Disminucién del IPC: se disminuyen los precios,
06: Aumento del PIB: se compra y vende mas. las compras y las ventas.

O7: Edad de la poblacidn: entre 35 y 55 afios | A7: Barreras de salida altas del sector.
tienen mds probabilidad de contratar un seguro. | A8: Barreras de movilidad altas: mayor
08: Aumento de delitos: Alicante la provincia | competencia.

menos segura, los clientes aumentan. A9: Precios mds elevados respecto a bancos y

09: Frecuencia en la Practica de deportes al aire companias. , .

] A10: Correduria soporta costes fijos de las

libre. aseguradoras.

010: Aumento del porcentaje de personas | A11: Crecimiento del sector atractivo

okupas, se contrataran mas seguros. paulatinamente.

011: Mejora de las nuevas tecnologias en la A12: Costes econdmicos minimos que se producen
empresa al cambiar de proveedor.

012: Desarrollo venta online. A13: Productos poco diferenciados: todos

013: Desarrollo de los medios de comunicacién. | compiten por lo mismo.

014: Crecimiento del sector asegurador. Al14: Mayor transparencia de informacion frente al

015: Barreras de salidas bajas del sector. cliente.

016: El sector no es atractivo: mucha
competencia.

017: Altas barreas de entrada para nuevas
empresas.
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018: Alta capacidad para tomar represalias:
poder hacer frente a los nuevos competidores.

019: Servicios adicionales en la correduria
respecto a las compaiiias.
020: Correduria y Bancos no proporcionan las

mismas necesidades.
021: Nivel medio sobre el poder de negociacion
de los proveedores.

FORTALEZAS DEBILIDADES

F1: Capacidad de formacion de los trabajadores D1: Baja capacidad de conseguir seguidores en
F2: Capacidad de tomar decisiones redes sociales.

F3: Capacidad de mantener el negocio a flote D2: Baja capacidad de hacer publicidad.

FA: Capacidad de expansion D3: Baja capacidad de actualizacidn de la pagina
F5: Capacidad de llevar a cabo un plan de web.

marketing (Bolis, Carpetas...) D4:Baja capacidad de generar empleo

F6: Capacidad de renovar su imagen en redes D5:Baja capacidad de coordinacion entre los
sociales empleados

F7: Capacidad de reconocimiento de sus servicios
F8: Capacidad de crear motivacion a los
empleados

F9: Capacidad de crear un buen clima entre los
trabajadores.

F10: Capacidad de propiciar lealtad y confianza
de los trabajadores hacia la empresa.

F11: Capacidad de facturacidon de 794.084€.
F12: Capacidad de invertir en marketing con
20.000€.

F13: Capacidad de invertir en maquinaria con
10.000¢€.

F14: Capacidad de invertir en |+D+i con 5.000€.
F15: Capacidad tecnoldgica para tener presencia
en redes sociales.

F16: Capacidad para tener pagina web propia
F17: Capacidad de innovacién de productos y
servicios
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6. FORMULACION, EVALUACION Y SELECCION DE ESTRATEGIAS

A partir del andlisis DAFO obtenido, anteriormente, con el estudio que se ha realizado con el andlisis
interno y externo de “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.”, se podran formular una seria de estrategias
realizando posteriormente una evaluacidon de cada una de ellas con el objetivo de seleccionar las
estrategias mds adecuadas para la empresa.

Esta evaluacidn se dividird en tres partes, en la primera se realizard un ajuste de las estrategias, seguido
de la aceptabilidad y de la factibilidad de estas. A lo largo de estas fases se iran eliminando las estrategias
gue menos convengan a “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” , para finalmente quedar las mejores
estrategias que permitan a la empresa establecer los planes de accién para poder implantarlas y mejorar
su posicion en el mercado.

6.1 FORMULACION DE ESTRATEGIAS
Para empezar formulando estrategias, es necesario representar una Matriz DAFO, que generard
diferentes opciones estratégicas que posteriormente deberan evaluarse.

Esta Matriz parte de la informacidn que se ha obtenido en el analisis DAFO y se utiliza para identificar
estas opciones estratégicas que surgen al combinar las fortalezas y debilidades con las oportunidades y
amenazas de la empresa. Esto es, surgiran de la combinacién de los factores internos de la empresa y de
los factores externos que se ha estudiado anteriormente.
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FORTALEZAS

F16: Capacidad para tener
pagina web propia

F17: Capacidad de innovacién
de productos y servicios

F2: Capacidad de tomar
decisiones

F3: Capacidad de mantener el
negocio a flote

F4: Capacidad de expansion
F7: Capacidad de
reconocimiento de sus servicios
F11: Capacidad de facturacion
de 794.084¢€.

DEBILIDADES
D2: Baja capacidad de hacer
publicidad

D3: Baja capacidad de
actualizacion de la pagina web
D1: Baja capacidad de conseguir
seguidores en redes sociales.

OPORTUNIDADES
011: Mejora de las nuevas

tecnologias en la empresa

012: Desarrollo venta online.
013: Desarrollo de los medios de
comunicacion.

08: Aumento de delitos:
Alicante la provincia menos
segura, los clientes aumentan.
09: Frecuencia en la Practica de
deportes al aire libre.

010: Aumento del porcentaje de
personas okupas, se contrataran
mas seguros

0O1: Situacidn politica espafiola:
estabilidad y menor riesgo de
cambios.

02:Consejo General de los
Colegios de Mediadores de
Seguros: defiende y representa
a los agentes y corredores de
seguros

O3: AFIC: asesoramiento y
apoyo técnico a las empresas.
0O5: Tasa de paro: posibilidad
aumentar el personal.

06: Aumento del PIB: se compra
y vende mas.

ESTRATEGIAS-FO
1-Contratar un seguro mediante
la Pagina Web de la correduria.
(011, 012, 013, F16, F17)
2-Abrir una oficina fuera de la
provincia. (01, 02, 03, 05, 06,
07, F2, F3, F4)

ESTRATEGIAS-DO
3-Realizar campanias
publicitarias, en toda la
provincia (D2, 08, 09, 010)
4-Actualizacion y
mantenimiento de la Pagina
Web. (D3, 013)
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07: Edad de la poblacion: entre
35y 55 afos tienen mas
probabilidad de contratar un
seguro.

AMENAZAS
A1l: Ley 30/1995, informacién

de ofertas y suscricion:
adaptacion de la empresa

A8: Barreras de movilidad altas:
mayor competencia.

A13: Productos poco
diferenciados: todos compiten
por lo mismo.

A14: Mayor transparencia de

informacion frente al cliente.
A5: Tasa de paro: con una
menor renta se obtiene la
disminucién de la compra.
A6: Disminucidn del IPC: se
disminuyen los precios, las
compras y las ventas.

A9: Precios mas elevados
respecto a bancos y compainiias.
A11: Crecimiento del sector

atractivo paulatinamente.

A2: Ley 26/2006, proteccion de
consumidores: adaptacion de la
empresa

ESTRATEGIAS-FA
5-Captar nuevos clientes
mediante la visita al domicilio.
(F3, F7, F11, A1, A8, A13, Al14)
6-Realizar descuento por la
segunda pdliza contratada al
mismo tiempo (F17, F7, A13,
A5, A6, A8, A9)

ESTRATEGIAS-DA
7-Contratar spots en las Redes
Sociales (D2, D1, A8, A9, Al1)
8-Abrir un foro donde los
clientes puedan consultar sus
dudas (D1, A1, A2, Al14)
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Las estrategias de supervivencia (DA), tratan de estrategias que son adecuadas para empresas
sometidas a fuertes presiones por el entorno y sus debilidades. Las estrategias que se han
formulado para “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” serian las de contratar spots en las Redes
Sociales y abrir un foro donde los clientes puedan consultar sus dudas. La primera estrategia
mejoraria la debilidad D2-Baja capacidad de hacer publicidad y la D1-Baja capacidad de conseguir
seguidores en redes sociales, y las amenazas A8-Barreras de movilidad altas: mayor competencia,
A9-Precios mas elevados respecto a bancos y compaiiias y A11-Crecimiento del sector atractivo
paulatinamente. En la segunda estrategia se mejoraria también la debilidad D1-Baja capacidad de
conseguir seguidores en redes sociales y las amenazas Al4-Mayor transparencia de informacion
frente al cliente, A2-Ley 26/2006, proteccion de consumidores: adaptacion de la empresa y Al-
Ley 30/1995, informacion de ofertas y suscricion: adaptacion de la empresa.

