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RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo proponer a Pacifico Seguros el disefio de un nuevo producto
de inversién de Renta Particular que satisfaga las necesidades de inversion de los actuales y futuros
jubilados. En ese sentido, se examina el entorno de Pacifico Seguros, asi como los recursos y
capacidades de la misma. Se tiene como resultado un entorno moderadamente atractivo, y se observa
gue la compafiia cuenta con los recursos y capacidades suficientes para lanzar un nuevo producto.
Asimismo, se realiza un analisis competitivo de los principales productos de inversion del sistema
financiero, con mayor énfasis en los productos de inversion de Rentas Particulares ya existentes. De
ese andlisis, se distinguieron las caracteristicas y coberturas mas resaltantes e inexistentes en el
mercado peruano con la finalidad de tomarlas en cuenta en el nuevo producto. Adicionalmente, se
estudia las necesidades insatisfechas de los jubilados, y se concluye que los actuales y futuros
jubilados necesitan, indudablemente, una nueva opcién de inversién que pueda atender una serie de
demandas que ningun producto hasta la fecha las est& considerando. Asi también, se halla que una de
las estrategias del FODA cruzado de Pacifico Seguros sugiere el desarrollo de nuevos productos, por
lo que la presente consultoria esta alineada estratégicamente con las necesidades de Pacifico Seguros.
En efecto, a partir de tal diagndstico, se desarrolla un plan de marketing para disefiar el nuevo
producto llamado Renta Mix con una propuesta de valor que ofrece un producto inversion de Renta
Particular flexible, seguro y rentable para los jubilados. En tal sentido, se elabora la estrategia de
producto, precio, plaza, promocion, personas, evidencia fisica y procesos. Como resultado final de la
consultoria, los resultados indican que Renta Mix es un producto viable para Pacifico Seguros y

rentable, segun los escenarios financieros estimados.



SUMMARY

The purpose of this work is to propose to Pacific Seguros the design of a new Private Income
investment product that meets the investment needs of current and future retirees. In that sense, the
Pacific Seguros environment is examined, as well as its resources and capabilities. It results in a
moderately attractive environment, and it is noted that the company has sufficient resources and
capabilities to launch a new product. Likewise, a competitive analysis of the main investment
products of the financial system is carried out, with greater emphasis on the investment products of
existing Private Income. From that analysis, the most outstanding and non-existent characteristics
and coverage in the Peruvian market were distinguished in order to take them into account in the new
product.

Additionally, the unmet needs of retirees are studied, and it is concluded that current and future
retirees undoubtedly need a new investment option that can meet a series of demands that no product
to date is considering. Likewise, it is found that one of the Pacific Seguros crossed SWOT strategies
suggests the development of new products, so this consultancy is strategically aligned with the needs
of Pacific Insurance. In effect, from such diagnosis, a marketing plan is developed to design the new
product called Renta Mix with a value proposition that offers a flexible, secure and profitable Private
Income Investment product for retirees. In this sense, the strategy of product, price, place, promotion,
people, physical evidence and processes is elaborated. As a final result of the consultancy, the results
indicate that Renta Mix is a viable product for Pacific Insurance and profitable, according to the

estimated financial scenarios.



CAPITULO I. CONTEXTO DEL TRABAJO

1.1 Historia de Pacifico Seguros

El inicio de Pacifico Seguros se remonta a 1944, con la fundacion de la compafiia El Pacifico. Luego
de 48 afios de actividad, en octubre de 1992, El Pacifico y la empresa Peruano Suiza se uneny, asi,
surge Pacifico Peruano Suiza (Pacifico Seguros, 2018). En 1995, en la busqueda de aprovechar la
sinergia de las empresas financieras del Grupo Crédito, nace Credicorp. De esta manera, se impulsa
el crecimiento de todo el holding integrado en aquel entonces por el Banco de Crédito del Pert (BCP),
Pacifico Peruano Suiza Compafiia de Seguros y Reaseguros, y Atlantic Security Holding
Corporation.

Dos afios después, en 1997, Pacifico Vida inicia sus operaciones, convirtiéndose en la empresa lider
del mercado de seguros de vida; y en 1999, se dio la creacion de Pacifico EPS. En el 2011 se
adquieren las clinicas y los centros médicos que hoy forman parte de SANNA, el centro oncoldgico
Aliada y el Centro Odontolégico Americano (COA). Tiempo después, el 1 de agosto de 2017 se
fusionaron Pacifico Peruano Suiza y Pacifico Vida bajo el nombre Pacifico Compafiia de Seguros y
Reaseguros. Asi, junto con Pacifico EPS, se conforma una sola gran compafiia: Pacifico Grupo
Asegurador. El grafico N° 1 muestra la distribucion de las unidades de negocio del grupo Credicorp

al cierre del 2018, que incluye en su portafolio a Pacifico Seguros.

Graéfico N° 1: Distribucién de las unidades de negocio del Grupo Credicorp
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Fuente: Elaborado por Grupo Credicorp (2019)



1.2 Mision

“Nos mueve ayudar a nuestros clientes a proteger su estabilidad economica, ofreciéndoles
soluciones que protejan aquello que valoran y aseguren el cumplimiento de sus objetivos” (Pacifico
Seguros, 2018)

1.3 Vision

“Queremos ser la mejor aseguradora de Latinoamérica: simple, transparente, accesible, rentable y

con colaboradores altamente competentes y motivados.” (Pacifico Seguros, 2018)

1.4 Valores

e Construimos relaciones de largo plazo

e Somos especialistas en la gestion de riesgos

e Cumplimos con nuestras obligaciones de forma justa y oportuna
e Buscamos la excelencia en el servicio al cliente

e Somos una compafiia confiable y con amplia solidez financiera.

1.5 Productos y facturacion

A diciembre del 2018, Pacifico Seguros mostré un mayor dinamismo en la suscripcion de primas
totales, las primas crecieron un 15.5 % (S/ 3,403.0 MM vs. S/2,946.6 MM) respecto del afio anterior.
Esto se explica medularmente por el crecimiento de Ramo de Vida (+21.7%), y por la mayor
suscripcion de Accidentes y Enfermedades (+17.5%). Los Ramos generales aumentaron en menor
medida (+4.8%) (Apoyo & Asociados, 2019).

Es importante resaltar que los Ramos de vida alcanzaron el 52.5% del total de primas de la
aseguradora. Asimismo, el crecimiento en Ramos Vida estuvo por encima del promedio del sistema
(17.1%), y fue explicado casi en su totalidad por la mayor suscripcion de Renta Particular (+83.5%),
Vida Individual (+29.0%) y Seguro de Desgravamen (+14.8%) (Apoyo & Asociados, 2019). Ver
grafico N° 2.
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Grafico N° 2: Evolucion de suscripcién total por Ramo (S/. MM)

2,0000 -~
1,787.3
1,800.0 ~

1,600.0 + 1,469.0

14000 - 1,238.9
1,2000 -

1,005.5 991.2

1,0000 946.0

800.0 -
6000 - 5126 5316

624.6

400.0
2000 H

Ramos Generales Accidentes y Enfermedades Ramos Vida

W Dic 2016 I Dic 2017 M Dic 2018
Fuente: Elaborado por Apoyo & Asociados (2019)

Asimismo, se muestra la evolucion de las ventas de los seguros al cierre del 2018, segln la categoria,
ver tabla N° 1:

Tabla N° 1: Pacifico Seguros - primas totales (S/.MM)

Dic-17 Dic-18 Var.

S/. MM % S/. MM % Anual
Patrimoniales 598.3 20.3% 645.5 19.0% 7.9%
Vehiculares 347.7 11.8% 345.6 10.2% -0.6%
Acc. y Enferm. 531.6 18.0% 624.6 18.4% 17.5%
Vida 975.0 33.1% 1,149.7 33.8% 17.9%
Renta Particular 195.0 6.6% 359.0 10.5% 83.5%
Vitalicias 154.2 5.2% 126.4 3.7% -18.0%
Previsionales 144.4 4.9% 152.5 4.5% 5.6%
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Total 2,946.6 100% 3,403.0 100% 15.5%

Fuente: Elaborado por Apoyo & Asociados (2019)
1.6 Estrategia

El modelo de negocios hace énfasis en la adecuada gestidn de los riesgos, en la capitalizacion, en el
desarrollo de nuevos negocios y en la excelencia en el servicio. También la fidelizacion de sus clientes
y el vigor en crear un excelente ambiente laboral son politicas principales. Asi la estrategia de la

compairiia se centra en los siguientes frentes (Apoyo & Asociados, 2019):

¢ Manejo conservador de sus negocios en cuanto al establecimiento de politicas de suscripcion
(parametros de riesgo) y politicas de inversion.

e Busqueda de nuevas oportunidades comerciales con la finalidad de reducir la volatilidad de
su cartera en lineas de negocio de alta siniestralidad. Adicionalmente, considera importante
el mantenimiento de seguros contratados por empresas e instituciones financieras, asi como
la diversificacion y fortalecimiento de canales de distribucion (red propia, tiendas por
departamento, empresas de servicios publicos y bancaseguros)

o Desarrollo de nuevos canales de distribucidén que permitan llegar a segmentos de menores

ingresos.
1.7 Segmento de clientes

El segmento de mercado de Pacifico Seguros son todas aquellas personas naturales y juridicas; y
familias, del Nivel Socioeconémico (NSE) AB y B+. Asimismo, la compafiia recientemente se ha

planteado como objetivo captar a personas del NSE B y C+. (Garrido-Lecca, 2017).
1.8 Colaboradores

La informacion més reciente del nimero exacto de colaborares se encuentra en las Ultimas memorias
anuales publicadas por la compafiia que data informacion del 2016; es decir, antes del proceso de
fusion por absorcion de Pacifico Peruano Suiza por Pacifico Vida. Ver tabla N° 2, donde figura el

namero de colaboradores por ramos de seguros.
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Tabla N° 2: Nimero total de colaboradores de Pacifico Seguros

Pacifico Seguros

Ejecutivos 60
Seguros Generales Personal Administrativo 660
Fuerza de Ventas 179
Ejecutivos 12
Seguros de Vida Personal Administrativo 431
Fuerza de Ventas 1,326
Personal EPS 592
Seguros de Salud
Red Prestacion de EPS 4,652
Total 7,912

Fuente: Elaboracién propia sobre la base de Pacifico Seguros (2017)
1.9 Areas funcionales y Estructura organizacional

Pacifico Seguros tiene dos grupos econémicos como accionistas, y ocho directores que son los

siguientes:

Accionistas

. Credicorp Ltd. (65.2 %)

. Grupo Crédito S.A. (33.59%)
Directorio

. Walter Bayly Llona (Director)

. Eduardo Hochschild Beeck (Director)
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i)

. José Raimundo Morales Dasso (Vicepresidente del Directorio)

. José Antonio Onrubia Holder (Director)

. Martin Pérez Monteverde (Director)

. Ricardo Cesar Rizo Patron de la Piedra (Director)

. Luis Enrigue Romero Belismelis (Director)

. Dionisio Romero Paoletti (Presidente del Directorio)

Asi también, la compafiia se encuentra dividida en cinco grandes areas funcionales:

La gerencia de los negocios de vida y generales, conformada por seis gerencias (gerencia division
comercial; gerencia de division de seguros generales y vehiculares; gerencia de division banca
seguros Credicorp y alianzas; gerencia de area vida individual y pensiones; gerencia de area de
canales directos; gerencia de area de canales alternativos); encargados de hacer llegar
estratégicamente todos los servicios de seguros vida y generales al publico objetivo.

La gerencia de negocios de salud, conformada por cuatro gerencias (gerencia de division de seguro
de salud; gerencia chief operating officer corporativo; gerencia de division de prestacién ambulatoria;
gerencia de divisién de prestaciones de salud); encargados de velar por todos los servicios de seguros
de salud.

La gerencia central de finanzas, conformado por cuatro gerencias (gerencia de division de
inversiones, gerencia de division de contabilidad general, gerencia de area de planeamiento financiero
y técnica de negocios; gerencia de divisién actuarial); encargados de cuidar la salud financiera general
de la compafiia.

La gerencia de innovacién y experiencia, conformada por cinco gerencias (gerencia de area de
marketing y asuntos corporativos; gerencia de area innovacion y digital; gerencia de area de analytics;
gerencia de modelo de atencién y calidad de servicio; gerencia de gestion de clientes); encargados de
los asuntos promocionales, innovacion y manejo de data.

La gerencia central de recursos estratégicos, conformada por tres gerencias (gerencia de division de
gestion de desarrollo humano y administracion; gerencia de area de TI; gerencia de area de
operaciones); encargados de gestionar los recursos humanos, tecnolégicos, y ver temas de

operatividad de la compafiia. Ver el grafico N° 3 el organigrama de Pacifico Seguros.
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Grafico N° 3: Org

anigrama de Pacifico Seguros
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CAPITULO II. Planteamiento de propuesta de mejora

2.1 Identificacion del problema

Por mucho tiempo, las personas que estaban proximas a tomar una decision de jubilacion tan solo
tenian dos opciones excluyentes por elegir. Por un lado, se podia optar por “retiro programado” en el
cual se deja el fondo en la AFP y se recibe pensiones mensuales con un recalculo anual hasta que se
extinga el fondo; y por el otro lado, se podia optar por “renta vitalicia” en el cual el fondo pasa a
propiedad de una compafiia de seguros y esta hace una promesa de pago mensual hasta la muerte del
jubilado.

Sin embargo, el 21 de abril del 2016, se promulgd la ley que permite el retiro de hasta un 95.5% de
los fondos de afiliados a las AFP. Por consiguiente, muchas personas que cumplian los requisitos de
ley, empezaron a retirar sus fondos e hicieron inversiones perdiendo, en muchos casos, el fin
previsional que debieran tener estos fondos. Es asi que, para diciembre del 2016, Pacifico Seguros
lanzé al mercado su primer producto de inversion (Renta Particular) destinado a cubrir las necesidades
de los jubilados que retirasen sus fondos llamado “Renta Flex”; posteriormente, a mediados del afio
2017 se lanzé el segundo producto de inversién (Vida Individual de largo plazo) llamado “Vida

Garantizado Flex”.

Estos dos productos de inversion a diciembre del 2018 son la Gnica oferta que tiene Pacifico Seguros
para los fondos de AFP, y las caracteristicas que mas resaltan son las siguientes: (i) horizonte de
tiempo de largo plazo como minimo 10 afios, (ii) rentabilidad constante a lo largo de toda la inversion,
(i) rigidez en la disponibilidad del dinero, (iv) imposibilidad de reinversion, entre otros. Por tal
motivo, teniendo en cuenta el reducido nimero de productos de inversion ofertados y la similitud de
los mismos en cuanto a caracteristicas ya mencionadas, el presente trabajo busca proponer a Pacifico
Seguros un nuevo producto de inversion de Renta Particular orientado a los jubilados y con

caracteristicas distintas a las existentes.

En tal sentido, la consultoria diagnostica el entorno de Pacifico Seguros que permitira analizar las
oportunidades y amenazas, asi como los recursos y capacidades de Pacifico Seguros que contribuira
a identificar las fortalezas y debilidades de la compafiia. En efecto, a partir de tal diagndstico, se podra
disefar el nuevo producto de inversion de Renta Particular para los jubilados. Particularmente, el
trabajo se centra en el disefio del plan de marketing para dicho producto. A continuacidn, se detallan

los objetivos de la consultoria:



2.2 Objetivos

2.2.1 Objetivo general

i.  Disefiar un producto de inversion que satisfaga las necesidades de los jubilados en Pacifico

Sequros.

2.2.2 Objetivos especificos

i.  Analizar el macroentorno de la empresa Pacifico Seguros
ii.  Analizar el microentorno de la empresa Pacifico Seguros
iii.  Analizar competitivamente los productos de inversion/jubilacion del sector financiero
iv.  Analizar las necesidades insatisfechas del jubilado peruano
v.  Analizar los recursos y capacidades de Pacifico Seguros
vi.  Analizar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de Pacifico Seguros

vii.  Disefiar el plan de marketing para el producto Renta Mix (producto propuesto)

A continuacién, se empieza a examinar el entorno en que compite Pacifico Seguros.

2.3 Andlisis del entorno

En el presente capitulo se presenta el andlisis del entorno y de la industria a la que pertenece Pacifico
Seguros. Primero, se empieza analizando el macroentorno destacando el ambiente politico-legal,
econdmico, social y tecnoldgico de la compafiia. Posteriormente, se examina el analisis de industria
y se utiliza las Cinco Fuerzas de Porter. Consecutivamente, se lleva a cabo un analisis competitivo de
los productos financieros orientados a los jubilados. Como resultado, se podra concluir el nivel de

atractividad del entorno de Pacifico Seguros.

2.3.1 Andlisis del macroentorno

La tabla N° 3 muestra el analisis del macroentorno de Pacifico Seguros, en donde se examina el
contexto politico-legal, econémico, social y tecnoldgico de la compafiia. En tal sentido, el propésito
es identificar el nivel de atractividad del macroentorno en el que se desempefia la compafiia (Hitt,
Ireland, & Hoskisson, 2008)
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Tabla N° 3: Analisis del macroentorno de Pacifico Seguros

Variable

Anélisis

Impacto en Pacifico Seguro

Efecto en Pacifico

Seguros

Ley N° 26702

Ley N° 25897

Ley N° 30478

Politico /

Legal

Ley N° 30939

Texto concordado de la ley general del sistema financiero y del sistema de seguros y organica de la superintendencia de
banca y seguros. Esta ley permite establecer el marco de regulacion y supervision a que se someten las empresas que

operen en el sistema financiero y de seguros.