Las estrategias de reorientacion (DO) tienen como objetivo aprovechar los cambios que se
presentan en la empresa como las oportunidades y mejorar asi, también, las debilidades. La
primera estrategias mejoraria la debilidad D2-Baja capacidad de hacer publicidad y aprovecharia
las oportunidades O8-Aumento de delitos: Alicante la provincia menos segura, los clientes
aumentan; 09-Frecuencia en la practica de deportes al aire libre; 010-Aumento del porcentaje de
personas okupas, se contrataran mas seguros. En la segunda estrategia mejoraria la debilidad D3-
Baja capacidad de actualizacién de la pagina web y aprovechar la oportunidad O13-Desarrollo de
los medios de comunicacion.

Las estrategias defensivas (FA) tienen como objetivo enfrentarse a las amenazas que surgen del
entrono mediante las fortalezas que tiene la empresa. La primera estrategia aprovecharia las
fortalezas F3-Capacidad de mantener el negocio a flote, F7-Capacidad de reconocimiento de sus
servicios y F11-Capacidad de facturacidon de 794.084€ y mejoraria las amenazas Al-Ley 30/1995,
informacién de ofertas y suscricidon: adaptacién de la empresa, A8-Barreras de movilidad altas:
mayor competencia, A13-Productos poco diferenciados: todos compiten por lo mismo y Al4-
Mayor transparencia de informacidon frente al cliente. La segunda estrategia aprovecharia las
fortalezas F17-Capacidad de innovacion de productos y servicios y F7-Capacidad de
reconocimiento de sus servicios, y mejoraria las amenazas A8-Barreras de movilidad altas: mayor
competencia, A13-Productos poco diferenciados: todos compiten por lo mismo, A5-Tasa de paro:
con una menor renta se obtiene la disminucién de la compra, A6-Disminucion del IPC: se
disminuyen los precios, las compras y las ventas y A9-Precios mas elevados respecto a bancos y
compainias.

Las estrategias ofensivas (FO) maximiza las fuerzas que contiene la empresa y aprovechan las
oportunidades que ofrece el entorno. La primera estrategia aprovecha las fortalezas F16-
Capacidad para tener pagina web propia y F17: Capacidad de innovacidn de productos y servicios
y las oportunidades O11-Mejora de las nuevas tecnologias en la empresa, 012-Desarrollo venta
online y O13-Desarrollo de los medios de comunicacidn. La segunda estrategia aprovecha las
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fortalezas F2-Capacidad de tomar decisiones, F3-Capacidad de mantener el negocio a flote y F4-
Capacidad de expansion y las oportunidades O1-Situacidn politica espafiola: estabilidad y menor
riesgo de cambios, 02-Consejo General de los Colegios de Mediadores de Seguros: defiende y
representa a los agentes y corredores de seguros, O3-AFIC: asesoramiento y apoyo técnico a las
empresas, O5-Tasa de paro: posibilidad aumentar el personal, 06-Aumento del PIB: se compray
vende mds y O7-Edad de la poblacién: entre 35 y 55 afios tienen mas probabilidad de contratar
un seguro.

6.2. EVALUACION DE LAS ESTRATEGIAS

Para saber cual de las estrategias que se han formulado anteriormente es mas correcta para poder en
marcha, se realizara una evolucién de las mismas. Esta evaluacidn serd clave ya que es un aspecto
relevante para la empresa, es bastante dificil retroceder una vez implantada una estrategia y ademas, es
necesario para conocer que estrategias son convenientes eliminar.

Segun Johnson, Scholes y Whittington, existen tres criterios que permiten evaluar las opciones
estratégicas: el ajuste, la aceptabilidad y la factibilidad de las estrategias.

6.2.1 AJUSTE DE LA ESTRATEGIA

El ajuste de las estrategias representa una primera seleccién de las estrategias que se han formulado
mediante los criterios racionales. Para ello, se debera estudiar como hacen frente dichas estrategias a las
debilidades y amenazas analizadas y como se explota las fortalezas internas y las oportunidades del
entorno.

Con todo esto, se podra comparar asi las distintas estrategias, estableciendo un orden de preferencia
entre estas y eligiéndose las que obtengan mayor puntuacion relativa

FACTORES PONDER. | PONDER.(%) PUNTUACION ABSOLUTA PUNTUACION RELATIVA
El1|E2 |E3|E4|ES5|E6|E7|E8B| E1 E.2 E3 E4 E.5 E.6 E7 E.B

FORTALEZA 1 3 1,66 0|0 |00 0100 0 0 0 0 0 0 0 0

FORTALEZA 2 10 1,85 9|10 | 8|8 8| 7| 2| 1661 18,45 14,76 | 14,76 | 12,92 | 14,76 | 12,92 | 3,69
FORTALEZA 3 10 1,85 9|10, 9|9 |10 9|8 | 4] 1661 18,45 16,61 | 16,61 | 1845 | 16,61 | 14,76 | 7,38
FORTALEZA 4 E 1,66 g |1W| 0|0 0|0 | 0| 1328 16,61 0,00 | 0,00 | 000 | Q00 | 0,00 | 0,00
FORTALEZA 5 ) 1,48 0|0 |3]0 0|00 0,00 0,00 443 | 0,00 | 000 | 0,00 | 0,00 | 0,00
FORTALEZA B 7 1,29 8| 0| 7]6 0|8 |6 | 1033 0,00 9,04 | 7,75 | 0,00 | 0,00 | 10,33 | 7,75
FORTALEZA 7 10 1,85 9|9 0|7 |1W|10| 9| 8| 1661 16,61 0,00 | 12,92 | 1845 | 18,45 | 16,61 | 14,76
FORTALEZA 8 3 1,66 oo (of0jo|0|(0]O0 0,00 0,00 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00
FORTALEZA 9 E 1,66 oo |o0jo|Oo|0|)0|0 0,00 0,00 0,00 | 0,00 | 000 | Q00 | 0,00 | 0,00
FORTALEZA 10 3 1,66 oo (of0jo|0|(0]O0 0,00 0,00 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00
FORTALEZA 11 10 1,85 W0|1W) 8|7 |10 9|10 7| 1845 18,45 14,76 | 12,92 | 1845 | 16,61 | 18,45 | 12,32
FORTALEZA 12 10 1,85 9|0 (104007 ]| 0] 1661 0,00 1845 7,38 | 0,00 | 0,00 | 12,92 | 0,00
FORTALEZA 13 E 1,66 oo |00 |0O]| 0 0 0,00 0,00 0,00 | 0,00 | 000 | Q00 | 0,00 | 0,00
FORTALEZA 14 9 1,66 o |0f0|0]| O 0 0,00 0,00 0,00 | 0,00 | 0,00 | 000 | 0,00 | 0,00
FORTALEZA 15 9 1,66 9|0 0| 7|0 0)|10|10]| 1454 0,00 0,00 | 11,62 | 0,00 | 0,00 | 16,61 | 16,61
FORTALEZA 16 10 1,85 w|oj|joj1w|0o]|o0 10 | 1845 0,00 0,00 | 18,45 | 0,00 | 0,00 | 14,76 | 18,45
FORTALEZA 17 3 1,66 w9 |0|0]| 4|10 0 | 16,61 14,94 0,00 | 0,00 | 6,64 |16,61| 0,00 | 0,00
DEBILIDAD 1 8 1,48 wloj|o0 5210|9147 0,00 0,00 | 886 | 7,38 | 295 | 14,76 | 13,28
DEBILIDAD 2 3 1,66 910 |10 0| 0] 9]0 1454 0,00 16,61 ( 0,00 | 0,00 | 0,00 | 14,94 | 0,00
DEBILIDAD 3 10 1,85 Wl o|)0f10]0]5 8 | 1845 0,00 0,00 | 1845 | 0,00 | 9,23 | 3,69 | 14,76
DEBILIDAD 4 3 1,66 0|19 f(0]0}|0 0 0,00 16,61 | 14,94 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00
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DEBILIDAD 5 3 1,66 o|9|6|0|0|0|0]|0]| 000 | 1494 |99 | 0,00 | 000 |000]| 000 ]| 000
OPORTUNIDAD 1 3 1,66 o|l10]|2|0|2|8|0]|0]| 000 | 1661 | 332 0,00 | 3,32 |1328] 0,00 | 0,00
OPORTUNIDAD 2 10 1,85 ol10|0|0|0o|4a|l0o|o0]| 000 | 1845 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 738 | 0,00 | 0,00
OPORTUNIDAD 3 10 1,85 ol10|7|0|0|2|2]|0] 000 | 1845 |1292| 0,00 | 0,00 | 3,69 | 3,69 | 0,00
OPORTUNIDAD 4 9 1,66 olo|6|0|0o|o|l0o|o]| 000 | 000 |99 | 000|000/ 000]000]| 000
OPORTUNIDAD 5 7 1,29 ol10|9|0|o|o0o|4a|o0o]| 000 | 1292 |1162| 0,00 | 0,00 | 0,00 | 517 | 0,00
OPORTUNIDAD 6 10 1,85 g|10|9|0|8|8|5]| 7] 1661 | 1845 |1661| 0,00 | 1476|1476/ 9,23 | 12,92
OPORTUNIDAD 7 10 1,35 w|3|8|0|9|7|2]|6]|1845| 554 |1476| 0,00 | 16,61 |12,92| 3,69 | 11,07
OPORTUNIDAD 8 9 1,66 9|3 |0|0|9|7|6]|6]14% | 498 |1661| 0,00 |1494|1162| 99 | 9,%
OPORTUNIDAD 9 9 1,66 9|3 |0|0|9|7|6]|6]14% | 498 |1661| 0,00 |1494|1162| 99 | 9,%
OPORTUNIDAD 10 9 1,66 9|3 |0|0|9|7|6]|6]14% | 498 |1661| 0,00 |1494|1162| 99 | 9,%
OPORTUNIDAD 11| 10 1,85 w|o|o0o|9|0o|0o|9 |10 1845 | 000 | 000 |1661| 000|000 |1661]| 1845
OPORTUNIDAD 12 9 1,66 w|o|o|8|o|0o|8]|8| 1661 | 000 |000]1328| 000 |000|13,28]| 1328
OPORTUNIDAD 13 10 1,85 0W|0|0|1w0|0| 210|110/ 1845 | o000 | 000 |1845| 0,00 | 3,69 | 1845 | 1845
OPORTUNIDAD 14| 10 1,85 9|7 |2|3|8|7|8]|9] 1661 | 1292 | 369|554 |14,76|1292| 14,76 | 16,61
OPORTUNIDAD 15 10 1,85 g|0|8|4|7|5|5]|5]|1661| 000 |1476| 7,38 (1292|923 | 9,23 | 9,23
OPORTUNIDAD 16 3 1,66 96 |6|7|8|9|8]|6]149% | 99 |99 |1162|13,.28|1494| 13,28 9,9
OPORTUNIDAD 17 3 1,66 w|7|0|0|4a|8]|7]|2]|1661| 1162 | 000 000 | 664 |1328|11,62| 3,32
OPORTUNIDAD 18| 10 1,85 w|9|0|o|6]|7|7]|3]|1845 | 1661 | 000 | 000 |11,07|1292|1292| 554
OPORTUNIDAD 19 3 1,66 9|8 |o0o|o|8| 723|149 | 1328 | 000|000 |1328|11,62] 3,32 | 4,98
OPORTUNIDAD 20 8 1,48 slo|o|o|9| 7231328 | 000 | 000|000 1328|1033 295 | 443
OPORTUNIDAD 21 9 1,66 olo|o|lo|o|o|o]|o]| oo0 | 000 |o000]|O000]|O000]|000]000]| 000
AMENAZA 1 8 1,48 0|2|0|0o|8|4a|3|8| o000 | 29 |000]000]|11,81|59 | 443 | 1181
AMENAZA 2 8 1,48 olo|o|o|s8|6|0o|7| o000 | o000 |o000]| 00011818836 | 000 | 1033
AMENAZA 3 9 1,66 0|la|9|o|o|o|o|o]| oo0o | 14% |14 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00
AMENAZA 4 8 1,48 0|8|2|0o|o|o|of|6]| 000 | 11,8 |29 | 0,00 0,00 000|000 ]| 836
AMENAZA 5 9 1,66 9|5 |8|4a|9|8|2|8/|18% | 830 |[1328]| 6,64 |14,94|13,28| 3,32 | 13,28
AMENAZA 6 10 1,5 9|5 |7|6|8|8|3]|8/|1661| 923 |[1292|1107|1476|14,76| 554 | 14,76
AMENAZA 7 10 1,85 0|2|8|o|o|7|o0|4a]| 000 | 369 |1476| 0,00 | 0,00 |1292| 0,00 | 738
AMENAZA 8 10 1,85 0|3 |8|o|6|8|3|5]| 000 55 |1476| 000 |11,07|1476| 554 | 9,23
AMENAZA 9 10 1,85 9|o0|o0|0o|8|8|3|0]| 1661 000 |000]|000]21476|1476| 554 | 0,00
AMENAZA 10 9 1,66 s|o|o|o|o|o|o|0]| 1328 | o000 |000]| 000]|O000]000]|000]| 0,00
AMENAZA 11 10 1,85 0|4 |9|o|8|7|7]|8]| o000 | 738 |[1661] 0,00 1476|1292|12,92] 14,76
AMENAZA 12 8 1,48 olo|o|o|o|o|o|0o]| ooo | o000 |O000]|000]|O000]000]|000]| 000
AMENAZA 13 9 1,66 s8|olo|o|3|0o|of|0]| 1328 ]| o000 |000]|000]|4598]000]000]| 0,00
AMENAZA 14 8 1,48 olo|o|9|9|8|7]|9| ooo | o000 |000]|1328]1328|1181|10,33] 13,28
10 1,85 1008|898 |10 7|10 1845 | 1476 | 14,76 1661 | 14,76 | 18,45 |12,915| 18,45

10 1,85 1009|110 9|10|9]|10]|9]| 1845 | 1661 |[1845| 1661 | 1845 | 16,61 | 1845 | 16,61

TOTAL 542 100,00 | 324|231|226| 152 (227|238 | 230|236 | 563,10 | 400,00 |390,41| 266,3 | 392,44 |416,05| 397,79 | 406,46
1 4 7 8 6 2 5 3

Tabla 20: Tablas de puntuacidn de las estrategias
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La columna de ponderacion mide la importancia que tendrian las fortalezas, debilidades, amenazas y
oportunidades para “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.”. Por otra parte, la puntuacion absoluta evalta
el nivel para aprovechar las fortalezas y oportunidades en la estrategia formulada y cuanto se mejorarian
las debilidades y amenazadas en dichas estrategias.

Después de haber realizado la valoracidn de las ponderaciones, es decir, la elaboracion de la puntuacion
absoluta y la puntuacién relativa, las estrategias que mas importancias pueden tener para “Ponsoda
Correduria de Seguros, S.L.” serian:

- Estrategia 1: Contratar un seguro mediante la Pagina Web de la correduria. (Puntuacion: 563,10)
- Estrategia 2: Abrir una oficina fuera de la provincia. (Puntuacién: 416,05)

- Estrategia 3: Realizar campafias publicitarias, en toda la provincia. (Puntuacién: 406.46)

- Estrategia 4: Actualizacidon y mantenimiento de la Pagina Web. (Puntuacién: 400,00)

6.2.2. ACEPTABILIDAD DE LA ESTRATEGIA

La evaluacion de la aceptabilidad de la estrategia trata de medir las consecuencias de adoptar dichas
estrategias, es decir, si serna aceptadas o no para los distintos grupos de “Ponsoda Correduria de Seguros,
S.L”.

Las estrategias serdn aceptables cuando mejoren la situacién de un grupo y se mediran segun los criterios
de los accionistas o propietarios, mediante la rentabilidad y creacién de valor y el riesgo, y para el resto,
mediante las reacciones de los grupos de interés.

En este caso, solo se medira la aceptabilidad de las estrategias que se han obtenido en el anterior filtro,
mediante la reaccién de los grupos de interés, siendo estos los clientes, proveedores, trabajadores y

accionistas.
GRUPO INTERES E1 E2 E3 E4
CLIENTES Si Si Si Si
PROVEEDORES Si Si Si Si
TRABAJADORES Si Si Si Si
ACCIONISTAS Si Si Si Si

Tabla 21: Aceptabilidad de las estrategias

En esta tabla se muestra si las reacciones serian buenas a algun grupos de interés, o por el contrario del
afectaria.

En el caso de la estrategia 1 “Contratar un seguro mediante la Pdgina Web de la correduria”, esta seria
aceptada por cualquier grupo de interés, aunque a los trabajadores le supondria mas tiempo de su trabajo,
especialmente a aquellos que se dedican a la Pagina Web, ya que son ellos los que se deberan encargar
de la puesta en marcha de la actividad de esta. Tendrian que habilitarla para que los clientes contrataran
el seguro desde internet, pero no obstante, se contrataria a unos especialistas para que consiguieran
algunas licencias. Por lo tanto, no afectaria totalmente a los trabajadores. Por lo que respecta a los demas
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grupos de interés, esta estrategia les beneficiaria, destacando a los clientes que tendria otra forma mas
comoda de hacerse un seguro.