Creacion del Sistema Privado de Administracion de Pensiones (SPP) conformado por las Administradoras Privadas de
Fondos de Pensiones (AFP)

Ley que modifica el articulo 40 y la vigésimo cuarta disposicion final y transitoria del Texto Unico Ordenado (TUO) de

la ley del sistema privado de administracion de fondo de pensiones.

e La cual indica que los afiliados podran disponer de su fondo acumulado en su Cuenta Individual de
Capitalizacion de aportes obligatorios para pagar la cuota inicial para la compra de un primer inmueble o

amortizar un crédito hipotecario.

e Elafiliado a partir de los 65 afios de edad podra elegir entre percibir la pension que le corresponda en cualquier
modalidad de retiro, y/o solicitar a la AFP la entrega hasta el 95.5% del total del fondo disponible en su CIC.
El monto equivalente al 4.5% restante de la CIC de aportes obligatorios, deberd ser retenido y transferido por
la AFP directamente a Essalud. (El peruano, 2016)

Lo dispuesto se extiende a los filiados que se hubieran accedido al Régimen Especial de Jubilacién Anticipada (REJA).
Ley que establece el Régimen Especial de Jubilacion Anticipada (REJA) para desempleados en el sistema privado de
pensiones (El peruano, 2016). Los afiliados deben cumplir los siguientes requisitos:

e  Edad minima 55 afios en caso de los varones y 50 afios en caso de las mujeres.

e Desempleados 12 meses consecutivos. En caso el afiliado haya percibido ingresos de cuarta categoria, el valor
de dichos ingresos debe ser menor o igual al valor equivalente a 7 UIT.

Disposiciones complementarias modificatorias: Se modifica el articulo 42 de TUO
Jubilacion Anticipada (JAO) procede cuando:

e Edad minima 55 afios en caso de los varones y 50 afios en caso de las mujeres, siempre que obtenga una pension
igual o superior al 40% del promedio de las remuneraciones percibidas y rentas declaradas durante los Gltimos
120 meses

e Para el célculo de la pension antes mencionado, no se consideran los aportes voluntarios con fin o sin fin
previsional que excedan el 20% de la CIC de aportes obligatorios con una permanencia menor a 9 meses en la
CIC.

La redencién del Bono de Reconocimiento sera a los 2 afios siguientes del acogimiento al REJA o cuando el afiliado haya
cumplido 65 afios, lo que suceda primero.

La ley establece el marco base a la que esta sujeta Pacifico Seguros y sus competidores en el sistema financiero.
Esta ley tiene que ser acatada a cabalidad por Pacifico Seguros para el correcto funcionamiento de sus operaciones

en el mercado peruano.

El SPP tiene como objetivo contribuir al desarrollo y fortalecimiento del sistema previsional social en el area de
pensiones; por tal motivo, las AFP recaudan las aportaciones voluntarias de todos los trabajadores dependientes e
independientes; y conforman asi la Cuenta Individual de Capitalizacién (CIC). Esta CIC es usada, en muchos

casos, para invertir en productos de Pacifico Seguros (Renta Vitalicia y/o Renta Particular)

A partir de la promulgacion de esta ley, a diferencia del pasado, los afiliados al SPP que se jubilen, siempre que
cumplan con todos los requisitos de ley, podran disponer del 95.5% de sus fondos de AFP (CIC). Como resultado,
Pacifico Seguros lanzé al mercado productos y seguros de inversién que atrajeron gran parte de los fondos de AFP
(CIC) (S/. 554 MM al cierre del 2018) (Apoyo & Asociados, 2019). Esto también brinda a Pacifico Seguros la
oportunidad de disefiar productos que se ajusten a las necesidades variadas que puedan tener los jubilados.

Anteriormente solo las personas que tenian la edad legal de jubilacion (65 afios) podian acogerse a tomar una
modalidad de pension o al retiro del 95.5% de los fondos de AFP. Con la promulgacion de esta ley de manera
indefinida, también las personas menores a 65 afios, que cumplan con ciertos requisitos que dicta la ley, podran
acogerse a tomar una modalidad de pensidn o retirar el 95.5% de los fondos de AFP. Esto le da a Pacifico Seguros

un mercado de jubilados mucho més grande por atender.

POSITIVO

POSITIVO

POSITIVO

POSITIVO



Variable

Anélisis

Impacto en Pacifico Seguro

Efecto en Pacifico

Seguros

Clima Politico

A lo largo del 2018, el Per( ha experimentado una serie de imprevistos politicos que involucran temas como vacancia
presidencial, corrupcién en el Poder Judicial, enfrentamientos y separaciones en partidos politicos en el Congreso,
referéndum sobre cambios constitucionales, entre otros. Para el 2019, sigue presente la incertidumbre relacionada con el
ambito judicial y Ministerio PUblico dados los destapes de corrupcion e investigaciones a los fiscales, y el anuncio del

presidente Vizcarra de un potencial adelanto de elecciones para el 2020 (Semana Econémica, 2019).

Un ambiente de tanta incertidumbre puede afectar la confianza de los inversionistas y/o jubilados, y puede generar
también caida de los indicadores financieros; por lo tanto, ante nuevas propuestas de mercado como las de Pacifico

Seguros, los inversionistas podrian mostrar escepticismo e inclusive optar por opciones mas conocidas.

NEGATIVO

Crecimiento

econémico

Mercados

financieros

Riesgo Pais

Econdémico
Inflacion

Tipo de cambio

Tasa de interés

Segn MEF, en el 2018 se alcanzé un PBI de 4%; y las perspectivas de crecimiento (PBI) para el 2019 es de 3%. También
se proyecta que para los proximos cuatro afios (2020-2023), se tendra un crecimiento promedio del PBI de 4.4%. La
revision del crecimiento econémico se debi6 a la materializacion de los riesgos externos asociados a las tensiones

comerciales entre China y Estados Unidos. (Ministerio de Economia y Finanzas, 2019)

El mayor riesgo que enfrentan los mercados financieros es la agudizacion de la guerra comercial entre China y Estados
Unidos que afecta profundamente al crecimiento econdmico mundial y peruano. Asimismo, se avivaron los temores de
una recesion en Alemania y China y genero que las tasas de largo plazo se caigan. (Banco de Crédito del Perd, 2019)

El riesgo pais de Pert se redujo en 44 puntos basicos en el primer semestre del afio 2019, ubicdndose por debajo de Chile
y del promedio de América Latina, debido a la solidez de la economia y a la confianza en la nacion. El buen desempefio
del riesgo pais reflejo en parte las expectativas de recorte de las tasas de interés de la Reserva Federal (FED) de los Estados
Unidos, que ocasiond el arribo de flujos de capital (apetito por bonos) hacia paises emergentes como Peri (América
Econdmica, 2019).

La inflacion interanual pasé de 2% en febrero a 2.3% en junio de 2019, ubicandose en el rango meta (1%-3%). Factores
que podrian cambiar la inflacion estan muy relacionados a los choques de demanda interna, choques de demanda externa

y choques financieros internacionales (Banco Central de Reserva del Perd, 2019).

Entre marzo y junio de 2019, el sol se apreci6 0.7%, pasando de S/. 3.319 a S/. 3.295 por ddlar. Esta evolucidn se explica
medularmente por las expectativas de una reduccion de la tasa de interés de la Reserva Federal (FED), en un contexto de
moderado crecimiento mundial, asociada a las tensiones comerciales entre Estados Unidos y China. Este afio, a junio de

2019, el BCRP ha intervenido 5 veces en el mercado cambiario (Banco Central de Reserva del Perd, 2019).

El Banco Central de Reserva del Pertl (BCRP) ha mantenido la tasa de interés de referencia en 2.75% desde marzo del
2018, lo que es compatible con una politica monetaria expansiva. En tal contexto, el crédito del sector privado crecid 7.9%

interanual en mayo del 2019 (Banco Central de Reserva del Pert, 2019).

Se ha sufrido una caida de la proyeccion de crecimiento del PBI para el 2019, debido principalmente a choques
externos como la guerra comercial entre China y Estados Unidos, pero se espera una mejora en los proximos afios,
lo que dinamizaria el mercado y alentaria a las inversiones. Ante un ambiente positivo para invertir, le conviene a

Pacifico Seguros dado que podré atraer mas inversiones.

Mercados financieros tan movidos genera desconfianza, y en muchos de los casos, causa que los rendimientos de
los portafolios sean menores debido a que se adoptan posturas mas conservadoras. Esto afecta a Pacifico Seguros,
ya que al ser una compafiia conservadora es posible que los retornos de sus portafolios caigan, y por lo tanto,
también caiga el rendimiento ofrecido para los jubilados.

La reduccion de riesgo pais genera tranquilidad a los inversionistas, ya que significa que Peru presenta mejores
condiciones como pais para una inversion. Esto le favorece a Pacifico Seguros, ya que anima a los inversionistas

y/o jubilados a seguir invirtiendo en compafiias peruanas.

El BCRP ha mantenido dentro del rango meta la inflacion, por lo que demuestra el buen manejo de la politica
monetaria que tiene el pais. Esto permite que los inversionistas tengan mayor predictibilidad sobre sus inversiones

en el Perd. Por tanto, tiene un efecto positivo en la compafiia.

Los movimientos del tipo de cambio afectan a las personas que piensan o tienen inversiones en délares con Pacifico

Seguros, ya que su poder adquisitivo podria ser afectado.

La tasa de referencia se ha mantenido en el Gltimo afio, y responde a una politica monetaria expansiva. Entonces,
tomando en cuenta lo anterior, las tasas del sector financiero que ofrecen algunas entidades del sistema financiero
como bancos, cajas, financieras, cooperativas entre otros, también se encuentran en niveles similares, puesto que
estan directamente relacionadas. Ello contribuye a que Pacifico Seguros pueda ofrecer rendimientos mayores para

sus inversionistas y/o jubilados.

POSITIVO

NEGATIVO

POSITIVO

POSITIVO

POSITIVO

POSITIVO
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Variable Analisis Impacto en Pacifico Seguro Efecto en Pacifico
Seguros
Afiliados a un Segun el Instituto de Economia y Desarrollo Empresarial (IEDEP) de la Camara de Comercio de Lima, en el 2018, el Tan solo un poco més del 20% de la poblacion de Per( esté afiliada a una AFP, lo que demuestra la poca formalidad POSITIVO
sistema de numero de afiliado al sistema de pensiones fue de 8°644°337, lo que representa el 50.2% de la PEA. De las cuales de la economia peruana y la falta de una cultura previsional. Pacifico Seguros cuenta con seguros/productos de
pensiones 7°061°219 pertenecen al Sistema Privado de Pensiones (SPP) (La voz de los emprendedores, 2019). inversion que pueden brindar a ese mercado informal y/o independiente, una opcién de inversién/jubilacion.
Préximos Segun data de INEI actualizadas al primer trimestre del 2018, solo el 38.7% de la poblacion de 60 afios a méas en el Per(i, 12 de cada 100 personas proximas a la edad legal de jubilacidn se encuentran afiliada a un sistema de pension NEGATIVO
jubilados se encuentra afiliada a un sistema de pensiones, publico o privado. De la poblacién de 60 afios a més, el 11.4% estdn como la AFP. Esto es negativo porque se demuestra la poca cultura de prevision existente en el Perd; por lo tanto,
afiliados a un afiliados a una AFP (SPP) y el 18.8% a la ONP (Gestion, 2019). el mercado al que se puede ofrecer los productos de Pacifico Seguros es relativamente pequefio.
sistema de
pensiones
Perspectivas de EIl Banco Interamericano de Desarrollo (BID) presentd un estudio de los destinos del fondo de los jubilados que se De las personas que se acogen al retiro del 95.5%, tan solo el 9% ha decidido invertir su fondo; por lo tanto, existe NEGATIVO
ahorro e acogieron al 95.5%: (Gestion, 2019) un mercado amplio que no desea invertir su dinero con un enfoque de prevision para su jubilacién. Esto dificulta
inversién de los la colocacion de los productos de Pacifico Seguros.
jubilados que se -El 13% gasto el dinero.
Social acogieron al
retiro 955% de -El28% ha ahorrado (40% del mismo sin generar interés)
su fondo
-El 9% ha invertido (60% no ha evaluado la tasa de retorno)
-El 48% invierte en sus proyectos
Informalidad Segun INEI, de la Encuesta Nacional de Hogares (ENAHO) del 2018, la informalidad laboral en el pais se mantiene aun  Esto demuestra que ha futuro, muchas personas no van a contar con un fondo que puedan usar para su jubilacion; NEGATIVO
laboral nivel alto de 72.4%. Esto se relaciona con menores ingresos, precariedad de las condiciones de trabajo e inestabilidad sin el mismo, no se podria tomar algin producto de Pacifico Seguros.
laboral (Instituto Peruano de Economia, 2019).
Demanda de Segln la Asociaciéon Peruana de Empresas de Seguros (ASPESEG), las primas, anualizadas a marzo de 2019 de renta  Existe un demanda creciente por productos de Rentas Particulares de las compafiias de seguros; por ello, esuna POSITIVO
Rentas particular, alcanzaron los S/. 1’003 millones registrando un crecimiento de 81% (S/. 450 millones) en los Gltimos 12 meses.  excelente oportunidad para que Pacifico Seguros lance productos de Rentas Particulares que cubran las
Particulares Como resultado, las Rentas Particulares se han convertido en una de las alternativas mas demandas por los jubilados en  necesidades de los jubilados.
reemplazo de las rentas vitalicias. (Per(i21, 2019)
Personas con Al trimestre inicial del 2019, el 43.3% de la poblacién ocupada de 18 y més afios de edad tiene tarjeta de ahorro o débito  Aln existe un gran porcentaje de personas en el Per(i que no estan inmersos en sistema financiero. Ello disminuye NEGATIVO

tarjetas en el
sistema

financiero

(Instituto Nacional de Estadistica e Informatica , 2018).

la posibilidad de que Pacifico Seguros ofrezca productos a una mayor cantidad de personas.
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Variable

Anélisis

Impacto en Pacifico Seguro

Efecto en Pacifico

Seguros

Acceso a internet

Digitalizacion de

Tecnologia Seguros

Tendencia futura
en el sector

asegurador

Segun INEI, a marzo del 2019, solo el 48.7% de la poblacién de 6 y més afios de edad tienen acceso a internet. De los
cuales el 39.3% lo hace exclusivamente por teléfono mévil, mientras que solo un 17.5% lo hace en el hogar (Instituto

Nacional de Estadistica e Informatica, 2019).

La consultora Accenture informa que mas del 50% de los consumidores latinoamericanos esperan usar servicios méviles
para el 2020. Procesos mas rapidos, inmediatez y pagos desde un celular o plataforma virtual es lo que hoy en dia demanda

el usuario. (Camara de comercio de Lima, 2018)

Las tecnologias estan imponiendo cambios en la industria aseguradora. Primero, pasar de ser reactivos a ser predictivos;
y segundo, la necesidad de ser capaces de analizar los flujos de informacién en tiempo real. Las compafiias deben buscar
la diferenciacion frente a la competencia, para lo cual tienen el reto de reinventar sus productos y servicios con la finalidad
de incrementar ventas y por lo tanto sus ingresos (Asociacion Peruana de Empresas de Seguros, 2018).

Menos de la mitad de la poblacién cuenta con acceso a internet. Ello no permite a Pacifico Seguros informar sobre

sus productos; por lo tanto, tiene menor alcance en los inversionistas y/o jubilados.

Hacia el futuro de corto plazo, se espera que mas personas accedan a comprar sus seguros a través de una
plataforma movil, lo que demuestra una tendencia de los consumidores seguros hacia la digitalizacion. Con ello

Pacifico Seguros tiene un canal amplio de ventas para colocar sus productos.

Acorde con la tendencia de mercado, Pacifico Seguros tiene la obligacion de lanzar al mercado productos y/o
seguros en busqueda de atender las necesidades de los consumidores. La reinvencion constante serd la clave del

éxito de las compafiias de seguros.

NEGATIVO

POSITIVO

POSITIVO

Fuente: Elaboracion propia, 2019

Como conclusidn del analisis del macroentorno, se tiene que el ambiente politico legal es positivo para Pacifico Seguros debido a las leyes que estan contribuyendo a que la compafiia disefie productos financieros para los jubilados. Sin embargo,

se tiene que la incertidumbre politica puede desfavorecer la actitud de los inversionistas y/o jubilados para adquirir un producto de la empresa. Respecto a la dimension econémica, se tiene un entorno positivo para Pacifico Seguros dado que,

a pesar de una mayor inestabilidad en los mercados financieros internacionales por la guerra comercial entre China y Estados Unidos, existen (i) positivas expectativas de crecimiento econémico para el pais, (ii) disminucion del riesgo pais, y

(iii) gestion adecuada de la inflacion, tipo de cambio y tasa de interés de referencia del BCRP.