En el caso de la estrategia 2 “Abrir una oficina fuera de la provincia”, en esta seria aceptada en todos los
grupos de interés, ya que no perjudicaria a ninguno de ellos, incluso mejoraria la situacidon de los
accionistas al abarcar a mas clientes y obtener una mayor facturacion. Los proveedores también se
beneficiarian porque se obtendra la contratacion de mas seguros. En cuanto a los trabajadores, estos
aceptarian la estrategia, ya que la plantilla aumentaria.

La estrategia 3 “Realizar campaiias publicitarias, en toda la provincia” estaria aceptada por todos los
grupos de interés, ya que ninguno de ellos se veria afectado e incluso mejoraria la situacién de los clientes
al sentirse mas atraidos por los seguros de la correduria, y de los accionistas, al poder atraer asi la atencién
de mds consumidores. Ademas, los proveedores y trabajadores no se verian afectados y, por lo tanto, no
pondrian ninguna pega para que la estrategia se llevara a cabo.

Por ultimo, la estrategia 4 “Actualizacion y mantenimiento de la Pagina Web” seria aceptada por todos
los grupos de interés. Aunque, como en la primera estrategia, los trabajadores son los que deben hacer
un seguimiento de la Pagina Web y actualizarla cuando sea necesario. No obstante, esto no supondria un
obstaculo para poder implantar con éxito esta estrategia. Mientras, el resto de los grupos saldrian
beneficiados totalmente, ya que la estrategia no les perjudicaria para nada.

Finalmente, las estrategias que pasarian a los planes de accién para ser analizadas viablemente serian las
cuatro que han resultado en el filtro de aceptabilidad. Estas son aceptadas por todos los grupos de interés,
es decir, todos los grupos de interés salen beneficiados al implantar dichas estrategias. Por lo que, no hay
ningun obstaculo para implantar las cuatro estrategias que han quedado.

Cabe destacar que las estrategias 1y 4, seran fusionadas ya que las actividades que se van a realizar para
implantarla serdn similares o iguales, por tanto se realizara un mismo plan de accién y un mismo plan de
viabilidad para estas dos estrategias.

6.2.3. FACTIBILIDAD DE LA ESTRATEGIA

La ultima fase de la evaluacion de las estrategias consiste en la factibilidad de la estrategia. Este filtro trata
de analizar el funcionamiento de la estrategia en la practica y para ello, se conoceran cuales son sus
posibilidades de implantacion, si la empresa tiene disponibles los recursos y capacidades necesarios y
como se adecuaran dichas estrategias en el horizonte temporal.

En este apartado se conseguird conocer si la estrategia que se ha analizado podra llevarse a cabo con los
recursos fisicos, humanos y financieros de los que dispone “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.”. Para
ello, se analizaran las estrategias aceptadas por todos los grupos de interés en el apartado anterior.
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Estrategia 2: “Abrir una oficina fuera de la provincia”

- Posibilidades de implantacién

Para llevar a cabo la implantacién de una nueva oficina se debe de tener en cuenta una serie de requisitos
gue deben de estar a favor de la empresa. Uno de ellos es el gran importe econdmico que causa esta
apertura.

En este caso, la correduria estad respaldada por Espabrok, una red de corredurias, que ayudaria a la
empresa a solucionar cualquier gestién. Por otro lado, para que resulte menos econdmico la empresa
puede buscar a un auténomo que quiera hacerse cargo de la correduria, siendo al mismo tiempo
perteneciente a la empresa. Por lo tanto, esta solo tendra la responsabilidad de alquilar el local y
habilitarlo para la actividad que se va a ejercer en él. Este se encontrard en un lugar cerca de las demas
oficinas pero fuera de la provincia, por ejemplo, en el sud de la provincia de Valencia, como puede ser
Albaida.

El alquiler del local costaria alrededor de 1000€ al mes, ya que interesaria que estuviera localizado en el
centro de la ciudad, donde mas gente se aglomera. Mientras que la reforma del local, es decir, pintarlo,
comprar sillas, mesas, ordenadores, etc. podria oscilar entre los 4000€ y los 4500€, con la opcion de
financiar el precio final.

Estos costes si que podria soportarlos la empresa, ya que su facturacion los supera en gran medida.

- Disponibilidades de recursos y capacidades:

La empresa si que podria llevar a cabo esta estrategia si se tiene en cuenta los recursos y capacidades que
posee.

“Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” posee dinero suficiente para invertir en el mobiliario, ya que factura
mas de 794.084€ y con una capacidad de invertir en maquinaria de 10.000€. Su beneficio neto es de
500.000€ aproximadamente. Por lo tanto, tiene dinero suficiente para invertir en esta estrategia que se
quiere implantar.

Por otra parte, la empresa ya ha experimentado otras veces la apertura de otras oficinas, ya que se ha ido
expandiendo poco a poco, y esta ya sabe lo que conlleva la implantacion de esta estrategia.

Ademas, la empresa ya tiene el reconocimiento de su servicio, por lo que los clientes que viven mas cerca
no hace falta que se desplacen a otra oficina mads lejana para ellos. También, la empresa podra captar
nuevos clientes, aquellos que ya conocian el servicio pero por desplazamiento no ha sido posible contratar
dichos servicios.
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- Horizonte temporal:

El tiempo necesario para la apertura de la nueva oficina de “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” seria
alrededor de un mes, ya que se tiene que pintar el local, conseguir mobiliario, material necesario para la
actividad que se va a realizar, etc.

Ademads, se afiadira el tiempo que se tarde en buscar el local necesario en el sitio que se desea, que puede
rondar entre las una semana y dos semanas.

Estrategia 3: “Realizar campaiias publicitarias, en toda la provincia”

- Posibilidades de implantacidn:
Llevar a cabo una campana publicitaria puede llegar a resultar un alto coste econdmico para la empresa.

En este caso, una campafia publicitaria que podria hacer “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” seria poner
paneles en los distintos polideportivos de diferentes ciudades, con la finalidad de aumentar los clientes.
O asi también, establecer mas paneles en carreteras donde se sean de facil visibilidad para los vehiculos.

Si, por ejemplo, la empresa deseara poner un anuncio en un polideportivo, esto costaria alrededor de
1000€ o 1500€, pero, en cambio, si desea establecer paneles en carreteras el precio aumentara en unos
3.000€ al mes dependiendo también en la ciudad donde los instale, si es un lugar mas frecuentado
supondra un coste mas elevado.

Por otra parte, también seria interesante realizar un anuncio por la radio, supondria 180€ al mes, en la
cadena 40 principales Alicante, una de las mas frecuentadas por los oyentes (41 millones de oyentes en
un dia).

A estos costes si que podria hacer frente la empresa, ya que su facturacion los supera en gran medida.

- Disponibilidades de recursos y capacidades:

La empresa si que podria llevar a cabo esta estrategia si se tiene en cuenta los recursos y capacidades que
posee.

“Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” posee 5.000€ para invertir en |1+D+l, mds de 794.084€ de
facturacidn, 20.000€ para inversiéon en marketing, y mas de 500.000€ de beneficio neto. Por tanto, tiene
capacidad de inversidon en publicidad.

Por otra parte, tiene presencia en redes sociales y pagina web, algo que puede llegar a ser indispensable
y que puede apoyar en gran medida a una campafia publicitaria. Ademds, también cuenta con un Plan de
Marketing en su empresa.

La compaiiia tiene la capacidad de hacer que la sociedad le dé un reconocimiento al servicio que realiza
la empresa.
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- Horizonte temporal

El tiempo de realizacién de una campafia publicitaria, por ejemplo, establecer paneles en polideportivos
0 en carreteras, estaria previsto para unas 3 semanas después de tomar la decisidn de realizarlo.

Primero, se deberia disefiar lo que mostraran estos carteles y, posteriormente, realizarlos y ubicarlos
donde corresponda.

Sin embargo, si la empresa desea hacer una campafna mediante la radio, esta podria tardar menos de una
semana, ya que solo se debe comunicar a la cadena lo que interesaria que se oyera y estos lo publicarian.

Estrategia 1y 2: Actualizacion, mantenimiento y contratacion en Pagina Web

- Posibilidades de implantacién

Para la mejora en las ventas de la empresa, se realizard la actualizacion y el mantenimiento de la Pagina
Web de “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.”, con esto se realizard un apartado en el que se permita a
los clientes la contratacion de pdlizas mediante la misma pagina.

Con todo esto, serd alguno de los trabajadores quien se haga cargo. Sin embargo, hara falta contratar a
un informdtico que nos permita conseguir aquellos recursos necesarios para ser posible esta estrategia.
A este informatico se le pagard un cantidad de 3500€ aproximadamente, teniendo en cuenta todas los
gastos que conlleva la posible venta online de las pdlizas.