Respecto al contexto social de Perd, se tiene un efecto neutro para Pacifico seguros. Por un lado, se tiene en la sociedad peruana (i) poca cultura de ahorro para el largo plazo, (ii) poco interés de inversion en productos financieros en aquellos

jubilados que se acogieron a la ley del 95.5%, (iii) altos niveles de informalidad laboral que no contribuyen al ahorro y adquisicion de productos financieros, y (iv) alto porcentaje de peruanos no incluidos en el sistema financiero. Sin embargo,

los peruanos han mostrado (i) una mayor demanda por Rentas Particulares de compafiias de seguros, y (ii) una mayor cantidad de afiliados al sistema de pensiones. Finalmente, relativo al &mbito tecnoldgico, se tiene un ambiente positivo,

debido a las mayores oportunidades para disefiar estrategias digitales en un publico joven. Como resultado, se tiene que el macroentorno es moderadamente atractivo para Pacifico Seguros. A continuacion, se muestra el analisis del microentorno

para Pacifico Seguros.
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2.3.2 Andlisis del microentorno

Para realizar el analisis del microentorno para Pacifico Seguros, se utilizé el modelo de las Cinco Fuerzas de Porter: (i) amenaza de sustitutos, (ii) poder de

negociacion de los clientes, (iii) amenaza de nuevos entrantes, (iv) poder de negociacion de los proveedores, y (v) rivalidad entre competidores. El gréfico

N° 4 muestra el analisis de cada una de las fuerzas de Porter.

Gréfico N° 4: Andlisis del microentorno para Pacifico Seguros

AMENAZA DE SUSTITUTOS -

@nsidera sustitutos aquellos productos o servicios que satisfacen la misma
necesidad o cumplen la misma funcion. En el Perd, existen mas de 15
compafiias de seguros (anexo N° 2) que ofrecen productos/seguros similiares
a los de Pacifico Seguros, y por tanto, pueden satisfacer la misma necesidad
de sus clientes. Adicionalmente, dentro del sistema financiero (bancos,
financieras, cajas, cooperativas, AFPs), hay muchas empresas que ofrecen
algunos productos parecidos a los de Pacifico Seguros. Sin embargo, existen
altos costos de cambio para los compradores de seguros dado el factor
confianza en la inversion, lo que disminuye la amenaza de los sustitutos.
Como resultado, la amenaza de los sustitutos es moderada.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES - BAJO \

El sector asegurador peruano es relativamente reducido en la relacion al
nimero de compafias que existen en otros paises. Por lo tanto, los
consumidores no cuentan con muchas opciones por elegir al momento de
comprar un seguro. Es mas, tan solo existen tres compafiias aseguradoras
peruanas que cuentan con un grupo financiero sélido que las respalde:
Pacifico Seguros, Rimac, e Interseguro. Asimismo, existe una gran cantidad
de clientes que no se encuentran concentrados en algin tipo de organizacion
0 consorcio que incremente su poder de negociacion. Del mismo modo,
existe una baja probabilidad de que los clientes se integren hacia atras e
inicien su propio negocio del rubro asegurador. Por ende, el poder de

>

\.moderada.

RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES - MODERADA

Existen tres principales competidores en la industria: Pacifico Seguros, Rimac, e Interseguro, esta concentracién de competidores disminuye la rentabilidad
de la industria, lo que genera una mayor rivalidad en las mismas. Asimismo, existen altos costos fijos en la industria de seguros, por lo que puede generar de
que las empresas deseen incrementar sus economias a escala, y fomentar una mayor competencia por atraer a mas clientes. Adicionalmente, existen altas
barreras de salida en la industria de seguros, lo que contribuye a que la rivalidad actual entre las principales compafiias se mantenga. Sin embargo, este
escenario estd siendo moderado por el crecimiento del 12% de la industria de seguros (CONFIEP, 2019), ello brinda mayores posibilidades de que las tres
empresas incrementen su market share sin necesidad de que vaya en detrimento de las otras. Por consiguiente, la rivalidad entre los competidores es

negociacion de los clientes es bajo.

AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES - BAJA

Por un lado, el giro de negocio requiere de altos niveles de inversién, lo que
genera barreras a la entrada de nuevos competidores. Asimismo, la naturaleza
del negocio genera economias a escala relativo a la cantidad de dinero que es
recaudada e invertida en diversos instrumentos de inversion a nivel nacional e
internacional. Ello tambien contribuye a incrementar las barreras en la
industria, por lo que desicentiva al ingreso a potenciales competidores.
Adicionalmente, existe un alto costo de cambio para los clientes, en caso,

uieran cambiar de aseguradora. Por ende, la amenaza de los nuevos

q
Wtes es baja.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES - BAJO

Los principales proveedores de las aseguradoras son las opciones de inversion
sean nacionales o internacionales. Las tres principales aseguradoras (Pacifico
Seguros, Rimac, e Interseguro) poseen mas 300 instrumentos de inversion,
por lo que existe una amplia cantidad de potenciales proveedores, y por tanto,
ello disminuye su poder de negociacion. Asimismo, existe una baja
probabilidad que los proveedores se integren hacia atrés, creando sus propias
aseguradoras con el proposito de incrementar sus beneficios. Adicionalmente,
existen relativamente bajos costos de cambio si las aseguradoras cambian de
proveedores. Por todo lo expuesto, se considera que el poder de negockacy

de los proveedores es bajo.

Fuente: Elaboracion propia, 2019



Como conclusion del anélisis de las Cinco Fuerzas de Porter para Pacifico Seguros, se tiene que (i)
la amenaza de sustitutos y (ii) la rivalidad de los competidores actuales es moderada; por otro lado,
(iii) el poder de negociacion de los clientes, (iv) el poder de negociacion de los proveedores, y (V) la
amenaza de los nuevos entrantes es bajo. En efecto de todo lo expuesto anteriormente, los resultados

sugieren que la industria en la que se encuentra Pacifico Seguros es moderadamente atractiva.

Para analizar con mayor profundidad el entorno de Pacifico Seguros, se examina cada uno de los
principales productos financieros existentes en el sector financiero, y asi también los productos de las
compariias de seguros orientados a los jubilados en el Perd. Ello permitira entender el entorno
competitivo del nuevo producto de inversion/jubilacion de Renta Particular propuesto para Pacifico

Seguros, y posteriormente, disefiar el plan de marketing.

2.3.3 Andlisis competitivo de los principales productos de inversion del sector financiero

En el presente analisis competitivo, se examinan los siete principales productos de inversién que
podrian optar los jubilados en el mercado peruano. Asimismo, se examinan las principales empresas
que ofertan tales productos. Especialmente, se analiza Renta Flex, producto que actualmente oferta
Pacifico Seguros, y los productos de Rentas Particulares de las compafiias de seguros dado que estos
productos competiran directamente con el nuevo producto que se planea disefiar. De acuerdo a Shaker
y Chaples (1993), el analisis competitivo debe examinar las siguientes dimensiones de cada uno de

los productos estudiados: (i) propuesta de valor, (ii) fortalezas, y (iii) debilidades.

Para analizar la propuesta de valor se examinaron las siguientes variables, de acuerdo a lo
recomendado por Zuniga-Jara, Chebair, & Tapia (2017): volatilidad, riesgo de reinversion,
rentabilidad, moneda, renta mensual, cobro comision, impuesto a la renta 5%, eleccién de

beneficiarios, extincion el saldo, y beneficios adicionales. Ver tabla N° 4.



Tabla N° 4: Analisis competitivo de los productos de inversion del sector financiero

Concepto

Compainiia de seguros

Administradoras de fondos

de pensiones (AFP)

Bancos/cajas/financieras/cooperativas

Sociedad administradora de

fondos (SAF)

Bancos de inversion

Sociedad administradora de fondos
(SAB)

Rentas Particulares

Vida individual de largo

plazo

Renta vitalicia

Retiro programado

Depositos

Fondos mutuos

Bonos

Acciones

Renta flex Otros Vida garantizada flex
Pacifico -Rimac Pacifico Seguros -Pacifico Seguros -AFP Prima -Banco de crédito del Pert (BCP) -Credicorp Capital Fondos -Credicorp Capital -Credicorp Capital Bolsa
Seguros -Interseguro -Rimac -AFP Integra -Banco continental (BBVA) -Bbva Fondos -J.P Morgan -BBVA Bolsa
o -Positiva -Interseguro -AFP Profuturo -Banco Scotiabank -Scotia Fondos -Scotia Bolsa
Principales empresas i . .
-Protecta -Positiva -AFP Habitat -Banco Interbank -Interbank Fondos -Intéligo Bolsa
-Vida Camara -Protecta -Sura -Sura Bolsa
-Vida Camara
Producto de inversién/jubilacién Producto de Modalidad de Modalidad de jubilacién que Producto de inversion que consiste en la  Producto de inversion en el Producto de inversion de renta fija Producto de inversion de renta variable en

que garantiza un ingreso mensual,
se puede recuperar hasta el 100% de
lo invertido. Busca proteger el

inversion/jubilacion  que
permite obtener un retorno

garantizado a largo plazo.

jubilacion en la que se
entrega todo la cuenta
individual de

permite recibir una pensién

que se financia del saldo de la entidad durante un tiempo determinado

cuenta individual

entrega de una cantidad de dinero a una

(mayormente corto plazo). Transcurrido

que se compra participaciones

de un fondo que contiene

diferentes tipos

de

en el que se espera recibir un
ingreso  programado  (mensual,

bimensual, trimestral,

el que se compra un determinado nimero
de acciones con un fondo dado a precios
de la fecha de compra. Los precios de cada

Descringis capital a largo plazo. Inversion Ademas, existe laopcionde capitalizacion (CIC) a capitalizacion (CIC). La ese plazo, la entidad devuelve el dinero, instrumentos, con el objetivo cuatrimestral, semestral, anual) accion pueden subir y bajar segun las
escripcion
P minima de S/. 50,000 soles. tener ingresos mensualesen la  aseguradora  a pension se reajusta junto con los intereses pactados. de conseguir una ganancia, durante un tiempo determinado condiciones de mercado; depende del
el momento que se necesite cambio de que la anualmente,y se espera que a que luego es repartida entre (mayormente largo plazo). Al final precio de las acciones a la fecha de venta
a partir del mes 37. misma pague una largo plazo se extinga el todos quienes hicieron un del tiempo pactado, se espera para obtener una ganancia o pérdida
Inversion minima de S/. pensién mensual fondo. aporte al fondo. recibir lo invertido. respectivamente. Existe incertidumbre y
100,000 soles garantizada de por vida. riesgo.
Volatilidad NO NO NO Sl NO Sl NO Sl
Riesgo de
) ) NO NO NO Sl Sl Sl NO Sl
Reinversion
Rentabilidad Tasa garantizada Tasa garantizada Tasa garantizada Tasa de mercado Tasa garantizada Tasa de mercado Tasa garantizada Tasa de mercado
Propuesta  de
| .
valor Soles o ddlares
Moneda Soles o ddlares Soles o ddlares Soles o ddlares Soles Soles o ddlares Soles o dblares Soles o ddlares
Renta mensual  SI NO / Opcién a activar Sl Si Si/No NO Si/No No
Cobro comisién NO NO NO NO SI Sl Sl Sl



Compaiiia de seguros

Administradoras de fondos
de pensiones (AFP)

Bancos/cajas/financieras/cooperativas

Sociedad administradora de
fondos (SAF)

Bancos de inversion

Sociedad administradora de fondos
(SAB)

Concepto . Vida individual de largo
Rentas Particulares |
azo
P Renta vitalicia Retiro programado Depdsitos Fondos mutuos Bonos Acciones
Renta flex Otros Vida garantizada flex
Impuesto a la
NO NO NO NO NO Sl NO Sl
renta 5%
Eleccién de
o Sl Sl NO NO NO NO NO NO
Beneficiarios
Extincién el
NO NO Sl Sl NO Sl NO Sl
saldo
Beneficios
o Sl Sl NO NO NO NO NO NO
adicionales
Se cobra un renta mensual Capitaliza el fondo de Se garantiza un Se cobra una pension Se invierte a una tasa conocida a corto Se invierte en el fondo que Se cobra una renta mensual Ante un contexto favorable, se puede tener
garantizado a largo plazo, y se inversion a una tasa renta/pension mensual mensual  conocida  con plazo. No se asume mucho riesgo. Cierto mejor se adecue al perfil de conocida a largo plazo, y se rendimientos superiores. Adicionalmente,
protege el capital intacto hasta el fin garantizada a largo plazo de por vida. recalculo anual, y existe la grado de liquidez. cada inversionista, y protege el capital intacto hasta el se puede disponer del fondo invertido muy
Fortal de la inversion. hasta el momento en que el posibilidad de llevarse el adicionalmente hay liquidez fin de la inversion. Existe la rdpidamente; por lo tanto, hay liquidez en
ortalezas
jubilado y/o inversionista remanente del fondo (CIC). de la inversion; es decir, se posibilidad de disponer de los lainversion.
necesite  cobrar  rentas, Hay liquidez. puede disponer del fondo fondos dependiendo del tipo de
manteniendo lo invertido invertido rapidamente. bono en que se haya invertido.
inicialmente intacto.
No se puede disponer de latotalidad Si se dispone del fondo Se pierde la propiedad Estd sujeta a riesgo de Inminente riesgo de reinversion, cada Afecto a riesgo de mercado, Existe riesgo de crédito; es decir, Ante un contexto desfavorable, existe la
del fondo invertido por un largo invertido antes del plazo del fondo (CIC). Es mercado; es decir, existe la periodo de corto plazo se estd afecto a la existe la posibilidad de que que la empresa emisora del bono posibilidad de perder gran parte o todo el
plazo (10 o 15 afios) ante pactado (10 o 15 afios), decir, la aseguradora se posibilidad de que el fondo posibilidad de existencia de menores haya rendimientos negativos; no pueda pagar la deuda; por lo capital invertido. Alto riesgo.
Debilidades eventualidades o/y emergencias. habra un castigo en contra hace acreedora del (CIC) rinda negativamente, y tasas en el mercado. Normalmente no se por lo tanto, pérdida de tanto, haya pérdida de capital total.
Falta de liquidez. del fondo por rescate. Falta fondo. haya pérdida de capital. cobra renta/pension. capital. No se conoce el Es recomendado para inversiones

de liquidez.

Incertidumbre de rendimiento

hacia el futuro.

rendimiento hacia el futuro.

grandes.

Fuente: Elaboracion propia basado sobre la informacion de la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS), 2019

Como resultado, se observo que (i) los productos de inversién bridan rendimientos que pueden ser fijos o variables; (ii) existen productos donde se cobra renta/pension desde el inicio, otros tienen la opcion de activar renta/pension en el proceso,
y otros no se cobra renta/pension; (iii) hay productos que brindan liquidez (disposicion del fondo invertido rapidamente cuando se necesite) y otros no. Asi también, (iv) los plazos de inversion pueden ser variados (corto plazo, mediano plazo,
largo plazo); (v) existe productos de inversion con mucho riesgo implicito y otros con bajo riesgo. En sintesis, las fortalezas y debilidades de los productos de inversion son heterogéneas, y van acorde a las necesidades que puedan tener cada

perfil de inversionista.
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Seguidamente, se analizan los productos de Rentas Particulares con mayor énfasis, puesto que son los
productos de inversion/jubilacion que tienen las compafias de seguros para los jubilados. Es importante
resaltar que se analizaran los productos de las tres compafiias —Pacifico Seguros, Rimac, Interseguro- que entre
ellas en conjunto explican el 80% de la participacion del mercado de seguros de Rentas Particulares en el pais
(Superintendencia de banca, seguros y AFP, 2018):

Se revisaron las poélizas (contrato) de cada producto de inversién de Renta Particular publicadas en las
Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS), se observaron todas las caracteristicas y coberturas con la
finalidad de identificar las fortalezas y debilidades de los productos. Ver tabla N° 5.

Tabla N° 5: Caracteristicas y coberturas de los productos de Rentas Particulares de las compafiias de

Seguros
Pacifico Seguros Rimac Interseguro
Concepto
Renta Flex Vida Pension Segura Ingreso Flexible Plus
Rentas Si si Si
Factor de ajuste . . Nominales o ajustadas al 2% o Nominales o ajustadas al 2% o
Nominales o ajustadas al 2% ) )
rentas ajustadas al IPC ajustadas al IPC
Eleccion de fecha
inicio pago de NO NO Si
rentas
y NO Si Si
Eleccion de
diferimiento . .
1,2,3 afos Los afios que se desee
Caracteristicas
NO S, opcional. Si, opcional.
Pago Doble
Méximo 2 primeros afios Los afios que se desee
By si Si Si
Eleccion de
moneda 3 3
Soles o délares Soles o ddlares Soles o dblares
Eleccion de | .
o Sl Sl Sl
Beneficiarios
Beneficios . ; .
Sl Sl Sl

adicionales




Pacifico Seguros Rimac Interseguro
Concepto
Renta Flex Vida Pension Segura Ingreso Flexible Plus
Afos de 10,15,20,25 afios 5,7,10,15,20,25afi0s 5,7,10,15,20, vitalicia afios
inversion
Sepelio Obligatorio. Opcional. Opcional.
Por la modalidad de indemnizacién Por  modalidad reembolso Por modalidad reembolso (presentar
(sin boletas), temporal o vitalicio  (presentar boletas). Solo boletas). Solo temporal hasta el fin de
temporal hasta el fin de la la inversién, por un monto maximo
inversién, por un monto maximo establecido.
establecido (S/.5000).
Periodo Obligatorio, por todos los afios de Opcional, por el tiempo que el Opcional, por el tiempo que el

garantizado

Coberturas

la inversion.
Ante el fallecimiento del titular de
la inversion dentro del periodo
garantizado, los  beneficiarios
tienen la opcion de seguir cobrando
las rentas como lo hacia el titular

hasta el término de la inversion

contratante considere.

Ante el fallecimiento del titular
de la inversion dentro del periodo
beneficiarios

garantizado, los

tienen la opcion de seguir
cobrando las rentas como lo hacia
el titular hasta el término de la

inversion

contratante considere.
Ante el fallecimiento del titular de la
del

garantizado, los beneficiarios tienen

inversién  dentro periodo
la opcion de seguir cobrando las
rentas como lo hacia el titular hasta el

término de la inversion

Devolucion

inversion

de

Sl.

Ante el fallecimiento del titular de
la inversidn, los beneficiarios
podran cobrar las rentas como pago
Unico. Para ello, se traeran las
rentas pendientes de pago y la
inversion hecha a valor presente
con una tasa de descuento conocida

desde el momento de la inversion.

Sl.

Ante el fallecimiento del titular
de la inversion, los beneficiarios
podran cobrar las rentas como
pago Unico. Para ello, se traeran
la rentas pendientes de pago y la
inversion hecha a valor presente
con una tasa de descuento

desconocida

SI.

Ante el fallecimiento del titular de la
inversion, los beneficiarios podran
cobrar las rentas como pago unico.
Para ello, se traeran la rentas
pendientes de pago y la inversion
hecha a valor presente con una tasa de

descuento desconocida

% de devolucion 100%, 75%, 50%, 25%, 0%

al final

inversion

de

100%,  95%,
10%,5%,0%

90%,

100%, 95%, 90%, ..., 10%,5%,0%
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Pacifico Seguros Rimac Interseguro

Concepto
Renta Flex Vida Pension Segura Ingreso Flexible Plus

Adelantos SI. NO. SI, solo si se contratd la clausula de
4 adelantos en toda la inversién a Se hace un préstamo y se cobra periodo garantizado.
partir del mes 37. Se aplica el valor una tasa de interés por el mismo 1 adelanto en toda la inversién a
presente de las rentas remanentes y partir del mes 24. Se aplica el valor
el capital invertido. La tasa de presente solo sobre las rentas
descuento para el adelanto es remanente, mas no sobre el capital
conocida desde momento de la invertido. La tasa de descuento para
inversion. el adelanto no se conoce al momento

de la inversion.
Rescate NO Si. Sl.

Afecta el capital invertido

Afecta el capital invertido

Fuente: Elaboracion propia, 2019
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2.3.4 Andlisis de las necesidades insatisfechas del jubilado peruano

Para identificar las necesidades insatisfechas del jubilado peruano, se llevaron a cabo quince entrevistas en profundidad a jubilados y personas proximas
a jubilarse que tienen fondos de AFP y/o ahorros. Para disefiar las preguntas del cuestionario, se utilizaron los factores criticos de éxito para las personas
gue se van a jubilar propuestos por Zlfiiga-Jara y otros (2017). Los autores examinaron aquellas variables que son criticas para una responsable
educacion financiera por parte del jubilado. El anexo N° 3 muestra el cuestionario elaborado. Asimismo la cantidad de personas entrevistadas es similar

a lo recomendado por Naresh Malhotra (2008). A continuacidn, se muestra la ficha técnica las personas entrevistas. Ver tabla N° 6.

Tabla N° 6: Ficha técnica de las personas entrevistadas

F .
N° Nombres DNI EDAD ondo de Principales hallazgos
inversion
1 José Valle Castro 00456632 / 64 S/. 1, 800,000 Invirtié en un producto de Vida Garantizada Flex con excedentes. Sin embargo, cuenta
996392628 con su fondo de AFP, coment6 que prefiere un producto que capitalice y tenga la opcion
de activar rentas/pensiones en el corto plazo (2 afios maximo) manteniendo el mismo
nivel de seguridad. Le gustaria la opcion de aumentar su inversion inicial u obtener
incentivos por invertir en varios productos de la compafiia
’ Donatildo Chavez Reyes 06832577 / 70 S/ 650000 Invirtié en un producto Renta flex con excedentes. Sin embargo, ain mantiene su fondo
997569561 Y de jubilacion en la AFP, porque prefiere tener libre disponibilidad sobre el mismo.
3 Maria Moran Hartley 08185870 / 67 S/ 600.000 Invirtié en un producto Renta flex con excedentes. No obstante, todavia mantiene su
999733468 ’ fondo de jubilacion en la AFP, porque le gusta la opcion de ir aumentado su fondo cada

vez que pueda.




Fondo

N° Nombres DNI EDAD Principales hallazgos
inversion
4 Alfredo Ormefio Eguiluz 25614180 / 58 S/ 500.000 Invirtié en un producto de renta vitalicia con su fondo de jubilacién. Le hubiese gustado
999662402 ’ tomar un producto de renta particular, pero no estaba dispuesto asumir riesgo de
reinversion en el tiempo.
5 Oscar Nue Cardenas 08199861 / 59 S/, 450,000 No invirtid en ningun producto de renta particular, porque buscaba tener mayor
981322943 rentabilidad de la que los productos de rentas le ofrecian. Prefiri6 invertir en un producto
de corto plazo y que le brinde mayor rentabilidad.
6 Andrés Abad Vidal 07305910 / 67 S/. 1,000,000 Prefiere invertir en inmuebles porque comenta que en una inversion de muy largo plazo
996743830 se veria afectado por la inflacion. No espera tener rentas/pensiones por el momento.
7 Dorothy Pescod Franklin 07772897 |/ 7 S/ 900.000 Eligié la opcidn de retiro programado en la AFP, porque comenta que tiene un buen
998781098 ’ rendimiento, y le gusta mucho la idea de tener disponibilidad de su fondo.
8 Ursula Reynoso Cuestas 08595429 / 53 S/ 150000 No piensa tomar ningin producto de renta particular porque no le gusta el tiempo de
986368858 ’ inversion. Prefiere un producto de corto plazo donde tenga la opcion de disponer su fondo
en cualquier momento, y también tener la opcion de aumentar capital.
9 Gaby Bengoa Huaman 08420373 / 64 S/ 120.000 Comenta que no le gusta el producto de renta particular, porque le parece muy largo plazo
990857280 ’ las opciones y la rentabilidad baja. Prefiere invertir en un depdsito en una financiera.
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Fond d -
N° Nombres DNI EDAD ondo ¢ Principales hallazgos
inversion
10 William Escalante Rodriguez 09212277 / 55 S/ 350.000 Quiere un producto que capitalice, pero que pueda activar rentas/pensiones en un corto
994765869 ’ plazo. Ademas comenta que diversificaria su inversion y no invertiria todo su fondo en
un producto de renta particular.
1 Luz Garay Pefia 06742751 / 70 S/, 500,000 No le gusta un producto de largo plazo, y considera que el rendimiento es muy bajo en
992427859 relacién al tiempo que la compafiia tendria su dinero.
12 Amelia Martinez de Llave 25641859 / 65 S/. 150,000 Prefiere invertir en un depdsito a corto plazo. No le gusta la idea de largo plazo, y el
997945533 rendimiento le parece bajo. Considera que seria interesante que el contratante del
producto tenga la opcidn de elegir qué coberturas y beneficios adicionales quiere para su
producto con la finalidad de aumentar la renta/pension.
13 Florencio Lermo Beltran 19841494/ 57 S/, 1,200,000 Invirtié en un producto de Vida Garantizada Flex. Le gusta que capitalice su fondo, tenga
992739188 certeza de rendimiento en el largo plazo, y pueda activar renta/pension a partir del mes
37. Considera que se deberia mejorar la comunicacion de parte de la compaiiia hacia el
contratante; es decir, seria bueno para él que la compafiia le envie un estado de cuenta
mensual.
14 Victor Sam Li 07940146 / 60 S/. 300,000 Invirtié en un producto de Vida Garantizada Flex. Comenta que le gusta el producto tal
994277668 cual como esta.
15 David Silva Santisteban 10791853 / 64 S/. 450,000 No invirtié en un producto de renta particular, le gustaria la opcion de que pueda cobrar
Pomareda 921887057 mas al inicio porque lo necesita y después cobrar menos. También prefiere la opcién de

elegir qué beneficios adicionales vienen con el producto con la finalidad de aumentar

renta/pension.

Fuente: Elaboracion propia, 2019
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De las entrevistas a profundidad, se concluy6 que los clientes (jubilados) actuales y potenciales de Pacifico Seguros
necesitan, indudablemente, una nueva opcidn de inversion que pueda atender las necesidades insatisfechas de los
mismos. Se encontro lo siguiente: (i) busqueda de mayor flexibilidad sobre la inversion; es decir, que el inversionista
decida cuando recibir renta/pension, también que se tenga la opcién de aumentar la inversién en el proceso, que se
pueda elegir que coberturas adicionales adherir al producto, que se tenga la opcion de decidir en qué momento cobrar
mas renta/pension, entre otros; (ii) se necesita mayor liquidez; en otras palabras, que se pueda disponer el fondo
cuando sea necesario aungue eso suponga una penalidad; (iii) que se pueda optar por plazos de inversion de menos
tiempo; (iv) se busca proteger el fondo; y (V) se requiere mayor rentabilidad, aunque eso suponga asumir un poco mas

de riesgo.

Adicionalmente, se evidencié como factor comun de los jubilados entrevistados que es sumamente importante que la
compafiia en la que se invierte tenga un gran respaldo econémico, lo cual se traduce en seguridad; y que haya bastante
transparencia y concordancia entre la asesoria brindada y la pdliza (contrato) del producto de inversién. Ademas, se
observé que hace falta mayor comunicacion de parte de las compafiias en referencia al comportamiento del fondo; y

mayor informacion acerca de los beneficios adicionales que el producto de inversion pueda tener.

2.4 Andlisis interno de Pacifico Seguros

2.4.1 Analisis de los recursos de Pacifico Seguros

En el analisis de recursos se tom6 en cuenta lo propuesto por Wernerfelt (1984) que los define como: “Aquellos
activos (tangibles e intangibles) que se vinculan a la empresa de forma semipermanente como las marcas, el
conocimiento tecnolégico propio, el empleo de habilidades personales, los contactos comerciales, los procedimientos
eficientes, el capital, etc.” Asimismo, Navas & Guerra (2001), define “los recursos como el conjunto de factores o
activos de los que dispone una empresa para llevar a cabo una estrategia”. Dicho lo anterior, se realizo una pirdamide

recursos para Pacifico Seguros. Ver Grafico N° 5.
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Grafico N° 5: Andlisis de recursos de Pacifico Seguros
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Del andlisis de recursos de Pacifico Seguros, se hallé que la compafiia cuenta con recursos financieros sélidos
donde resalta el gran nivel de stock de activos S/. 11,620.552 millones; también, tiene recursos fisicos
importantes como los inmuebles, muebles y equipos por un valor S/. 79.920 millones; asimismo, se encontro
avance tecnoldgico, pero se considera que aun existe campo de accion en la creacion de patentes propias.
Ademas, posee gran reputacion, alta calificacion de riesgo, y reconocimientos por instituciones nacionales e
internacionales; asi también, tiene una gran cantidad de recursos humanos calificados guiados por una cultura
corporativa bastante desarrollada. En conclusién, Pacifico Seguros cuenta con los recursos necesarios,
anteriormente mencionados, para llevar a cabo una estrategia que le permita obtener los resultados requeridos

ante un posible lanzamiento de producto.

2.4.2 Analisis de las capacidades de Pacifico Seguros

Para el analisis de las capacidades de Pacifico Seguros, se adapto el cuestionario que diagnostica las capacidades
de empresas de seguros, elaborado por Pourahmad y Fadaie (2016; Wernerfelt, 1984). Los autores identificaron
y analizaron una serie de capacidades criticas para el desempefio de las empresas de seguros. En tal sentido,
demostraron que dichas capacidades deben estar institucionalizadas en las compafiias de seguros, dado que
impactan positivamente en el desempefio financiero, y en caso, la empresa no las posea, los autores sugieren que

son menos competitivas en su industria.

Entre las principales capacidades que destacan, se encuentran: capacidad gerencial, capacidades organizativas,
capacidades de marketing, y capacidad de servicio. Asimismo, cada una de estas capacidades son
multidimensionales por lo que comprenden diversas variables que las conforman. Por ejemplo, la capacidad
gerencial comprende (i) el liderazgo, (ii) emprendimiento, y (iii) andlisis estratégico. En tal sentido, se analiza
cada variable correspondiente a cada capacidad y se califica con un puntaje del 1 al 5, donde 1 significa que la
capacidad no esta nada desarrollada, y 5, que la capacidad esta altamente desarrollada en la compafiia. Para dar
los puntajes se entrevistd a Héctor Lopez Ruiz, jefe zonal financiero de Rentas Vitalicias. La tabla N° 7 muestra

el diagndstico de las capacidades de Pacifico Seguros.

Tabla N° 7: Diagnostico de las capacidades de Pacifico Seguros

Capacidad Variables Descripcion para Pacifico Seguros Puntajedel 1 al 5

Liderazgo La compafiia brinda capacitaciones constantes 4
con el proposito de desarrollar el liderazgo de
los miembros. Sin embargo, los trabajadores
aun se encuentran desarrollando dicha

capacidad.




Capacidad Variables

Descripcion para Pacifico Seguros

Puntajedel 1 al 5

Emprendimiento de
iniciativas
estratégicas

Capacidad gerencial
Andlisis estratégico

Puntaje relativo a la capacidad gerencial

Existen charlas mensuales denominadas Chacra
Talk que promueven el emprendimiento en

todos los trabajadores.

Se llevan a cabo estudios de mercado para el
desarrollo de nuevos productos y mercados; sin
embargo, el desarrollo de dichos proyectos es
muy lento, por lo que los resultados pueden ser

mas lentos que la competencia.

4

3.6

Relaciones externas

Diferenciacion  de
actividades

Planificacion,
Capacidad control y fusion de

organizacional actividades

Relaciones internas

Puntaje relativo a la capacidad organizacional

Los miembros de la empresa poseen un amplio
networking, asimismo, la empresa fomenta las
relaciones externas a través de una serie de
durante el afio.

eventos que realiza

Adicionalmente, se tienen sinergias con
diversos contactos de las unidades de negocio

del Grupo Credicorp.

La compafiia busca desarrollar innovaciones
todo el tiempo a través del uso de tecnologias
como aplicaciones, entre otros. Adicionalmente,
buscan constantemente nuevos proyectos de

inversion en start-ups.

Si bien existe un area de gestion de proyectos, el
desarrollo de los mismos es lento, y la
planificacion siempre es cambiante, y muchas
veces no se llegan a cumplir con actividades

previamente acordadas por los equipos.

La empresa realiza actividades de camaraderia
entre los colaboradores de la compafiia: la fiesta
anual, y Pac Day, que buscan integrar al
personal. Asimismo, se llevan a cabo
premiaciones mensuales de los equipos y

reuniones de destacados semanalmente.

3.75

Actividades y
tacticas de
marketing

La empresa tiene actividades de marketing a
través de todos los canales de marketing.

Asimismo, tienen una estrategia intensiva de
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Capacidad Variables Descripcion para Pacifico Seguros Puntajedel 1 al 5
marketing por lo que existen continuamente
diversas actividades de marketing.

Orientacion al La empresa continuamente se orienta al 4
mercado mercado, particularmente, orienta el desarrollo

Capacidad de de sus productos y servicios a partir de

marketing entrevistas y focus group a sus consumidores y
mercado objetivo, con el proposito de generar
una capacidad de respuesta en el mercado.

Puntaje relativo a la capacidad de marketing 4.5
La capacidad de La empresa tiene como pilar estratégica el 4
ofrecer servicios de servicio al cliente. Sin embargo, debido a que la
alta calidad compafiia es grande, suelen desatender diversos

aspectos que pueden ser importantes para los
clientes.
La capacidad para La compafiia tiene la intencion de sacar 3

desarrollar y ofrecer

servicios que atiendan nuevas necesidades de

servicios los clientes, sin embargo, el proceso es muy
lento debido a la burocracia dentro de la
. - organizacion.
Capacidad de servicio g
Cortesia con los Laempresabusca latranquilidad y seguridad de 4
clientes los clientes, y que los clientes tengan un

respaldo ante cualquier acontecimiento.

La capacidad de El factor confianza es una de las principales 5

ofrecer  servicios propuestas de la compafiia.

confiables

Puntaje relativo a la capacidad de servicio 4

Fuente: Elaboracion propia, 2019

Como resultado, se tiene que una de las principales capacidades de Pacifico Seguros es su capacidad de
marketing, dado que tiene el mayor puntaje (4.5/5) en comparacion con las demas capacidades evaluadas, y se
debe a su orientacion al mercado, y a sus actividades y tacticas de marketing. Consecutivamente, la capacidad
de servicio de Pacifico Seguros es una de las mas desarrolladas capacidades en la compafiia con un puntaje de
4/5, principalmente debido a su capacidad para ofrecer servicios confiables. La tercera capacidad con mayor
desarrollo en laempresa es la capacidad organizacional con un puntaje de 3.75/5, particularmente, sus relaciones
internas y externas estan altamente desarrolladas, al igual que su busqueda por diferenciarse en el mercado; sin
embargo, la planificacion y control de actividades esta muy poco desarrollada en la compafiia. Finalmente, la

36



capacidad con menor desarrollo es la capacidad gerencial con un puntaje de 3.6/5, si bien la empresa promueve
el liderazgo y el emprendimiento de iniciativas estratégicas, el anélisis estratégico que lleva a cabo es muy lento
debido a diversos procesos dentro de la empresa. En este contexto, Hax y Majluf (2015) proponen una
presentacion de las competencias de las empresas, donde las capacidades menos desarrolladas representan
debilidades de la compafiia, mientras las capacidades mas desarrolladas, fortalezas. El grafico N° 6 muestra el
resumen del perfil de capacidades de Pacifico Seguros.

Gréfico N° 6: Perfil de capacidades de Pacifico Seguros

Capacidad Variables Debilidad <-mmmmes > Fortaleza

Capacidad gerencial — Liderazgo

— Emprendimiento

— Analisis estratégico

— Relaciones externas

— Diferenciacion de actividades

Capacidad organizacional y concentracion.