Si se desea realizar actualizaciones y mantenimiento periddicos, se le puede pagar al informatico una
cantidad de 250€ aproximadamente, o los mismos trabajadores pueden realizar esta actividad si esta no
resulta complicada.

En este caso, la empresa si que podria hacer frente a los gastos, y por tanto, si que podria implantar esta
estrategia.

- Disponibilidades de recursos y capacidades

La empresa si que podria llevar a cabo esta estrategia si se tiene en cuenta aquellos recursos y capacidades
que posee.

“Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” posee dinero suficiente para correr con los gastos de esta
estrategia, ya que factura mds de 700.000€, ademas cuenta con 20.000€ para inversién en marketing, y
mas de 500.000€ de beneficio neto. Por tanto, tiene capacidad de la actualizacidon y mantenimiento de su
propia pagina web.

Por otra parte, la empresa ya tiene presencia en redes sociales y pagina web, esto es algo que puede llegar
a ser indispensables y que puede ayudar a la nueva actividad que se quiere implantar mediante la pagina
web.
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La empresa tiene la capacidad del reconocimiento de su servicio y la capacidad de renovar la imagen en
redes sociales. También es importante para poder implantar esta estrategia.

- Horizonte temporal

El tiempo de realizacién de la actualizacién, mantenimiento y la contratacion en la pagina web, esta
previsto para 1 mes después de tomar la decisién de realizarlo, ya que se deben afiadir varios aspectos
gue conllevan su tiempo.

Primeramente, se debera pactar con el informatico lo que se desea realizar exactamente en la pagina
web, y posteriormente, realizarlo y ubicarlo en el apartado de la pagina que corresponda.

CONCLUSIONES FORMULACION, EVALUACION Y SELECCION DE ESTRATEGIAS

Después de formular cuatro estrategias para la empresa “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” v,
habiendo aplicado los filtros para evaluar cada una de ellas, se ha podido observar que las estrategias mas
adecuadas y las mds convenientes que puede implantar la empresa han sido las estrategias la 2 y la 3.

“Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” es capaz de abrir una oficina en una poblacién nueva donde ya tiene
algunos clientes. Sin embargo, con esta estrategia se pretende conseguir a mas clientes confiando asi en
el reconocimiento que tiene la empresa y la zona donde se encuentra la nueva oficina.

Por otro lado, la empresa también es capaz de realizar una campana publicitaria mediante paneles en los
polideportivos y carreteras, ademas de, campafias mediante la radio. Esta campafia estara adaptada a sus
recursos y capacidades, para poder atraer a mas clientes, sobre todo locales.

Por ultimo, sera capaz de realizar la actualizacidn, el mantenimiento y la contratacién en la pagina web
con la ayuda de un informatico, en la que se podra conseguir que los clientes puedan contratar una péliza
por la propia web, y asi poder aumentar las ventas y su facturacién.
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7. PLANES DE ACCION

Los planes de accidon son estudios que priorizan las iniciativas mas relevantes para que la empresa pueda
cumplir sus objetivos. Estos proponerlas formas en las que la empresa la puede alcanzar sus objetivos
estratégicos y las estrategias que se han establecido en los apartados anteriores. De esta manera, un plan
de accidn va a involucrar a los diversos departamentos y dreas de la empresa.

La elaboracién de los planes de accidn es la fase mas importante y concreta del plan estratégico. En esta
fase, se va a desarrollar un estudio mas detallado de las estrategias seleccionadas en el ultimo filtro que
se ha estudiado. Cada una de las estrategias se debe traducir en acciones concretas para que estas sean
reales, efectivas y se puedan implantar finalmente.

Para poder conseguir una estrategia efectiva se debe seguir un procedimiento concreto. En primer lugar,
se debe asignar un responsable que supervise y ejecute los planes de accion en el tiempo que se ha
acordado, ademads, se deben asignar los recursos humanos, materiales y financieros que sean necesarios.
Por otra parte, se evaluaran los costes que tendrd laimplantacion de la estrategia, y por ultimo, se asignara
un orden de ejecucion a los planes de accién segln su importancia.

Por otro lado, los planes son los encargados de hacer funcionar a la estrategia, por lo que se deben definir
cuales son los objetivos y los medios para poder alcanzarla. En concreto, se debe saber que se desea hacer,
cémo conseguir el objetivo, cuando se van a conseguir las acciones, quién son los encargados de realizar
las tareas y que recursos se van a utilizar.

7.1. ELABORACION DE LOS PLANES DE ACCION
En este apartado se van a concretar los planes de accion para cada una de las estrategias que han sido
seleccionadas finalmente.

Para ello, se debe definir el objetivo principal y enumerar las acciones que se deben seguir para poder
conseguir la realizaciéon de la estrategia, es decir, los pasos que la empresa debe hacer. Ademas, de deberd
saber cuando se van a conseguir las acciones, por eso, se asignara una fecha objetivo en la que la empresa
haya cumplido el objetivo. Por otro lado, habra un responsable para cada una de las acciones que se lleven
a cabo vy, finalmente se asignardn aquellos recursos necesarios para poder alcanzarlas.
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Estrategia 2: “Abrir una oficina fuera de la provincia”

OBJETIVO: Aumentar el nimero de podlizas abarcando a mas clientes con la apertura de una nueva

oficina en la provincia vecina donde ya existen algunos clientes.

ACCIONES FECHA OBJETIVO RESPONSABLE RECURSOS
1. Reunién para 2 de Junio Gerente (Rafael Tiempo: 7 dias
comunicar la iniciativa. Ponsoda)
2. Buscar personal que 3 de Junio Gerente y Responsable | Tiempo: 1 mes
esté cualificado. de RRHH (Rafael y
Lucia)
3.Estudiar el mercado y 4 de Julio Gerente, adjunta al Tiempo: 1 mes

las oficinas del entorno

gerente y responsable
de RRHH (Rafael, Lucia
y Esther)

4. Buscar el local para
habilitar la oficina.

5 de Septiembre

Gerente y adjunta al
gerente (Rafael y
Esther)

Tiempo: 1 mes (Sin
contar Agosto)
Inversién: 1000€/mes

5. Buscar empresa que
se encargue de pintar.

1 de Octubre

Gerente (Rafael
Ponsoda)

Tiempo: 2 semanas
Inversion: 550€

6.Comprar sillas,
mesas, ordenadores,
etc.

15 de Octubre

Responsable del
Material (Javier)

Tiempo: 2 semanas
Inversion: 2300€

7. Montar la oficina

2 de Noviembre

Gerente (Rafael
Ponsoda)

Tiempo: 3 semanas

8. Reunir a los
trabajadores para que
sepan como funciona la
empresa.

23 de Noviembre

Gerente, adjunta al
gerente y responsable
de RRHH (Rafael, Lucia

y Esther)

Tiempo: 7 dias
Inversion: 300€

9. Comunicar al pueblo
la nueva apertura dela
oficina.

30 de Noviembre

Responsable Comercial
(Aitor)

Tiempo: 7 dias
Inversién: 70€

10. Inauguracién y
Apertura.

1 de Diciembre

Gerente y Auténomo
(Rafael y Antonio)

Tiempo: 1 dia
Inversidon: 100€

Tabla 22: Planes de accidn estrategia 2
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OBIJETIVO: Atraer clientes de toda la provincia mediante una campafia publicitaria exterior,
concretamente en los polideportivos y carreteras.

ACCIONES FECHA OBJETIVO RESPONSABLE RECURSOS
1. Reunién para 2 de Junio Gerente (Rafael Tiempo: 7 dias
comunicar la iniciativa. Ponsoda)
2. Estudiar la viabilidad 3 de Junio Gerente y Responsable Tiempo: 3 semanas
de hacer la campania de Comercial (Rafael y Inversidon: 320€
publicitaria. Aitor)
3. Buscar empresa que 19 de Junio Gerente y adjunta al Tiempo: 2 semanas
disefie la publicidad. gerente (Rafael y Inversion: 350€
Esther)
4. La empresa disefia la 3 de Julio Responsable comercial Tiempo: 2 semanas
publicidad. y empresa (Difusion
comunicacion)
5.Reunién para dar el 17 de Julio Responsable comercial Tiempo: 7 dias
visto bueno al disefio y empresa (Difusion
comunicacion)
6. Buscar y reunirse 24 de julio Responsable comercial Tiempo: 2 semanas
con responsables (Aitor) Inversion: 1000€
encargados de
establecerlos en los
polideportivos.
7. Presentar la 31de Julio Responsable comercial Tiempo: 1 mes

campafia publicitaria. (Aitor) Inversiéon: 400€
8.Colocar los paneles 1 de Septiembre Responsable comercial Tiempo: 7 dias
(Aitor)

Tabla 23: Planes de accidn estrategia 3
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Estrategia 1y 4: “Actualizacién, mantenimiento y contratacidon en la pagina web”

OBJETIVO: Actualizar y mantener la pagina web de forma que los clientes puedan contratar polizas
por la misma, aumentando asi el nimero de clientes de la empresa.

seguida.