— Planificacién, control y fusion

de actividades

— Relaciones internas

Capacidad de marketing — Actividades y tacticas de

marketing

— Orientacion al mercado

— La capacidad de ofrecer

servicios de alta calidad

Capacidad de servicio — La capacidad de ofrecer

servicios en definitiva

— Cortesia con los clientes

— La capacidad de ofrecer

servicios confiables

Fuente: Elaboracién propia sobre la base del diagrama de Hax y Majluf (2015)
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Dado que se han analizado los recursos y las capacidades de la compafiia, de acuerdo a Hitt, Ireland, & Hoskisson
(2008), es necesario llevar a cabo el andlisis valioso, raro, inimitable y organizado (VRIO) para la compafiia.
Los autores indican que con dicho anlisis se podré identificar la ventaja competitiva de la compafia. A

continuacion, se muestra el anélisis VRIO para la compafiia.
2.4.3 Anadlisis valioso, raro, inimitable y organizado (VRIO) para Pacifico Seguros

El andlisis VRIO examina tanto los recursos y capacidades identificados de la compafiia. En particular, evalla
si los recursos y capacidades son valiosos para la compariia, en la medida que permite que Pacifico Seguros
explote las oportunidades en su entorno y neutralice las amenazas. Asimismo, evalla si los recursos y
capacidades son raros respecto a la competencia, y si son dificiles de imitar por competidores actuales y
potenciales. Consecutivamente, el analisis VRIO examina si los recursos y capacidades de la compafiia apoyan
a toda la organizacion. A partir de dicho analisis, se podréa identificar el efecto competitivo de cada recurso y
capacidad identificado, y en efecto, se identificara si la compafiia posee una ventaja competitiva sostenible (Hitt,

Ireland, & Hoskisson, 2008). La tabla N° 8 muestra la aplicacién del analisis VRIO para Pacifico Seguros.

Tabla N° 8: Analisis VRIO para Pacifico Seguros

Recurso o capacidad Valioso Raro Dificil de Apoyan a la Efecto
Imitar organizacion competitivo
Recursos financieros Si No Paridad
competitiva
Recursos fisicos Si No Paridad
competitiva
Recursos tecnolégicos Si No Paridad
competitiva
Recursos fijos Si Si Si Si Ventaja
competitiva
sostenible
Recursos humanos Si Si No Ventaja
temporal
Recursos culturales Si Si No Ventaja
temporal
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Recurso o capacidad

Valioso

Raro

Dificil de

Imitar

Apoyan a la

organizacion

Efecto

competitivo

Capacidad gerencial

Si

Si

Si

Si

Ventaja

competitiva

sostenible

Capacidad organizacional Si Si Si Si Ventaja
competitiva

sostenible

Capacidad de marketing Si No Paridad

competitiva

Capacidad de servicio Si Si Si Si Ventaja
competitiva

sostenible

Fuente: Elaboracion propia, 2019

Como resultado, Pacifico Seguros tiene cuatro fuentes de ventaja competitiva sostenible siendo estos: i) recursos
fijos, (ii) capacidad gerencial, (iii) capacidad organizacional, y iv) capacidad de servicio, dado que son recursos
y capacidades valiosos, raros, dificiles de imitar y apoyan a toda la organizacion. Del mismo modo, se hallé que
la compafiia posee dos ventajas temporales: (i) recursos humanos, y (ii) recursos culturales, dado que son
valiosos y raros, pero no dificiles de imitar. Asimismo, se ha encontrado que la compafiia tiene cuatro recursos
o0 capacidades que son fuente de paridad competitiva, siendo estos: (i) recursos financieros, (ii) recursos fisicos,
(iii) recursos tecnoldgicos, y (iv) capacidad de marketing, debido a que son recursos y capacidades valiosos,

pero no raros respecto a la competencia.

2.5 Analisis FODA

De acuerdo a Porter (2008), el siguiente paso después del anélisis externo e interno para una efectiva y eficiente
consultoria es analizar el FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas) de la compafia. En tal
sentido, el FODA resume estratégicamente las oportunidades y amenazas del anélisis externo, con las fortalezas
y debilidades del andlisis interno. A partir de ello, es posible disefiar una serie de estrategias que mejoren la
posicion competitiva de Pacifico Seguros en el mercado en el que se desempefia (Porter, 2008). La tabla N° 9

muestra el analisis FODA para Pacifico Seguros.
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Tabla N° 9: Analisis FODA para Pacifico Seguros

Factores externos

Factores internos

01

02

03

04

05

06
o7

Oportunidades
La estabilidad de los indicadores econdmicos y los pronosticos del crecimiento econémico de Perd Al
sugieren oportunidades de inversion en el sector de seguros. Asimismo, la ley N° 30478 permite
disponer del 95.5% de los fondos de AFP; por lo tanto, existe un mercado mas amplio para el
desarrollo de nuevos productos.
La tendencia de la digitalizacion de los productos financieros demuestra el potencial de las A2
tecnologias digitales para agregar un mayor valor a nuevos productos de seguros.

La industria de seguros se encuentra creciendo a una tasa del 12% anual, lo que indica que es A3
posible incrementar la participacién de mercado sin ir en detrimento de los competidores.
En la industria de seguros, el poder de negociacién de los clientes y proveedores es bajo, A4

asimismo, la amenaza de nuevos entrantes es baja. Lo que genera tranquilidad para desarrollar

nuevos productos

Del analisis competitivo de productos de inversion del sector financiero, se tiene que dichos A5
productos poseen algunas de las siguientes debilidades: (i) no se puede disponer de la totalidad del
fondo invertido por un largo plazo ante eventualidades y emergencias, (ii) poca flexibilidad, y (iii)
alto riesgo de crédito.

Existen necesidades insatisfechas en los jubilados peruanos ante los actuales productos de inversion A6

Se identificaron ciertas debilidades en los competidores directos e indirectos que podran ser
consideradas en la propuesta de valor del nuevo producto de inversion.

Amenazas
Se ha incrementado la inestabilidad politica en los Gltimos meses del 2019, lo que puede afectar

negativamente la confianza de los inversionistas y/o jubilados, y puede generar también caida de los
indicadores financieros.

La falta de cultura de ahorro y prevision en el peruano promedio indica que es necesario educar al
consumidor peruano para que ahorre o utilice su fondo ahorrado para su jubilacién.

Mas del 50% de la poblacién peruana no cuenta con tarjeta de ahorro o crédito, por lo que su capacidad
para participar en el sistema financiero es remota

La amenaza de productos sustitutos es moderada debido a la amplia oferta de bancos, financieras, cajas y
cooperativas. Existen intensivas estrategias de ventas de parte de los competidores.

La mayor parte de los productos actuales de inversion del sector financiero poseen algunas de las siguientes
fortalezas: (i) capitalizan el fondo de inversion a una tasa garantizada a largo plazo, (ii) garantizan una
renta/pension mensual de por vida, (iii) se puede disponer el fondo invertido muy rapidamente; por lo tanto,
hay liquidez en la inversion.

Se han identificado ciertas fortalezas en la propuesta de valor de los competidores directos e indirectos
como la flexibilidad y la rentabilidad.

F1

F2

F3

Fortalezas

F4
F5

F6

D1

D2

D3

D4

Debilidades

D5

La empresa tiene solidos recursos tangibles como recursos financieros y, por

ende, posee solida solvencia patrimonial, asimismo, la naturaleza de dichos
recursos hace referencia una alta calidad en los portafolios de inversion.

La compafiia posee sdlidos recursos intangibles como recursos humanos,
y culturales.

Amplias sinergias comerciales con el Grupo Credicorp.
Alto nivel de desarrollo de la capacidad de marketing y de servicio.

Moderado nivel de desarrollado de la capacidad organizacional y
gerencial.

La compafiia posee cuatro fuentes de ventaja competitiva sostenible: (i)
recursos fijos, (ii) capacidad gerencial, (iii) capacidad organizacional, y (iv)
capacidad de servicio.

La mayor parte de los recursos de la empresa como los recursos financieros y
tecnoldgicos corresponden a una paridad competitiva.

Si bien la empresa posee amplios recursos tecnologicos, la compafiia adn tiene
mas campo de accion.

La capacidad de servicio representa una venta temporal dado que puede ser
imitable por otras compafiias.

Relativo a la capacidad organizacional; la planificacion, control y fusion de
actividades es una de las capacidades més débiles de Pacifico Seguros.

El analisis estratégico y la capacidad de ofrecer servicios en definitiva son
capacidades no plenamente desarrolladas en la compafiia.

Estrategias FO

I. Desarrollo de nuevos productos orientados a los jubilados peruanos considerando aquellas
necesidades insatisfechas de los jubilados peruanos.
1. Estrategia de penetracion en los mercados actuales.
I1l.  Fortalecer en un mayor nivel la capacidad organizacional y gerencial.
IV. Evaluar la inclusion de las debilidades mas importantes de los competidores y sustitutos que
ofrecen un producto financiero orientado a los jubilados como parte de la propuesta de valor
de un producto nuevo desarrollado por la compafiia.

Estrategias DO

I. Potencial de desarrollar patentes relativos a aplicaciones digitales que formen parte de la
propuesta de los productos financieros o servicio post venta.

Il. Brindar capacitaciones a los gerentes y responsables de la planificacién y control de las
actividades de la compafiia, asi como del analisis estratégico.

Estrategias FA

I. Educar a la poblacion peruana sobre la importancia del ahorro en el largo plazo y en
su jubilacién utilizando innovadoras estrategias de marketing.

Il. Desarrollo de sinergias con el Grupo Credicorp para incluir a mas peruanos en el
sistema financiero.

11, Incluir las fortalezas mas relevantes de los competidores y sustitutos que ofrecen un
producto financiero orientado a los jubilados como parte de la propuesta de valor, e
identificar nuevos factores de diferenciacion para ser incluidos en la propuesta de
valor.

Estrategias DA

I Evaluar las caracteristicas de todos los productos de inversion de Pacifico Seguros e
identificar los productos estrella, y aquellos que pueden ser sacados del mercado peruano.

Fuente: Elaboracion propia, 2019



Uno de los principales hallazgos del andlisis FODA es la estrategia de desarrollo de nuevos productos de
inversion orientados a los jubilados peruanos dado que los recursos y capacidades de Pacifico Seguros poseen
las condiciones para aprovechar (i) el crecimiento de la industria de seguros, (ii) las nuevas leyes que fomentan
nuevas propuestas y productos de inversion orientados a los jubilados, y (iii) las necesidades insatisfechas de
los jubilados actuales relativo a los productos de inversion. Por ende, ello sugiere la elaboracién de un plan que
aborde la estrategia de desarrollo de un nuevo producto de inversion que se oriente a los jubilados. De esta
forma, el presente trabajo de consultoria ha identificado y analizado tal oportunidad para la empresa Pacifico
Seguros y aborda el plan de marketing de dicho nuevo producto.

En este contexto, las estrategias FO sugieren que tal desarrollo de nuevos productos tome en cuenta las
necesidades insatisfechas de los jubilados peruanos, y la evaluacion de la inclusion de las debilidades mas
importantes de los competidores y sustitutos como parte de la propuesta de valor del nuevo producto. Por su
lado, uno de los hallazgos mas relevantes de las estrategias FA es la evaluacion de la inclusion de las fortalezas

mas importantes de los competidores y sustitutos como parte de la propuesta de valor.

Por otro lado, las estrategias DO y DA corresponden a diversas iniciativas que puede emprender Pacifico
Seguros y que no necesariamente se relacionan con el desarrollo del nuevo producto de inversion; sin embargo,
podrian mejorar el desempefio de la compafiia. Por ejemplo, una de las estrategias DO es brindar capacitaciones
a los gerentes y responsables de la planificacién y control de las actividades de la compafiia. A continuacién, se

desarrolla el plan de marketing para el nuevo producto propuesto.



CAPITULO II1. Plan de marketing para el producto Renta Mix

Para el desarrollo del plan de marketing de Renta Mix, se adapta el framework sugerido por Weinberger (2009)
para elaborar el plan de Marketing. La naturaleza del producto no hace referencia a un producto tangible en si
mismo, Sino a un servicio que viene acompafado de bienes y servicios de apoyo. En efecto, Renta Mix consiste
en una oportunidad para invertir el dinero ahorrado por los jubilados actuales y potenciales, y laempresa Pacifico
Seguros se encarga de gestionar el dinero para obtener una determinada rentabilidad del producto, asi como la
asesoria antes, durante y después de haber comprado el producto. En tal sentido, para el desarrollo de la estrategia
de producto, precio, plaza, promocion, procesos, personas y evidencia fisica, se siguen los pasos determinados
por Kotler y Lane (2012) quienes sugieren diferentes pasos para abordar cada estrategia que conforma el plan

de marketing. A continuacion, se establece los objetivos del plan de marketing.
3.1 Objetivos del plan marketing

De acuerdo a Karen Weinberger (2009), uno de los factores criticos para planes de negocio es la elaboracién del
plan de marketing, el cual debe empezarse definiendo los objetivos del &rea de marketing. De esta forma, la

tabla N° 10 especifica los objetivos del plan de marketing de Renta Mix.

Tabla N° 10: Objetivos del plan de marketing de Renta Mix

Objetivo Indicador Herramientas Corto plazo Mediano Largo

plazo plazo

Maximizar la rentabilidad Rentabilidad sobre Indicadores
del producto sobre el ingreso porinversion  financieros por 15% 25% 35%

ingreso por inversion empresas de seguros

Maximizar las ventas del Crecimiento anual de Documento
producto Renta Mix las ventas denominado Primas
de Seguros Netas
segin Riesgos por 15% 50% 100%

Empresa de Seguros

Posicionar al producto en  Porcentaje de Encuesta de
el publico objetivo como jubilados que percepcion del cliente
el Top of mind recuerdan al producto 20% 60% 100%

Renta Mix como el

Top of mind.

Fuente: Elaboracion propia, 2019
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3.2 Segmentacion

El segmento objetivo serd todas aquellas personas hombres y mujeres mayores o igual a 50 afios del Nivel
Socioeconémico (NSE) AB y B+, B que estén proximas a jubilarse o que ya se encuentren jubiladas que tengan
acceso a su fondo de jubilacion y/o excedentes mayores a 100,000 soles. Ademas, se busca que los actuales o
potenciales jubilados se alineen a los valores, y vision de una cultura de prevision y seguridad de Pacifico
Sequros.

3.3 Categorias de la mezcla de servicios

De acuerdo a Kotler y Laner (2012), un producto de inversion esta en la categoria de Servicio Principal con
Bienes y Servicios Secundarios, dado que el disefio de dicho producto es esencialmente un servicio que esta
acompafiado por bienes de apoyo como los documentos gque hacen referencia a la inversion; y las atenciones
diversas que se les hace a los clientes como invitaciones de almuerzos, café, agua y otros. Por ende, en el presente
plan de marketing se abordaré la estrategia de (i) producto, (ii) precio, (iii) plaza, (iv) promocion, (v) personas,
(vi) procesos, y (vii) evidencia fisica. Previamente se muestra la estrategia competitiva y el posicionamiento del

producto de inversion.

3.4 Estrategia competitiva

La estrategia competitiva de la empresa es una Estrategia de Lider, dado que (i) Pacifico Seguros ocupa el primer
lugar en el mercado de las Rentas Particulares (Superintendencia de banca, seguros y AFP, 2018), y (ii) el disefio
de un nuevo producto de inversion de Renta Particular contribuye a seguir liderando en dicho mercado. A

continuacion, se muestra el posicionamiento buscado para el nuevo producto de inversion.

3.5 Posicionamiento

Del analisis competitivo de los productos financieros orientados a los jubilados actuales y potenciales, se tiene
gue existen cinco principales factores en que dichos productos compiten y se diferencian, siendo estos: (i)
flexibilidad, (ii) seguridad, (iii) rentabilidad, (iv) riesgo y (v) transparencia. En tal sentido, se plantea que Renta
Mix se posicione como el producto de inversion orientado a los jubilados actuales y potenciales con mayor
flexibilidad y seguridad, ver grafico N° 7. Asimismo, busca posicionarse con mayor flexibilidad y rentabilidad
media alta como los principales competidores, ver grafico N° 8. Relativo al factor riesgo, Renta Mix busca
posicionarse como el producto con menor riesgo, ver grafico N° 9, y respecto al factor transparencia, como el

producto més transparente del mercado, ver gréfico N° 10.
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Gréfico N° 7: Posicionamiento de Renta Mix segun flexibilidad y seguridad

Flexibilidad o
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seguros
RENTAMIX
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RENTAFLEX
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Fuente: Elaboracion propia, 2019

Grafico N° 8: Posicionamiento de Renta Mix seguin rentabilidad y flexibilidad
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Fuente: Elaboracion propia, 2019

Graéfico N° 9: Posicionamiento de Renta Mix segin rentabilidad y riesgo
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Fuente: Elaboracion propia, 2019
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Gréfico N° 10: Posicionamiento de Renta Mix segun rentabilidad y transparencia
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Fuente: Elaboracion propia, 2019

Dado el posicionamiento buscado para Renta Mix, a continuacion, se plantea la estrategia de producto de Renta
Mix.

3.6 Estrategia de producto

Renta Mix es un producto de inversién que pertenece a la linea de productos de Rentas Particulares de Pacifico
Seguros con componentes de renta fija y renta variable donde los jubilados o potenciales jubilados tienen (i) la
mayor flexibilidad sobre la inversion, y (ii) seguridad del mercado. A continuacion, se desarrolla la estrategia

de producto de Renta Mix.

3.6.1 Clasificacién del producto

Clasicamente, los productos son clasificados de acuerdo a dos dimensiones: (i) durabilidad y tangibilidad, y (ii)
uso (industrial o bienes de consumo). Se resalta que cada clasificacion conlleva a una diferente estrategia de
marketing. De acuerdo a Kotler y Lane (2012), Renta Mix se clasificaria como un servicio dado su naturaleza
intangible y no perecedera. Asimismo, de acuerdo al uso, es un Producto/Servicio de Consumo, dado que se
orienta a jubilados actuales y potenciales, por tanto, el producto va dirigido a clientes finales. A continuacion,

se examinara el publico objetivo buscado y la necesidad de los mismos.

3.6.2 Publico Objetivo y Necesidad

El segmento objetivo sera todas aquellas personas hombres y mujeres mayores o igual a 50 afios del Nivel
Socioeconémico (NSE) AB y B+, B que estén proximas a jubilarse o que ya se encuentren jubiladas que tengan
acceso a su fondo de jubilacion y/o excedentes mayores a 100,000 soles. En tal sentido y de acuerdo a las

entrevistas en profundidad llevadas a cabo a tal pablico objetivo (ver tabla N° 6), ellos poseen la necesidad de
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hacer una inversion que les permita tener una mejor calidad de vida durante su jubilacién, y para ello, buscan
proteger el dinero de su jubilacion y obtener la mayor rentabilidad posible con el menor riesgo asociado, y poseer

solidos estandares de seguridad, transparencia y flexibilidad.

3.6.3 Nivel del producto

El nivel del producto Renta Mix hace referencia a un Producto Ampliado, dado que no solo satisface la necesidad
de brindar una inversion para tener una mejor calidad de vida durante la jubilacién de los peruanos, sino también,
implica un servicio post-venta que brinda orientacion, asesoria y atencion a los clientes ante cualquier duda o

inquietud que puedan tener.

3.6.4 Valor del producto

Renta Mix ofrece un Producto Esperado para los jubilados actuales y potenciales, dado que incorpora tres
principales beneficios que los competidores no brindan, de manera que ofrece caracteristicas superiores. Tales
beneficios que ofrece Renta Mix son: (i) producto con mayor flexibilidad, (ii) producto con mayor seguridad,
(iii) mayor transparencia en comparacion con Vida Pension Segura de Rimac e Ingreso Flexible Plus de
Interseguro. Particularmente, Renta Mix presenta una diferencia notoria en cuanto a flexibilidad ofrecida en
comparacion a Renta Flex de Pacifico Seguros. Relativo a la rentabilidad, se tiene que Renta Mix ofrece tanta
rentabilidad como Pension Segura de Rimac e Ingreso Flexible Plus de Interseguro, y superior rentabilidad que

Renta Flex de Pacifico Seguros. Tales beneficios pueden observarse en el grafico N° 7, N° 8, N° 9 y N°10.

3.6.5 Propuesta de valor del producto

La propuesta de valor de Renta Mix implica analizar cbmo se planea diferenciarlo de la competencia. En tal
sentido, la propuesta de valor para el producto es la siguiente: un producto de inversion de Renta Particular
orientado a los actuales y potenciales jubilados que posee una alta rentabilidad en relacién al riesgo asumido;

asimismo, es flexible, seguro y transparente.

Se resalta el nivel de flexibilidad, puesto que busca satisfacer las necesidades particulares que pudieran tener los
jubilados. Estos tendran la posibilidad de cobrar renta/pension cuando lo requieran, y elegir la frecuencia, el

ajuste, la cantidad, la moneda, los afios, y las coberturas que verdaderamente necesiten. Ver tabla N° 11.

Asimismo, Renta Mix mantiene el mayor nivel de seguridad del mercado, puesto que se continua con la misma
politica inversién conservadora de Pacifico Seguros y se cuenta con el respaldo del grupo Credicorp. Asi
también, presenta total transparencia a través de una pdliza (contrato) justa y totalmente entendible para los

jubilados. Ademaés, se busca que Renta Mix brinde una rentabilidad més alta acorde al mercado de Renta
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Particulares. Para ello, se incorpora un porcentaje conservador de Renta Variable al producto, lo que da al mismo

la posibilidad de obtener buenos rendimientos que se verian reflejados en la renta/pension.

Tabla N° 11: Resumen del producto Renta Mix

Caracteristicas

Renta Mix
Concepto
Condicién Explicacion
N . El contratante puede cobrar rentas/pensiones con
Rentas/pension Sl

la compra del producto.

Frecuencia de pago de

rentas/pension

Mensual, bimensual, trimestral, semestral,

anual

El contratante puede elegir con qué frecuencia
recibir la renta/pension.

Factor de ajuste rentas

Nominales o ajustadas al 2%

El contratante recibe una renta/pension que puede

ser igual todos los meses o que se ajuste.

Eleccion de fecha inicio pago

El contratante puede decidir cuando empezar a

Sl
de rentas/pension cobrar renta/pension segln su necesidad.
» _ El contratante puede cobrar una renta/pension
Opcion renta por tramos Si .
mayor por el tramo que lo requiera.
Si El contratante puede elegir la moneda de la

Eleccion de moneda

Soles o délares

inversion y del cobro de renta/pension.

El contratante puede designar los beneficiarios y

Eleccion de Beneficiarios Sl . ) . .

el porcentaje de beneficencia que considere.

El contratante tiene acceso al Programa
Beneficios adicionales Si Multiventajas que entrega descuentos en clinicas,

laboratorios, dpticas y mas.

Afos de inversion

5,7,10,15,20,25 afios

El contratante puede elegir los afios de inversion.

Sepelio

Opcional.

Temporal o vitalicio

El contratante puede tomar esta cobertura de
sepelio Si lo desease.
Es por la modalidad de indemnizacion (sin
presentar boletas), se puede elegir si es temporal
por el mismo tiempo de la inversion o vitalicio de

por vida.
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Renta Mix

Explicacion

Coberturas

El contratante decide si tomar esta cobertura, y

por el tiempo que considere.

Ante el fallecimiento del titular de la inversion
dentro del periodo garantizado, los beneficiarios
tienen la opcion de seguir cobrando las rentas
como lo hacia el titular hasta el término de la

inversion.

Concepto
Condicion
Opcional
Periodo garantizado
Devolucion de inversion Si

El contratante recibe al final del tiempo pactado
la devolucion de la inversion.
Ante el fallecimiento del titular de la inversion
antes del tiempo pactado, los beneficiarios podran
cobrar las rentas fijas como pago unico. Para ello,
se traerdn las rentas pendientes de pago y la
inversion hecha a valor presente con una tasa de
descuento conocida desde el momento inicial de

la inversion.

Opcion de aumentar Opcional

inversion

El contratante puede tomar esta clausula, y tendra
la opcion de aumentar la inversion al inicio de

cada afio.

% de devolucion al final de

100%, 95%, 90%, ...

, 10%,5%,0%

El contratante decide cuanto porcentaje de la
inversion inicial desea que le devuelvan al final
con la finalidad de que sus rentas/pensiones sean

mayores en el tiempo.

El contratante puede solicitar 4 adelantos en toda
la inversion a partir del mes 25. Se aplica el valor
presente de las rentas fijas remanentes y el capital
invertido. La tasa de descuento para el adelanto es

conocida desde momento inicial de la inversion.

inversion
Adelantos Si
Rescate Si

El contratante puede romper la inversion, pero
esta accion significara un costo financiero sobre

la inversion.

Fuente: elaboracion propia, 2019
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3.6.6 Componentes del producto

A continuacion, se analiza la composicion del producto Renta Mix, de tal manera que se describe cdmo se disefia
y funciona Renta Mix.

3.6.6.1 Disefio de Renta Mix

Es medular observar la viabilidad del disefio de Renta Mix; por tal motivo, se revisa que el disefio del mismo se
encuentre alineado al cumplimiento del (i) marco normativo de inversiones; se ejecute la (ii) politica de
inversiones de Pacifico Seguros; y exista un (iii) modelo financiero de optimizacion de portafolio de inversion

adecuado para el producto. A continuacion, se explica con méas detalle los tres puntos antes mencionados.

i. Marco normativo de inversiones

Existe un marco normativo, supervisado por la Superintendencia de Banca y Seguros del Peru (SBS), para las
inversiones que debe ser cumplido por las compafiias de seguros, en este caso Pacifico Seguros. Para fines del

presente trabajo, la principal norma a tomar en cuenta es la siguiente:

Resolucién SBS N° 1041-2016

En esta se detallan los limites regulatorios para las inversiones (limites por clase de activos): para el respaldo de
las obligaciones (pasivos), la empresa debe considerar, los limites y sublimites por clase de activo determinado
en el Articulo 36°. Ver tabla N° 12.

Tabla N° 12: Principales limites de inversion

Clase de activo Ramo de vida Base de céalculo

a) Inversion en  inmuebles y otras formas de 100% Obligaciones técnicas

inversién inmobiliaria

b) Instrumentos representativos de deuda 100% Obligaciones técnicas

b.1) Certificados de participacion en fondos 60% Obligaciones técnicas
inversion y fondos mutuos que invierten

mayoritariamente en instrumentos de deuda.
b.2) Instrumentos titulizados o instrumentos de  40% Obligaciones técnicas

deuda emitidos por sociedades de proposito

especial y fideicomisos.
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Clase de activo Ramo de vida Base de calculo

b.2.i) Instrumentos titulizados o instrumentos de  20% Obligaciones técnicas
deuda emitidos por fideicomisos o por
sociedades de propdsito especial, cuyos
subyacentes no corresponden a proyectos de
infraestructura con aval, garantia o participacion
del Estado Peruano, o de Estados u Organismos
Multilaterales; ni a subyacentes 100% elegibles

segun los requisitos del articulo 25°.

C) Instrumentos representativos de capital 20% Obligaciones técnicas

d) Inversiobn en  inmuebles y otras formas de 35% Obligaciones técnicas

inversion inmobiliaria

e) Operaciones de reporte y préstamos de valoresy 5% Obligaciones técnicas

otras operaciones similares.

Fuente: Elaborado por De la Cruz Vilcas, Huaman Tupac y Salinas Arroyo (2018) sobre la base
del Reglamento de Inversiones de las Empresas de seguros. Res. SBS 1041-2016. (2018)

ii. Politicas de inversion de Pacifico Sequros

La estrategia de inversiones de Pacifico Seguros esta orientada a mantener una cartera con bajo riesgo crediticio,
asi como mantener un adecuado calce de moneda, tasa y plazo entre activos y pasivos, del tal modo que mitigue
el riesgo de reinversion y el riesgo de liquidez. La politica de inversion muestra un perfil conservador en cuanto
a la calidad de sus inversiones, limites por emisor, grupo econémico y moneda. Asimismo, las inversiones

presentan diversificacion geografica por paises y sectores (Apoyo & Asociados, 2019).

El portafolio se encuentra compuesto mayormente por instrumentos de renta fija 82.5% entre bonos, dep6sitos,
titulos representativos de deuda; asi también cuenta con instrumentos de renta variable 5.1% entre acciones y

fondos mutuos; inversiones en inmuebles 5.0%; entre otros. Ver grafico N° 11.
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Gréfico N° 11: Composicion del portafolio de inversiones Pacifico Seguros

(Diciembre 2018)

Caja Bonos
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de Inversion
5.1% Titulos Representativos del Sistema
Inmuebles Finandero
5.0% 10.0%

Fuente: Elaborado por Apoyo y Asociados (2019)

Las inversiones en renta fija mantienen una concentracion razonable al no sobrepasar el 3% en ninguna de ellas.
Ademas, Las inversiones locales se encuentran en el rango crediticio que va desde AA- hasta AAA local y las
inversiones emisores extranjeros han sido realizadas en instrumentos que cuentan con investment grade (Apoyo
& Asociados, 2019).

iii. Modelo financiero de optimizacidn de portafolios de inversién

Adicionalmente, para armar el portafolio subyacente de Renta Mix y ver especificamente qué instrumentos seran
elegidos dentro el mismo; se utiliza la metodologia propuesta por De la Cruz Vilcas, Huaman Tupac y Salinas
Arroyo (2018) de optimizacion de portafolio de inversion que fue disefiada para utilidad especifica de compafiias

de seguros en el Pert. Ver metodologia en Tabla N° 13.

Tabla N° 13: Etapas para la implementacion de la metodologia de optimizacion de portafolios

Etapas Descripcion

Etapa 1: Estimacion del Valor Estimacion del Valor Razonable de todos los instrumentos de inversion. Los precios
Razonable del portafolio razonables evidencian la situacion de los diferentes mercados donde negocian los instrumentos

en los que se invirtio.

Etapa 2: Estimacion del riesgo del El riesgo del portafolio serd estimado mediante el modelo de Valor en Riesgo (VaR)

portafolio paramétrico para un horizonte temporal (1 afio, observaciones diarias) y dentro de un nivel de
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Etapas

Descripcion

probabilidad preestablecido (99%). Uso de la técnica del cash flow mapping desarrollado por
RiskMetrics.

Segun (Novales, 2016) las subetapas a seguir para la construccion del modelo VaR Factorial

seran:
i) Determinar el portafolio y definir los factores de riesgo asociados a sus activos.
i) Fijar los parametros: Horizonte de riesgo y nivel de confianza.
iii) Estimar el Mapping considerando los factores de riesgo.
iv) Revaluar el portafolio para cada realizacién de los factores de riesgo.
V) Calcular VaR

Etapa 3: Determinacion de la
descomposicion del riesgo

La metodologia  permite estimar la pérdida maxima que corresponde a cada
instrumento, incorporando en el calculo todos aquellos efectos que en su conjunto afectan al
portafolio de inversiones. De esta forma, el resultado estimado para cada instrumento esta en

funcién al riesgo (volatilidad del mismo) y como éste covaria con el resto del portafolio.

Etapa 4: Célculo de la relacion

riesgo/inversion

Pérdida méaxima por instrumento (Riesgo)/Valor Razonable de cada instrumento (Inversion)

Etapa 5: Estimacion de la Estarentabilidad se expresara en términos anuales

rentabilidad esperada de cada

instrumento

Etapa 6: Ratio de Sharpe Una vez definidala rentabilidad de los instrumentos y el riesgo de cada uno de ellos, se
Modificado estima el Ratio de Sharpe Modificado.

Etapa 7: Definir las restricciones

En funcion a diversas restricciones de inversion (principalmente regulatorias) y capital a
invertir, asi como el objetivo determinado por el gestor del portafolio, a través de la funcion
Solver® para Microsoft Excel, buscara optimizar el ratio Sharpe, presentando la estructura del

portafolio que permita tal objetivo

Etapa 8: Optimizar el portafolio

La optimizacion del portafolio tendra el objetivo de maximizar el ratio de Sharpe considerando

las restricciones de inversion definidas.

Fuente: Elaborado por De la Cruz Vilcas, Huaman Tupac y Salinas Arroyo (2018)

Es asi que el portafolio de inversiones de Renta Mix tiene un objetivo de rendimiento de 8.5%, y esta compuesto

inicialmente por Renta Fija del 90%, y Renta Variable del 10% como tope maximo; es decir, la Renta Fija podria

ser mayor, por consiguiente, la Renta Variable menor (depende del portafolio dptimo encontrado segin la

metodologia aplicada antes mencionada). Ver grafico N° 12:
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Grafico N° 12: Composicion del portafolio de inversiones de Renta Mix

BRenta Fija MRenta Variable

Fuente: Elaboracion propia, 2019

Asimismo, para establecer el objetivo de rendimiento y la estructura del portafolio de inversiones de Renta Mix
se tom6 como referencia el portafolio de perfil conservador del Fondo 1 de la AFP Prima (pertenece al Grupo
Credicorp) gue cuenta con un rendimiento promedio anual mayor al 8.5% en los Gltimos cinco afios (agosto
2014 — agosto 2019) (AFP Prima, 2019).

Se presenta una estructura de portafolio que puede cambiar minimamente, debido a la optimizacion del mismo
al aplicar la metodologia propuesta; no se haran los calculos matematicos-financieros, ya que estan fuera del

alcance y fines del presente trabajo.

Definido los tres puntos anteriormente mencionados, se demuestra la viabilidad del disefio de Renta Mix, puesto
que se cumple con lo siguiente: (i) el marco normativo, que brinda la claridad necesaria para conocer qué
instrumentos de inversién subyacentes se podrian usar para el portafolio de inversiones de Renta Mix; (ii) la
politica de inversion de Pacifico Seguros, que da los parametros de estructura que el portafolio de inversiones
deberia tener; y, por ultimo, (iii) el modelo de optimizacion de portafolios de inversiones, que aporta una método

financiero para la creacion del portafolio de inversiones de Renta Mix.

3.6.6.2 Funcionamiento de Renta Mix

Los clientes que pueden disponer de su fondo de jubilacion de la AFP y/o que cuentan con excedentes son
contactados por los ejecutivos comerciales de Pacifico Seguros del area de rentas. Se los invita a una reunion

para explicarles las caracteristicas, coberturas y beneficios de Renta Mix. Después de ello, segun el
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requerimiento del cliente, se pueden pactar varias reuniones para explicar el contexto del mercado de
inversiones, péliza, entre otros. En las dltimas reuniones, cuando el cliente esta seguro de su decision, se presenta
la cotizacidn oficial, se firma los documentos necesarios para la compra del producto, y se transfiere el fondo de
inversion del cliente a la compafiia. Al cabo de 7 dias Gtiles maximo, se le entrega al cliente la p6liza emitida
por Pacifico Seguros donde aparecen todos los términos y condiciones pactados de Renta Mix. Posterior a las
actividades de compra del producto, Renta Mix proporciona al cliente sus retornos de manera periddica, de
acuerdo a lo estipulado en la pdliza de seguros. De esta forma, Renta Mix funciona como un tipico seguro de
Renta Particular.