ACCIONES FECHA OBIJETIVO RESPONSABLE RECURSOS
1. Reunidén para 2 deJunio Gerente (Rafael Tiempo: 7 dias
comunicar la iniciativa. Ponsoda)
2. Estudiar la viabilidad 3 de Junio Gerente y Responsable Tiempo: 3 semanas
de hacer una nueva de Comercial (Rafael y Inversidon: 320€
actividad en la web. Aitor)
3. Buscar empresa que 19 de Junio Gerente y adjunta al Tiempo: 2 semanas
se encargue de afadir gerente (Rafael y Inversidon: 350€
la opcidon de contratar Esther)
poliza. (informatico)
4. La empresa decide 3 de Julio Responsable comercial Tiempo: 1 semana
como estaria y empresa (Kebes)
estructurada la
actividad en la web.
5. Reunioén para dar el 10 de Julio Responsable comercial Tiempo: 1 semana
visto bueno de como y empresa (Kebes)
guedaria en la web.
6. Realizar la estrategia 17de julio Responsable comercial Tiempo: 3 semanas

(Aitor)

(sin contar Agosto)
Inversion: 3500€

7. Reunir a los
trabajadores para
explicarles cémo
funciona.

11 de Septiembre

Responsable comercial
(Aitor)

Tiempo: 1 semana
Inversidon: 500€

8.Comunicar a los
clientes de la nueva
iniciativa via e-mail.

18 de Septiembre

Responsable comercial
(Aitor)

Tiempo: 2 dias

Tabla 24: Planes de accion estrategialy 4
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Después de haber realizado los planes de accidn, podemos observar informaciéon muy importante para
llevar a cabo las estrategias, como pueden ser la duracién de implantar cada una de ellas, y el capital
necesario para invertir en su puesta en marcha. Con ellos se pretende obtener un resumen de las acciones
que “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” debe seguir y las caracteristicas de cada una de ellas.

En la primera estrategia, que tiene como objetivo abrir una nueva oficina fuera de la provincia, durara
unos cuatro meses hasta su inauguracion, habiendo un pardn en el mes de Agosto. Esta estrategia es la
mads costosa de todas, ya que es la que mas capital necesita para llevarla a cabo.

La estrategia de “realizar campafias publicitarias, en toda la provincia” es la que menos coste supondrd a
la empresa respecto a las otras dos estrategias. Esta durara en su puesta en marcha casi tres meses, en
los cuales se realizaran las diferentes acciones para poder ser implantada en el tiempo acordado.

Por ultimo, la estrategia de “Actualizacidn, mantenimiento y contratacion de la pagina web” se iniciara a
partir de junio de 2017, para que esta esté implantada en la nueva temporada, es decir al inicio de
septiembre. Esta estrategia es la que mas coste le supondra a la empresa después de la de la apertura de
la nueva oficina. Por otro lado, la duracidn de la puesta en marcha sera cerca de los tres meses, realizando
todas las acciones necesarias para la implantacidn de esta.

7.2. VIABILIDAD DE LAS ESTRATEGIAS
Para poder implantar definitivamente las estrategias elegidas, se debe realizar un estudio de forma
financiera. En este se plasmaran todos aquellos costes que generen las estrategias asi como los beneficios
netos que resultaran para la empresa. Con todo esto, se podrd saber si las estrategias son viables o no
para poder llevarlas a cabo en “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.”. Ademas, para completar el estudio
y verificar la viabilidad, se calculard el VAN y el TIR de cada una de las estrategias.

El VAN es el Valor Actual Neto, este valor se obtiene de medir los flujos de caja futuros del proyecto que
se quiere llevar a cabo, descontando asi la inversion inicial que necesitamos y aplicdndole la tasa de
descuento. En el caso de que el resultado sea positivo el proyecto serd viable, mientras que si el resultado
es negativo, no proyecto a realizar no se podra llevar a cabo.

En cuanto al TIR, es la Tasa Interna de Retorno, el cual corresponde a un indicador con el que se puede
medir la rentabilidad de un proyecto. Cuanto mas alto sea este, mayor rentabilidad se va a obtener por el
dinero que se ha invertido, por lo contrario, si el TIR es bajo o negativo significa que la rentabilidad o los
intereses a recibir por la inversién serdn muy bajos.

A continuacidn, se mostrara la viabilidad de las tres estrategias que se quieren implantar:
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CUENTA DE RESULTADDO PREVISIOMNAL
ESTRATEGIA 2: Nueva oficina
2018 2019 2020
WEMTAS 100,000 € 103,000 € 116.287 €
COMPRAS PROVEEDORES - £ - £ - £
GASTOS DE PERSOMAL 1.300 € 1.000 € 1.000 €
OTROS GASTOS 15.020 € 12,000 € 12,000 €
COSTE DEWVENTAS 16.320 € 13.000 € 13.000 €
BEMEFICIO EXPLOTACION 833.680 € 90.000 € 103.287 €
AMORTIZACIOMNES - £ - £ - £
RESULTADOS AMNTES DE IMPUESTOS 83.680 € 90.000 € 103.287 €
IMPUESTOS {30%) 25.104 € 27.000 € 30.986 €
RESULTADOS DESPUES DE IMPUESTOS S58.576 € 63.000 € F2.301 €
DIVIDEMNDOS - £ - £ - £
RESERWVAS S58.576 € 63.000 € F2.301 €
|AUTDFINANCIACII§N S8.576 € 63.000 € F2.301 €
Tabla 25: Viabilidad estrategia 2
CUENTA DE RESULTADO PREVISIOMNAL
ESTRATEGIA 3: Campaiia publicitaria
2018 2019 2020

WVEMNTAS 100.000 € 103.000 € 116.287 €
COMPRAS PROVEEDORES - £ - £ - £
GASTOS DE PERSOMAL - € - € S
OTROS GASTOS 2.070« - £ - £
COSTE DE VEMTAS 2.070€ - £ - £
BEMEFICIO EXPLOTACION 97.930 £ 103.000 € 116.287 €
AMORTIZACIOMNES - £ - £ - £
RESULTADOS ANTES DE IMPUESTOS 97.930 £ 103.000 € 116.287 €
IMPUESTOS (30%) 29.379 € 30.900 € 34.886,1€
RESULTADOS DESPUES DE IMPUESTOS 68.551 € 72,100 € 31.400,9 €
DIVIDENDOS - € - € - £
RESERWVAS Ba.551 € 72,100 € 81.401 €
AUTOFINANCIACION 68.551 € 72,100 € 81.401 €

Tabla 26: Viabilidad estrategia 3
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CUEMTA DE RESULTADO PREVISIOMAL
ESTRATEGIA 1 y 4: Contratacion web
2018 2019 2020

WEMNTAS 100,000 € 103.000 € 116.287 €

COMPRAS PROVEEDORES - £ - £ - £

GASTOS DE PERSOMNAL 12.500 € 12.000 € 12.000 €

OTROS GASTOS 4170 € - £ - £

COSTE DE VEMTAS 16.670 € 12.000 € 12.000 €

BEMEFICIO EXPLOTACION 83.330 € 91.000 € 104.287 €

AMORTIZACIONES - £ - £ - €

RESULTADOS ANTES DE IMPUESTOS B83.330 € 91.000 € 104.287 €

IMPUESTOS {30%) 24.999 € 27.300 € 31.286 €

RESULTADOS DESPUES DE IMPUESTOS 58.331 € 63.700 € 73.001 €

DIVIDENDOS - £ - £ - £

RESERWAS 58.331 € 63.700 € 73.001 €

AUTOFINAMNCIACION 58.331 € 63.700 € 73.001 €

Tabla 27: Viabilidad estrategialy 4
Flujocajal | Flujocaja2 | Flujocaja3 VAN TIR (%)

Estrategia 2: 5B.576 € 63.000 € 72,301 € 156.051,0€ 2,09
Estrategia 3: 68.551 € 72100 € 81401 € 195.866,9 € 4,60
Estrategia 1y 4: 5B.331€ 63.700 £ 73.001 € 145.126,6 £ 1,63

Tabla 28: Flujos de caja, VAN y TIR de las estrategias

Después de haber realizado el cuadro de cuenta de resultados previsionales de cada una de las estrategias,
podemos observar una serie de informacion traducida en cifras. Esta es importante para la implantacion
de las estrategias en la empresa, ya que se sabrd si estas se pueden llevar a cabo o no. Con esto
conseguimos que la empresa no pierda tiempo y dinero, sabiendo previamente si la estrategia va a ser
viable para “Ponsoda Correduria de Seguros S.L.”.