3.6.6.3 Bienes y servicios de extension

Los clientes reciben asesoria personalizada integral de temas de jubilacion e inversion durante todo el proceso
de la inversion. Si el cliente requiere conseguir algunos documentos o necesita conseguir alguna cita con la AFP
también se le ofrece apoyo con el tramite. Asimismo, existe un servicio post-venta para verificar la conformidad
de la inversion en Renta Mix. Adicionalmente, los clientes pueden llamar el nimero de atencion al cliente para

expresar sus dudas, preguntas, sugerencias y reclamos.

3.6.6.4 Documentos de apoyo

Es necesario que el cliente complete y entregue ciertos documentos para la compra del producto Renta Mix, los

cuales seran detallados:

e Cotizacién preliminar: es la cotizacion inicial que se le entrega al cliente por el monto de la posible
inversion. Segun requerimiento expreso, esta cotizacion contiene varias modalidades con la finalidad de
que el cliente pueda analizar y elegir la que se ajuste a su necesidad.

e Cotizacion oficial: es la cotizacion final con el monto y la modalidad definida por el cliente. Contiene
la firma del gerente encargado.

e Solicitud de Renta Mix: es el documento donde el cliente elije las caracteristicas y coberturas que tendra
el producto. Este documento ayuda a completar la pdliza posteriormente, ya que contiene toda la
informacion de la eleccion del cliente.

e Formato de lavado de Activos: es el documento que exige el estado que sea completado por el
inversionista para verificar la correcta procedencia de los fondos.

e Formato de residencia Fiscal: es el documento que exige el estado que sea completado por el
inversionista para conocer la nacionalidad y residencia del mismo.

o Fotocopia DNI del asegurado: se pide una copia del DNI del inversionista para guardar en los archivos

de Pacifico Seguros.
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e Poliza Renta Mix: es el contrato legal que contiene todas las caracteristicas, coberturas y beneficios

adicionales pactadas entre la compafiia y el contratante del producto.

3.6.6.5 Marcay nombre de producto:

Se utiliza una estrategia de Extension de Marca, ya que se utilizard la marca paraguas Pacifico Seguros, dado
gue es actualmente conocida en el mercado peruano. De esta forma se busca aprovechar la percepcion que ya se
tiene de Pacifico Seguros, dado que ha sido catalogada por el Global Banking & Finance (2019) como la mejor
aseguradora del pais por cuarto afio consecutivo, por lo que posee una sélida marca en el mercado peruano.
Asimismo, se decidié llamar “Renta Mix” al nuevo producto propuesto, ya que “Renta” se asocia a que el
producto pertenece al grupo de Rentas Particulares; y “Mix” hace referencia a que el producto es una

combinacion de las caracteristicas, coberturas y beneficios mas valorados por los clientes.

Como conclusion de la estrategia de producto, Renta Mix se clasifica como un producto intangible y orientado
a nivel B2C. Del mismo modo, se destaca que la propuesta de valor consiste en un producto de inversion de
Renta Particular orientado a los actuales y potenciales jubilados que posee una alta rentabilidad en relacion al
riesgo asumido; asimismo, es flexible, seguro y transparente. Asimismo, el disefio de Renta Mix es consistente
con el marco normativo de inversiones, las politicas de inversion de la compafiia y el modelo financiero de
optimizacion de portafolios de inversion. Adicionalmente, los servicios de extension de Renta Mix estan
conformados por la asesoria durante la compra del producto y el servicio post-venta. Por su lado, se planea que
Renta Mix utilice la estrategia de marca paraguas Pacifico Seguros dada la solidez de dicha marca en el mercado

peruano. A continuacion, se muestra la estrategia de precio de Renta Mix.

3.7 Estrategia de precio

Para la elaboracidn de la estrategia de precio, se utilizara el framework de Kotler y Lane (2012), quienes sugieren
utilizar seis pasos para la eleccién del precio: (i) seleccion del objetivo de la estrategia de precio, (ii) estimacion
de la demanda de Renta Mix, (iii) estimacion de los costos de Renta Mix, (iv) andlisis de los precios y ofertas
de los competidores, (v) estimacion del precio basado en la rentabilidad objetivo y (vi) seleccion del precio. En
efecto, tales pasos permitirdn decidir de manera estratégica el precio de Renta Mix basado en los costos del

producto, el precio de los competidores y objetivo de rentabilidad que se tiene.

3.7.1 Seleccion del objetivo de la estrategia de precio: Maximizar la rentabilidad de la venta

El objetivo de la estrategia de precio de Renta Mix es la Maximizacion de Rentabilidad de la compafiia, dado
que ello va de acuerdo a uno de los objetivos estratégicos de la compafiia Pacifico Seguros. Asimismo, el

producto Renta Mix va dirigido a un mercado objetivo que representa aproximadamente el 8% de la poblacién
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peruana, por lo que es necesario maximizar la rentabilidad en tal limitado segmento de mercado (Kotler & Lane,
2012). Adicionalmente, se utilizara la estrategia de Precios de Entrada para el lanzamiento de Renta Mix, ello
implica que habré una tasa preferencial para el inicio de operaciones de Renta Mix. Asimismo, tal politica es

usualmente utilizada por Pacifico Seguros cuando lanza al mercado nuevos productos.

Por otro lado, la categoria del producto Renta Mix, seguro de Renta Particular orientado a los jubilados actuales
y potenciales, no es una nueva categoria en el mercado peruano, dado que diversos competidores ofrecen
productos de dicha categoria. En efecto, es necesario definir una estrategia de Precio-Calidad que considere a la
competencia. En tal sentido, se plantea una estrategia de Valor Elevado para Renta Mix, dado que (i) la
percepcion de calidad que se busca para el producto es mayor que la competencia considerando las
caracteristicas, beneficios y propuesta de valor de Renta Mix (anteriormente explicados), y (ii) el precio o costo
de oportunidad de Renta Mix en términos de la Tasa de Venta que se ofrece a los clientes es intermedia en
contraste con los competidores. El siguiente paso para la eleccion del precio es la estimacion de la demanda de
Renta Mix.

3.7.2 Estimacioén de la demanda de Renta Mix

Para la estimacion de la demanda de Renta Mix, se utiliza el método de la demanda potencial del producto o
maxima demanda posible. En efecto, se estima la maxima demanda posible para Renta Mix basado en el mercado
objetivo establecido. Ver tabla N° 14.

Tabla N° 14: Estimacion de la demanda Renta Mix

2014 2015 2016 2017 2018

Hombres y  mujeres
mayores 0 iguales a 50 5,516,899 5,702,465 5,891,771 6,085,707 6,284,225

afios en el Perd

Personas del NSE A
. 1,235,785 1,277,352 1,319,757 1,363,198 1,407,666
y mayores de 50 afios

Personas del NSE B,
1,224,752 1,265,947 1,307,973 1,351,027 1,395,098
y mayores de 50 afios

Personas del NSE A
y B, y mayores de 50 2,460,536.95 2,543,299.39 2,627,729.87 2,714,225.32 2,802,764.35

afos

Elaboracion propia sobre la base de INEI (2019)
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3.7.3 Estimacioén de los costos de Renta Mix

El costo de Renta Mix representa el limite inferior del precio que se seleccionara para Renta Mix, o el minimo
precio que se deberia cobrar para tal producto no incurra en pérdidas (Kotler & Lane, Direccion de Marketing,
2012). En tal sentido, se estiman los costos de Renta Mix para poder evaluar el minimo precio que se podria
indicar para tal producto. Para la estimacion de los costos de Renta Mix, se consideraron los siguientes supuestos,
ver tabla N° 15.

Tabla N° 15: Supuestos considerados para la estimacion de costos de Renta Mix

Rendimiento Pacifico Seguros 8.50%
Inversion (ticket promedio) 500,000
Tasa venta 6.00%
Tasa de rendimiento 5.65%
Tiempo de inversion 15 afios

Fuente: Elaboracion propia, 2019

Asimismo, se consideraron tres dimensiones para el calculo de los costos de Renta Mix sugeridos para empresas
de servicios (Alvarez & Grajales, 2015): (i) costos directos del servicio, (ii) costos indirectos del servicio, y (iii)
gastos administrativos. Se destaca que la estimacion de costos va de acuerdo a una inversion de 500 mil soles

dado que representa el ticket promedio de inversion en Renta Flex de Pacifico Seguros. Ver tabla N° 16.

Tabla N° 16: Estimacion de costos de Renta Mix para la inversion de 500 mil soles

Costos directos del servicio

Costo de Ventas - Siniestros incurridos 28,250
Comisiones 2,212
Gastos Técnicos 774

Costos indirectos del servicio

Gastos administrativos 450
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Costo total 31,686

Fuente: Elaboracion propia, 2019

Como resultado, se tiene gque el costo total de Renta Mix para una inversion de 500 mil soles es de 31 mil 686
soles, lo que representa 6.33% de la inversion. Ello representa el limite inferior de lo que se podria cobrar por el

servicio de seguro sin que se incurran en pérdidas financieras.
3.7.4. Anélisis de los precios de los competidores

De acuerdo a Kotler & Lane (2012), para definir una politica de precios es necesario analizar los precios de los
competidores, sobre todo de aquellos méas cercanos a la propuesta de valor o posicionamiento del producto.
Como resultado, se analizan el precio de venta expresado a través de la Tasa de Venta del producto
correspondiente a los productos de Rentas Particulares de Rimac Seguros, Intercorp, y al producto Renta Flex
de Pacifico Seguros. Se destaca que la tasa de venta o precio de los seguros no esta constituida por un precio
fijo, como en la industria de bienes de consumo, sino por un rango de precio. En efecto, la eleccidn del precio
dentro de dicho rango depende de acuerdo al monto del fondo invertido, al horizonte de tiempo de inversion, y
a las coberturas seleccionadas para el producto. La tabla N° 17 muestra el andlisis de los precios de los

competidores.

Tabla N° 17: Andlisis de los precios de los competidores

Competidor Directo Nombre del Producto Moneda Precio

(Tasa de venta)

Soles 3.0% - 6.0%
Pacifico Seguros Renta Flex

Dolares 2.5% - 4.0%

Soles 4.0% - 6.5%
Rimac Vida Pension Segura

Délares 3.0% - 4.5%

Soles 4.0% - 6.8%
Interseguro Ingreso Flexible Plus

Délares 3.5% - 5.0%

Fuente: Elaboracion propia sobre la base de las cotizaciones de las compafiias de seguros, 2019
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Por consiguiente, dichos rangos de tasa de venta o precio deberan ser considerados para la eleccion del rango de
precio de Renta Mix, De acuerdo a Kotler y Lane (2012), posterior al analisis del precio de los competidores, es
necesario considerar la rentabilidad objetivo que se desea con Renta Mix, con el propoésito de decidir un precio

mas estratégico. A continuacion, se muestra dicho analisis.

3.7.5 Estimacion del precio basado en la rentabilidad objetivo

De acuerdo al objetivo de plan de marketing, se busca una rentabilidad de al menos 12% por la comercializacion
de este producto/servicio. Como resultado, para obtener dicha rentabilidad, se estima que la tasa de venta debera
estar en un rango comprendida entre 4.8% y 6.5%, y que corresponden a una inversion que varia entre 100’000
y 17000°000 de soles. Por tanto, para lograr obtener tal rentabilidad deseada, se debera considerar dicho rango

de tasa de venta o precio para Renta Mix.

3.7.6 Seleccion del precio

De acuerdo al andlisis del precio de los competidores directos, la estimacion de costos de Renta Mix y analisis
de rentabilidad deseada, se decide que el precio o tasa de venta de Renta Mix se encontrard en un rango
comprendido entre el 4.8% y 6.5%. De esta forma, el precio seleccionado es competitivo en contraste con los
competidores directos, llegando incluso a ofrecer una tasa tan alta como Vida Pension Segura de Rimac. Del
mismo modo, el rango de tasa de venta considera los costos estimados, por lo que, la seleccion de dicho rango
no conllevaria a pérdidas en Pacifico Seguros. Asimismo, el rango de precio propuesto satisface el objetivo de

rentabilidad del plan de marketing. A continuacion, se desarrolla la estrategia de plaza de la compafiia.

3.8 Estrategia de plaza

Para la elaboracion de la estrategia de plaza, se utilizara el framework de Kotler y Lane (2012), quienes sugieren
que se analicen las siguientes partes: (i) determinacién de la funcidn del canal de distribucién, (ii) seleccion del
tipo de canal, (iii) intensidad de la distribucion, y (iv) seleccion de los miembros especificos del canal. A

continuacion, se muestra la determinacion de la funcién del canal de distribucion.

3.8.1 Determinacién de la funcion del canal de distribucion

La funcion del canal de distribucion para el producto de inversion hace referencia a una Distribucién Ofensiva
dado que el nuevo producto de inversion podra ser obtenido por los clientes, a través de los medios de
distribucion que actualmente utiliza Pacifico Seguros: (i) teléfono, (ii) asesoria privada y visitas a domicilio,
(iii) mailing, (iv) locales fisicos de Pacifico Seguros y Banco de Crédito del Per (BCP), y (v) chat de pagina
web. En efecto, ello implica una ventaja sobre los competidores y potenciales competidores de dicho producto
(Weitz & Jap, 1995).
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3.8.2 Seleccion del tipo de canal

Se planea que Pacifico Seguros distribuya a través de sus actuales canales de distribucion, lo que implicaria una
Distribucién Directa. Sin embargo, se piensa llevar a cabo la estrategia Cross-Selling, una estrategia
ampliamente recomendada en el sector financiero (Kotler & Lane, Direccion de Marketing, 2012; Dalla &
Texier, 2014), y consiste en que otras unidades de negocio del Grupo Credicorp como el Banco de Crédito del
Pert (BCP), Mi banco, Credicorp Capital vendan el nuevo producto de inversion de Pacifico Seguros. Mas adn,
dicha estrategia ha sido recientemente implementada para los productos de Pacifico Seguros. Por consiguiente,
el tipo de canal correspondera a una Distribucion Mixta dado que se vendera Renta Mix, inicialmente, a través
de sus propios canales, y a través de los mddulos de atencion del Banco de Crédito del Pert (BCP).

3.8.3 Intensidad de la distribucion

Se planea utilizar una Estrategia Selectiva dado que el producto de inversion disefiado no es un producto de uso
diario ni es demandado de manera habitual y constante, por lo que la Estrategia Intensiva no es la mas adecuada.
Del mismo modo, el producto de inversion no es de caracter exclusivo ni va dirigido para un segmento con muy
alto nivel adquisitivo, por lo que la Estrategia Exclusiva es poco plausible. En efecto, se tiene una Distribucion
Selectiva debido a que el nuevo producto va dirigido a un segmento de mercado relativamente grande, e incluso
la publicidad en las redes sociales se selecciona a dicho publico objetivo (Kotler & Lane, Direccion de
Marketing, 2012).

3.8.4 Seleccidon de los miembros especificos del canal

Se planean los miembros especificos del canal de distribucién para el producto de inversion propuesto. Por un
lado, se tendra a los (i) asesores de inversion de Pacifico Seguro quienes se encargan de brindar la asesoria
privada y visitas a domicilio, llamadas por teléfono y atencion en el punto de venta, y al (ii) sistema de
inteligencia artificial como el chatbot de la pagina web de Pacifico Seguros que se encargara de contribuir a la
venta del producto de inversion, registrar y coordinar la compra del mismo. Adicionalmente, se tiene a los (iii)
asesores del Banco de Crédito del Pert (BCP) quienes llevaran a cabo la estrategia Cross-Selling quienes

fomentaran la venta de Renta Mix.

3.9 Estrategia de promocién

Para la estrategia de promocion, se utiliza el framework elaborado por Kotler y Lane (2012). Los autores
desarrollan ocho pasos para desarrollar efectivas estrategias de promocion, siendo estos pasos: (i) Identificacion
del publico objetivo, (ii) Determinacion de los objetivos de la estrategia de promocion, (iii) Disefio de
comunicaciones, (iv) Seleccion del canal, (v) Estimacion del presupuesto, (vi) Medicion, y (vii) Gestién
integrada de las comunicaciones. A continuacion, se aplica cada uno de los pasos para Renta Mix:
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3.9.1 Identificacion del publico objetivo

De la segmentacion, se tiene que el publico objetivo esta conformado por todas aquellas personas hombres y
mujeres mayores o igual a 50 afios del Nivel Socioeconémico (NSE) ABy B+, B que estén proximas a jubilarse
0 que ya se encuentren jubiladas que tengan acceso a su fondo de jubilacion y/o excedentes mayores a 100,000
soles.

3.9.2 Determinacidn de los objetivos de la estrategia de promocion

Rossiter y Percy (1985) identificaron cuatro posibles objetivos para la estrategia de promocidn, los cuales se
eligen de acuerdo al contexto y al mercado en el que se desempefia el producto. En tal sentido, dado que Renta
Mix es un producto que recién se estaria lanzando al mercado, se eligen tres objetivos para la estrategia de
promocién de Renta Mix en el corto y mediano plazo, siendo estos: (i) Conocimiento de la Marca o también
denominado Brand Awareness, (ii) Posicionamiento de Renta Mix en el publico objetivo, y (iii) Maximizacién
de ventas del producto. Particularmente, se destaca que las estrategias de promocion mas efectivas son aquellas
gue involucran multiples objetivos de promocién (Kotler & Lane, Direccion de Marketing, 2012), tal como se

ha sefialado para Renta Mix los tres objetivos de promocion anteriormente mencionados.