En la primera estrategia, la Estrategia 2, se puede observar que a pesar de los costes que supone
implantarla los beneficios pueden ser buenos, en el primer afo, serd de menor cantidad, ya que las ventas
son bajas por ser una tienda nueva. Una vez ya habilitada, es decir, en el segundo y tercer afio, los
beneficios son mejores aumentando asi afo tras afio. También podemos observar, que el VAN (con una
tasa del 2.554%) es positivo, pero no obstante, registra la segunda cifra mds baja de las tres estrategias.
El TIR con 28000€ de inversidn para el proyecto, no resulta muy alto (2.09%), por lo que la rentabilidad
del proyecto es muy baja. Esta estrategia se podria llevar a cabo, pero podria presentar algunos problemas
a lo largo del camino.

Por lo que respecta a la estrategia 3, se puede observar que los beneficios son buenos después de haber
tenido en cuenta los costes que corresponden al implantar la estrategia, en primer afio, son de menor
cantidad al generar unas ventas mas bajas que los présperos afios, que van aumentando progresivamente.
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Ademds, se puede observar como el VAN (con tasa de 2.554%) es positivo, y que este es el VAN mas
elevado de las tres estrategias. Por otra parte, el TIR con 15000€ de inversién para el proyecto, también
resulta ser el mas elevado de las estrategias, este no presenta un porcentaje muy elevado pero podria ser
bueno para que el proyecto saliera rentable. Por tanto, esta estrategia es la mas viable de todas.

Por ultimo, la estrategia 1 y 4, lo beneficios son positivos y podria hacer frente a los costes que esta
estrategia conlleva. El beneficio también irad creciendo aiio tras al igual que lo hace las ventas, a pesar de
afrontar en el primer afio mas costes que en los posteriores. También, se puede observar que el VAN (tasa
del 2.554%) es positivo siendo asi el menor de las tres estrategias, ademas, el TIR con 40000€ de inversion
para el proyecto, presenta un valor muy bajo resultando también el menor de todas estas. Esta estrategia
seria la ultima que “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” quisiera implantar en su empresa, ya que a pesar
de generar beneficios es la que mas problemas puede presentar a lo largo de su camino.

Como conclusidn, las tres estrategias serian vélidas para implantarlas, es decir, las tres serian viables pero
la que mas facil hara la implantacidn a la empresa serd la estrategia 3, la cual resulta la mas viable de
todas. Mientras que la estrategia 1y 4, serd la que menos pueda convenir a la empresa por ser un poco
mas compleja a la hora de llevarla a cabo.

7.3. PRIORIZACION DE LOS PLANES DE ACCION
Con el resultado de la realizacion de los planes de accién y su viabilidad, es conveniente que dichas
acciones se sometan al mecanismo de la priorizacidn, ya que no resulta suficiente al utilizarse un niumero
elevado de planes de accién.

Para ello, se elaborara la priorizacién con las estrategias que han quedado después de pasar por los
diferentes filtros que se han realizado anteriormente, es decir, el de ajuste, aceptabilidad y factibilidad.
Se situaran las estrategias evaluando sobre la importancia y sobre la urgencia de cada una de ellas para
implantarlas. Estas se calificaran como altas y bajas.

ALTA
ESTRATEGIA 3
VIGILANCIA ACCIONES
ESTRATEGIA PRIORITARIAS
ESTRATEGIA 2
IMPORTANCIA
ESTRATEGIA1Y4 NO PASA NADA TRASLADAR SU REALIZACION
SI NO SE PONEN A NIVELES OPERATIVOS

EN MARCHA DE LA EMPRESA

BAJA BAJA URGENCIA

Tabla 29: Priorizacion de los planes de accién 84



2N
& Espabrok

La matriz de priorizacién se ha aplicado a cada plan de accién que se ha realizado en el mismo apartado.
Como se puede observar, cada uno de estos planes de accion se ha situado en un cuadro diferente de la
matriz.

En primer lugar, la estrategia 2 “Abrir una oficina fuera de la provincia”, se encuentra en una posicion de
urgencia medio-baja e importancia medio-alta. En esta se pretende llevar a mas clientes tanto nuevo
como aquellos que se encuentran por la zona y ya son clientes de “Ponsoda Correduria de Seguros S.L.”

Siguiendo de una importancia alta y una urgencia alta, se encuentra la estrategia 3 “Realizar campafias
publicitarias, en toda la provincia” en la que se colocaran paneles publicitarios en los polideportivos y en
algunas carreteras donde la gente pueda ver el impreso de la publicidad de la empresa. Esta querra que
cuanto antes se empiece a dar a conocer mas aun sus servicios para poder asi aumentar su clientela.

La estrategia 1y 4 “Actualizacion, mantenimiento y contratacion en la pdgina web”, se encuentra en una
posicion de urgencia baja y una posicion de importancia medio-baja, esto quiere decir que, la empresa no
tiene necesidad de obtener en su web una opcién para la contratacién de seguros, pero si que les
interesaria la actualizacién y mantenimiento de la misma. La contratacion de seguros por internet seria
un buen método para aumentar los clientes de la empresa, pero si no se realiza no pasaria nada.

Por ultimo, la estrategia que la empresa implantaria seria la estrategia 3, es decir, realizar campafias
publicitarias, ya que resulta la menos costosa y es la que mas les beneficia, ya que con esta pueden llegar
a conseguir mas clientes. Sin embargo, la estrategia 1 y 4 es de menor urgencia para la empresa, por lo
gue podria esperar a contener mas fondos propios para poder afrontar los mayores gastos que requiere
esta estrategia. En cuanto a la estrategia 2 “Abrir una oficina fuera de la provincia”, la empresa obtendria
beneficios, pero en este momento no seria segura implantarla, ya que podria presentar algunos
problemas a lo largo del camino. No se descarta implantarla, pero de momento solo se implantara la
estrategia 3.

7.4. BUSINESS MODEL CANVAS
El Business Model Canvas es una herramienta como aquellas utilizadas para la eleccidn y seleccién de
estrategias. Esta es una herramienta extraordinaria y muy util para la empresa, ya que puede permitir
visualizar las hipétesis a validar, también facilita el disefio de novedades que se realizan para la validacion
del modelo. Por otro lado, puede ayudar a las empresas a salir de ideas y conceptos preconcebidos,
generando asi nuevas opciones.

Por otra parte, esta herramienta permite representa las opciones estratégicas del Plan Estratégico al
emplearla en el mismo. Con esta, se consigue asi, ver el modelo de negocio de una forma mas clara,
proporcionar diferentes soluciones, detectar las mejoras, etc.

En el Business Model Canvas se puede ver reflejado cada uno de los planes de accién, con el objetivo de
poder presentar a todos los grupos de interés de manera visual cada propuesta que se ha realizado en el
Plan Estratégico.
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Business Model Canvas

{17) . . 3
Socios clave :gg Actividades clave g%% Propuestas de valor ﬁ% Relaciones con cllenteQ Segmentos de cliente E;
-Comercializacion “Web amigable -Relacién de amistad
-Reale -Publicidad de clientes de toda la -Gente que hace
-La Unién Alcoyana 5 -Nuevas oficinas. vida. deporte.
-Gestién de la Web ] )
-Difusidén -|V|ay0r -Relacién formal con -Clientes partlcu|ares
comunicacién -Administracion reconocimiento de la compaififas. _PYMES
o empresa mediante
-Disenador publicidad. -ASFIAL
Recursos clave Canales L~ T
-Plataforma Online -Web
-Oficinas Alcoy, -Diferentes oficinas
Banyeres, Muro y
Alicante.
-Fondos Propios.
Estructura de costes 3 Fuentes de ingresos
(NS
-Personal -Costes financieros N -Comisiones de las compafiias segun seguros
S ) o vendidos
-Material e instalaciones -Publicidad
-Suministro -Actualizacién y
mantenimiento web

Tabla 30: Business Model Canvas
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Una vez realizado el Business Model Canvas, se puede observar todas aquellas caracteristicas y actividades
en que se centra la empresa “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.”. El segmento que esta abarca es
amplio, engloba los clientes particulares, las empresas, las asociaciones y todas aquellas personas que
practiquen deporte.

En cuanto a la relacidn de clientes, cabe destacar que la empresa tiene una relacidén de amistad con las
personas que son clientes desde los principios de la actividad de la empresa, ademas contiene una relacién
mas formal con las compaifiias con las que negocian.

Los canales que utiliza “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” son, principalmente, las diferentes oficinas
que tiene repartidas por toda la provincia, situadas en las poblaciones de Alcoy, Banyeres, Muro y
Alicante. Ademas, otro canal posible sera la nueva oficina que se tiene previsto implantar en una de las
estrategias para la mejora de la empresa. Por otra parte, otro tipo de canal de la empresa, seria la web,
en caso de implantar la estrategia de contratacion de seguros por la Pagina Web, donde los clientes, desde
su casa, pueden elegir aquel seguro que cubra su necesidad.

La propuesta de valor de la empresa es, principalmente, la pagina web que contiene la empresa la cual
quiere mejorar mediante la actualizacién y mantenimiento de esta. Para ello, aprovecharemos esta
capacidad y la debilidad de su pobreza tecnolégica, para implantar una estrategia en la que se realice esta
mejora. También, para llegar a mas clientes se creara una nueva oficina, para cubrir la necesidad de
aquellos con localidad mas lejana a la central y sus otras oficinas. Por Gltimo, se realizard publicidad en
polideportivos para la gente que practica deporte.

Para que tengan éxito los planes de accidén y poder implantar las estrategias que se han formulado se
deben definir las actividades clave de la empresa, estas son la comercializacion de los productos de la
empresa para poder ganar clientes en la nueva oficina, la publicidad que se realizara para aumentar los
clientes en toda la empresa, la gestion de la Pagina Web para que la web pueda mejorarse mediante la
actualizacion y mantenimiento de la misma y la administracion la cual es imprescindible para la
organizacién y el funcionamiento de todas las acciones que realiza la empresa. Estas se realizaran con los
recursos clave, los cuales se caracterizan por la plataforma web y las distintas oficinas que esta empresa
tiene repartidas por la provincia. Ademads, se necesitaran recursos econdmicos como recursos propios
para hacer frente a los gastos que conllevan las estrategias a implantar.

Por lo que respecta a los socios clave, “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” cuanta con sus proveedores
mas importantes que son Reale y La Unidn Alcoyana, los cuales son los que mads seguros facturan en la
correduria. La empresa informatica “Difusion Comunicacidn”, también serd un socio clave para la
empresa, ya que establecera relacion con ella en la implantacidn de la estrategia de contratacion de
seguros por la Pagina Web. Por otro lado, el disefiador sera importante para el disefio de los paneles que
se establecerdn en los polideportivos.
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La fuente de ingresos de la empresa serian todas las comisiones que las compaiiias les ingresan por cada
seguro que esta realiza a los clientes. Para conseguir esto, se debera hacer frente a una estructura de
costes en el personal que ya trabaja en la empresa, el material e instalaciones nuevas que se obtendran
para la nueva oficina, el suministro de cada una de las oficinas, la publicidad empleada en los centros
deportivos, la actualizacidon y mantenimiento de la Pagina web y los costes financieros que requiera toda
la empresa.

88



NNNNNNNNNNNNNNNNNN
nsoda Correduria de Seguros

WWiy SEQUrosponsoda. es

&2 Espabro

CAPITULO 8:

CONCLUSIONES

89



2N
& Espabrok

8. CONCLUSIONES

Después de la realizacién del estudio de “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.” y su sector, se
proporcionarad las conclusiones finales, en las que se resumird todo el plan estratégico que se ha elaborado
de la misma empresa.

Por lo que respecta al macroentorno de la empresa, se debe tener en cuenta una serie de amenazas y
oportunidades para poder realizar asi sus estrategias. Mediante el analisis PEST se capta, principalmente,
la amenaza del desempleo y todas aquellas leyes que impiden la libre actuacién de las empresas
aseguradoras. Mientras que las oportunidades se encuentran algunos organismos que facilitan a la
empresa a la realizacidn de su actividad, el desarrollo de las tecnologias y el aumento de las personas
okupas, asi como las que practicas deporte al aire libre.

Por otra parte, el microentorno de la empresa contiene una serie de amenazas y oportunidades con las
gue también se podrd construir las estrategias de esta misma. Mediante el analisis de las 5 Fuerzas de
Porter, se han detectado las amenazas de barreras de salida y movilidad que son altas, los precios son
mas elevados que en las compafiias y bancos, ademds de, contener pocos productos que diferenciar de
su competidor, entre otras. En cuanto a las oportunidades se presenta el crecimiento del sector
asegurador y como consecuencia la mayor competencia, por lo que se obtiene una barrera de salida baja
y una barrera de entrada alta.

Mediante la realizacién del analisis interno se han encontrado diferentes debilidades y fortalezas de
“Ponsoda Correduria de Seguros S.L.”. Una de las debilidades de la empresa es conseguir seguidores en
las redes sociales, asi como hacer publicidad, generar empleo, la coordinacidn entre los trabajadores o la
actualizacién de la Pagina Web. Como fortalezas se caracteriza por la buena toma de decisiones, la
expansion, el buen clima entre los trabajadores, una facturacion de casi 800.000€ y la capacidad de tener
su propia pagina web.

Realizando la formulacion de las estrategias para la empresa teniendo en cuenta las amenazas y
oportunidades, y las fortalezas y debilidades, se han obtenido ocho estrategias para la mejora de las
deficiencias de “Ponsoda Correduria de Seguros S.L.”. No obstante, aplicando el ajuste de la estrategia,
son cuatro las que han superado la primera fase. Para comprobar la aceptabilidad de cada una se
muestran las reacciones tanto buenas como malas de los grupos de interés. En este filtro no se ha
eliminado ninguna de las estrategias, ya que ningun los grupos de interés de cada una de ellas se ve
afectado a la hora de la implantacién.

Posteriormente, se estudia la factibilidad de cada una de las estrategias teniendo en cuenta las
posibilidades de implantacién de recursos y capacidades, y el tiempo necesario para implantarlas.

Por otro lado, en los planes de accion, primeramente, se han fusionado la estrategia 1 y 4, las cuales
formaran una sola estrategia, ya que las dos son muy parecidas. Seguidamente se realizaran los planes de
accidn para cada una de las tres estrategias detallando las acciones que deben seguir la empresa asi como
la fecha objetivo, el responsable y los recursos disponibles. Con todo esto, se puede decir que la estrategia
gue mayor coste ha supuesto a la empresa ha sido la apertura de la nueva oficina.
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En cuanto a la priorizacion de los planes de accion se ha realizado una matriz donde se ha ubicado las
estrategias en una posicidon segun su importancia y su urgencia. La estrategia con mayor grado de
importancia y urgencia es la de realizar campafias publicitarias.

Seguidamente, se ha realizado un estudio de viabilidad de las tres estrategias en las que se ha elaborado
un cuadro de resultados previsionales en el cual se observa los beneficios que cada estrategia puede dar.
Ademads, también se ha obtenido el VAN y TIR de cada una de ellas, con los que se puede saber si las
estrategias son viables para su implantacién y si son convenientes que se realicen. La mas viable de las
tres ha sido la de realizar campafias publicitarias.

Otra herramienta que se ha utilizado como soporte al plan estratégico es la del Business Model Canvas,
el cual permite visualizar las ideas y conceptos que se quieren seguir en las estrategias en un solo plano.
En este se obtiene la informacién mas relevante de los segmentos, de las relaciones con los clientes, los
canales, actividades y recursos clave, asi como todo lo relacionado con el capital entre otros.

Abarcando toda la informacién que se ha estudiado, y posteriormente, con la formulacién y seleccidn de
las estrategias, después de estudiar su implantacion y su viabilidad, Se puede observar que la estrategia
gue mas conviene implantar a la empresa es la estrategia 3: Realizar campaiias publicitarias, en toda la
provincia, ya que resulta la mas viable para “Ponsoda Correduria de Seguros, S.L.”. Esta es la que respecto
a sus ingresos la que mayores beneficios le van a proporcionar. Mientras que la estrategia que no deberia
implantar por su alto coste y poca viabilidad es la Estrategia 1 y 4: Actualizacion, mantenimiento y
contratacion en la pdgina web.

Por ultimo, cabe destacar que la informacién mas costosa de obtener o encontrar, ha sido todo aquello
relacionado con las normativas de las aseguradoras del municipio de Alcoy, asi como los costes exactos
de las diferentes acciones de los planes de accidn y la viabilidad. No obstante, por lo general, ha sido un
proyecto bastante interesante, ya que la empresa es personalmente conocida. Ademas, al haber
trabajado en ella, la informacidn necesaria ha sido facilitada sin ninguin problema.
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