Por un lado, el objetivo de Conocimiento de la Marca va a permitir identificar la marca Pacifico Seguros con la
categoria: productos de inversion de Renta Particular orientados a los jubilados actuales y potenciales.
Asimismo, este objetivo permite que el cliente reconozca que Pacifico Seguros ofrece productos de inversién de
Renta Particular en caso quieran invertir el fondo de jubilacion y/o excedentes. Complementariamente, el
objetivo de posicionamiento permitird desarrollar asociaciones favorables para Renta Mix en el consumidor
peruano, de modo que contribuye a comunicar la propuesta de valor del producto, lo que en el mediano y largo
plazo permitird influir positivamente en la evaluacion del consumidor. Particularmente, se destacard su
capacidad para ofrecer una alta rentabilidad asociada a un menor riesgo respecto a la actual competencia,
flexibilidad respecto a las necesidades del cliente como moneda y frecuencia de pago, y seguridad por el respaldo
del grupo Credicorp. Adicionalmente, se plantea el objetivo de maximizacion de ventas del producto dado que
va de acuerdo al objetivo de ventas del plan de marketing, y es coherente a lo recomendado por Kotler y Lane

(2012). A continuacion, se examina el disefio de las comunicaciones para el nuevo producto.

3.9.3 Disefio de comunicaciones de Renta Mix

El disefio de las comunicaciones involucra tres dimensiones que responden a las siguientes preguntas: (i) ¢Qué
es lo que se va a decir del producto de inversion?, (ii) ¢Cémo se dice?, y (iii) ¢Quién lo deberia decir? La primera
pregunta hace referencia a la estrategia de mensaje, la segunda, a la estrategia creativa, y la tercera, a la fuente

del mensaje (Schultz, 1992). A continuacion, se detalla cada dimension.
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3.9.4 Estrategia de mensaje

La estrategia de mensaje consistird en comunicar los factores de posicionamiento del producto de inversion,
siendo estos: (i) flexibilidad, (ii) seguridad, (iii) media alta rentabilidad y (iv) bajo riesgo. En efecto, se
comunicaran los factores que diferencian al producto respecto a sus actuales competidores en el mercado. La

estrategia de mensaje es complementada con la estrategia creativa que indicara como se comunicara el mensaje.

3.9.5 Estrategia creativa

En principio, se planea un mensaje de naturaleza racional en la que se muestran los beneficios econémicos por
adquirir el producto de inversion y su desempefio respecto a la competencia. Sin embargo, ello se puede
complementar con un enfoque emocional, en el que se destaquen los beneficios a nivel personal y familiar por
ahorrar para el futuro. Particularmente, esta combinacion racional y emocional ha sido ampliamente
recomendado en el sector seguros y banca (Mogaji , 2018). Sin embargo, es necesario complementar el sentido

de la estrategia de comunicacion con el medio en que se comunicara al publico objetivo.

3.9.6 Fuente del mensaje

Pacifico Seguros no ha utilizado personas o celebridades que comunigquen el mensaje de sus promociones en los
canales de comunicacion. Especificamente, la compafiia narra los beneficios de sus productos con una voz en
off, mientras muestra a una familia peruana promedio feliz y/o con bienestar llevando a cabo diversas actividades
como descansando, paseando, entre otras. Dicha tactica ha demostrado tener éxito en los Gltimos afios, por tanto,
se planea utilizar dicha tactica para el nuevo producto de inversion. Dado que se ha disefiado las comunicaciones
que se llevaran a cabo para el nuevo producto de inversion, se seleccionaran los canales de comunicacion del

mensaje.

3.9.7 Seleccion de los canales de comunicacion

Los canales de comunicacion que se planean utilizar serdn tanto de caracter personal y no personal, siendo los

siguientes:

Boca a Boca: Canal de caracter personal que mostrara anuncios sobre el lanzamiento y los beneficios del
producto de inversion en las siguientes redes sociales: (i) Facebook, (ii) Instagram, (iii) LinkedIn, y (iv) Canal
de YouTube. Todos canales boca a boca seran segmentados de acuerdo al publico objetivo establecido, y

también seran complementados por medios masivos explicados a continuacion:
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Medios masivos: Canal de caracter no personal, particularmente, se utilizaran los siguientes medios masivos: (i)
television, (ii) radio, (iii) pagina web, y (iv) brochures informativos que se podran encontrar en los locales de

Pacifico Seguros.

Por consiguiente, se planea que la seleccion de los canales de comunicacion para Renta Mix sean de caracter
personal y no personal. De esta forma, se considera el canal de comunicacion Boca a Boca, y los Medios
masivos. En la siguiente seccidn, se estima el presupuesto para la ejecucion del plan de promocién de Renta
Mix, que monetiza la ejecucion en los medios Boca a Boca y Medios Masivos.

3.9.8 Estimacion del presupuesto de promocién

El método utilizado para la estimacion del presupuesto es el método alcanzable, este método consiste en utilizar
los recursos disponibles de Pacifico seguros para ejecutar la estrategia de promocién de Renta Mix (Rita &
Moutinho, 1992). Se eligié dicho método debido a que la compafiia, como politica, establece un limite maximo
para el lanzamiento de nuevos productos como Renta Mix, siendo el limite maximo medio millén de soles
(Nadir-Fonseca, 2019). Ver Tabla N° 18.

Tabla N° 18: Estimacion del presupuesto para el plan de promocién de Renta Mix

Descripcion Importe
S/ 20,000
(i) Elaboracion del spot publicitario
(i) Transmision de publicidad en televisién a nivel nacional, para el primer mes del S/ 294,000

lanzamiento del producto®

S/ 80,000
(iii) Publicidad en radio para el primer mes del lanzamiento del producto?
S/ 8,000
(iv) Brochures informativos del nuevo producto de inversion a nivel nacional®
(v) Publicidad en redes sociales a nivel nacional:
Facebook S/ 12,000
Instagram S/ 8,000

! Calculado a una tasa promedio de 14,000 soles por 30 segundos de transmision publicitaria en una programacién con
medio alto raiting y orientado al publico objetivo, y con una frecuencia total de 21 veces durante el primer mes de
lanzamiento (PQS, 2018a).

2 Calculado a una tasa promedio de 40 soles por segundo, en programas de media alta audiencia y orientado al publico
objetivo, y con una total de 250 trasmisiones por semana (PQS, 2018b).

3 Tales brochures seran publicados como post en las redes sociales a nivel nacional, el item (v) lo especifica.
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Descripcion Importe

LinkedIn S/ 5,000
Canal de YouTube* S/ 5,000
S/ 5,000
(vi) Inclusion del nuevo producto en la pagina web de Pacifico Seguros
S/ 3,000
(vii) Costos de coordinacion
S/ 10,000
(viii) Imprevistos
Total S/ 450,000

Fuente: Elaboracion propia, 2019

Como resultado, se tiene que el presupuesto para la ejecucion del plan de promocion de Renta Mix es de 450’000
soles. Ello indica que tal presupuesto es alcanzable con el limite maximo establecido por la compafia. A

continuacion, se indicara la medicion.

3.9.9 Medicion de los resultados del plan de promocion

Para medir los resultados del plan de promocién, se utilizan tres indicadores sugeridos por (Belch & Belch,
2003), siendo estos: (i) Conocimiento de la Marca o también denominado Brand Awareness, (ii)
Posicionamiento de Renta Mix en el publico objetivo, y (iii) Maximizacion de las ventas del producto Renta
Mix. Particularmente, tales indicadores hacen referencia a (i) los objetivos del plan de promocién establecidos
al inicio, y estos a su vez, a (ii) los objetivos del plan de marketing, lo que indica un alineamiento estratégico en
la gestion estratégica del producto. La tabla N° 19 muestra los indicadores para la medicion de los resultados

del plan de promocién de Renta Mix.

4 Se publicara el spot publicitario publicado en television, y se pagara publicidad en YouTube para que sea transmitido, y
también se subira al canal de YouTube de Pacifico Seguros.
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Tabla N° 19: Indicadores para la medicion de los resultados del plan de promocion de Renta Mix

Objetivo de Indicador Herramientas Corto plazo Mediano Largo
promocion plazo plazo
Conocimiento o Porcentaje de Encuesta segmentada 30% 60% 100%

Brand Awareness de personas que a  personas  del
Renta Mix conocen Renta publico objetivo
Mix del total del través de  redes

publico objetivo.  sociales.

Posicionamiento del Porcentaje de Encuesta de 20% 60% 100%
producto en el jubilados que percepcion del cliente
publico objetivo recuerdan aRenta a través de su correo
Mix como un o teléfono.
seguro rentable,
con bajo riesgo,
flexible y seguro.
Maximizacion de las Crecimiento Documento 15% 50% 100%
ventas del producto mensual de las denominado Primas
Renta Mix ventas de Seguros Netas
seglin  Riesgos por
Empresa de Seguros

Fuente: elaboracion propia, 2019

El Gltimo paso para el disefio estrategia de promocion consiste en la gestién integrada de las comunicaciones

que seran explicadas a continuacion.

3.9.10 Gestidn integrada de las comunicaciones

La gestion integrada de las comunicaciones para la estrategia de promocion de Renta Mix consiste en crear
sinergias con la publicidad en television y radio (tradicionales), y a su vez, con la publicidad en redes sociales.
De esta forma, se mostrara de manera consistente el mensaje creativo y la informacion sobre el producto a lo
largo de los canales de comunicacién seleccionados. Tal consistencia representara una gestion integrada de las
comunicaciones de Renta Mix. Dado que Renta Mix es un servicio con bienes y servicios de extension, se

desarrolla la estrategia de procesos, personas, y evidencia fisica para el producto.

Como resultado, se tiene que la estrategia de promocion de Renta Mix persigue tres principales objetivos, siendo
estos el: (i) Conocimiento de la Marca o también denominado Brand Awareness, (ii) Posicionamiento de Renta
Mix en el publico objetivo, y (iii) Maximizacion de ventas del producto. Tales objetivos han guiado el Disefio
de las Comunicaciones como la estrategia de mensaje y la creativa, y la Seleccion de los Canales de

Comunicacion de Renta Mix. Asimismo, la estimacion del presupuesto de promocion para el nuevo producto
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demuestra la viabilidad del proyecto para Pacifico Seguros. A continuacion, se muestra la estrategia de procesos

para Renta Mix.

3.10 Estrategia de procesos

La estrategia de procesos para Renta Mix es analizada a través de las dimensiones propuestas por Booms y
Bitner (1981) para disefiar eficientes estrategias de procesos de servicios. En tal sentido se examina cada
dimension para el caso de Renta Mix.

() Politicas: Toda persona mayor de 18 afios que cuente con fondos mayores a S/. 100,000 correctamente
bancarizados puede comprar el producto sin importar pais de procedencia. El producto no tiene exclusiones.
(i) Discrecion del empleado: La informacion que los clientes proporcionen a Pacifico Seguros como su
informacién demogréfica, cantidad de ahorros y otra informacion personal sera de naturaleza confidencial. De
esta manera, los empleados de Pacifico Seguros tendran discrecién de la informacion brindada por los clientes
de Renta Mix.

(iii)  Flujo de actividades. El ejecutivo comercial de Pacifico Seguros se pone en contacto con el cliente con
la finalidad de brindarle informacién y opciones de inversién para su fondo de jubilacién y/o excedentes. Se
pactan varias citas para explicar detalladamente las caracteristicas, coberturas y beneficios de Renta Mix; y para
absolver cualquier duda que pudiera tener cliente. También se explica detalladamente la p6liza del producto.
Cuando el cliente esta decidido por comprar Renta Mix, el ejecutivo comercial presenta todos los documentos
necesarios para que el cliente los firme, y elija las caracteristicas y coberturas que se ajusten a su necesidad. El
ejecutivo comercial verifica la idoneidad de los documentos firmados, y seguidamente, el cliente transfiere los
fondos a la cuenta de Pacifico Seguros. Posteriormente, siete dias Utiles maximo, se entrega la pdliza de Renta
Mix al cliente. A continuacion, se muestra el flujograma de actividades relacionadas al producto/servicio

proporcionado por Renta Mix. Ver grafico N° 13.
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Grafico N° 13: Flujograma de actividades para Renta Mix
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3.11 Estrategia de personas

Para el desarrollo de la estrategia de personas, se analizan las cinco dimensiones recomendadas por Booms and
Bitner (1981) para disefiar eficientes Estrategias de Personas en planes de marketing de servicios. Tales
dimensiones son (i) capacitaciones, (ii) compromiso, (iii) comportamiento interpersonal, (iv) incentivos, y (V)
apariencia. En efecto, las personas que laboran en Pacifico Seguros seran aquellos que gestionaran los servicios
de extensién de Renta Mix. A continuacion, se desarrolla cada una de las dimensiones aplicadas a Pacifico

Sequros.

Q) Capacitaciones: se debe capacitar al personal de Pacifico Seguros sobre las caracteristicas, beneficios,
y propuesta de valor Renta Mix. De esta forma, los gerentes, ejecutivos comerciales, empleados de apoyo, y
otros, podran brindar la asesoria antes, durante y después a los clientes de Renta Mix.

(i) Compromiso: se debe fomentar el compromiso del personal para que cumpla con los objetivos del plan
de marketing. En tal sentido, la cultura del compromiso del personal es critico para el desempefio de Renta Mix,
y sobre todo para aquellos trabajadores que tienen contacto con los clientes de Renta Mix, dado que influenciaran
en la percepcion del cliente hacia Renta Mix.

(iii)  Comportamiento interpersonal: se planea que el comportamiento de los trabajadores de la compafiia
sea de caracter amable. Tal comportamiento amable debe mantenerse homogéneo entre todas las personas que
trabajan en Pacifico Seguros con el proposito de evitar inconsistencias en la propuesta del servicio (Rafiq &
Ahmed, 1999). De esta forma, los clientes de Renta Mix seran tratados con amabilidad por el personal.

(iv) Incentivos: para fomentar el compromiso y el comportamiento interpersonal de los trabajadores de la
compafiia, se planea disefiar un sistema de incentivos de bonos por alcance de meta que fomente el logro de los
objetivos evaluados mensualmente.

(v) Apariencia: la apariencia del personal que asesora y tiene contacto con los clientes es formal,
usualmente utilizan terno en el caso de los hombres, y sastre en el caso de las mujeres. Asimismo, los peinados
y estilo que se usualmente son exigidos a los trabajadores poseen esencialmente un enfoque formal. Se planea

mantener tal apariencia fisica en los trabajadores y personal que interactuara con los clientes de Renta Mix.

3.12 Estrategia de evidencia fisica

Para analizar la evidencia fisica relacionada a Renta Mix, se analizan las dimensiones recomendadas por Booms
and Bitner (1981) para disefiar eficientes estrategias de Evidencia Fisica en planes de marketing de servicios.
En tal sentido, la evidencia fisica en la que Renta Mix se desempefia hace referencia a cuatro dimensiones: (i)
disefio de las instalaciones, (ii) muebles, (iii) pistas tangibles, y (iv) bienes de facilitacion. Estos son examinados

a continuacion:



Q) Disefio de las oficinas: las oficinas de Pacifico Seguros tienen un estilo formal y casual, que hacen
alusion al profesionalismo que se tienen en las actividades de la compafiia. En efecto, se planea transmitir dicho
concepto a los clientes de Renta Mix.

(i) Muebles en las oficinas: muebles, sillones, sillas, escritorios, entre otros, que ofrecen una cémoda
asesoria antes, durante y después a los clientes de Renta Mix.

(ili)  Pistas tangibles: todos los documentos previos necesarios para la emisién de poéliza (cotizacion
preliminar, cotizacién oficial, solicitud de Renta Mix, formato de lavado de activos y formato de residencia
fiscal), y la péliza (contrato) misma representan pruebas fisicas del servicio adquirido por los clientes, en este
caso, Renta Mix. Asimismo, representa el acuerdo entre Pacifico Seguros y los respectivos clientes de Renta
Mix.

(iv)  Bienes de facilitacion: el material informativo educa a los clientes potenciales sobre los beneficios que
posee Renta Mix. Asimismo, en caso ya existen clientes actuales, el material informativo informa sobre los

beneficios que ha adquirido al comprar Renta Mix.

CAPITULO IV. Valoracion de Impacto

De acuerdo con Easingwood & Percival (1990), para la valoracion del impacto del plan de marketing, se debe
estimar las ventas y posteriormente su rentabilidad. Por tanto, para la estimacion de ventas de Renta Mix, se
consideraron tres escenarios: (i) escenario esperado, (ii) optimista y (iii) pesimista. A continuacién, se analiza

cada escenario.
4.1 Escenario esperado

Se estima que las ventas iniciales para Renta Mix sean de 70 millones, dado que las ventas iniciales de Renta
Flex fueron similares (Apoyo & Asociados, 2019). Asimismo, las ventas estimadas en el escenario esperado
corresponden a los objetivos de crecimiento en ventas del plan de marketing. Por ende, se espera que, en el corto
plazo, las ventas crezcan a una tasa anual del 15%, en el mediano plazo en un 50%, y en el largo en un 100%.
En dicho escenario, se estima que la rentabilidad anual del proyecto es del 15.3%, considerando el ratio entre la
utilidad estimada y los ingresos por inversion. La tabla N° 20 muestra la proyeccion de ventas de Renta Mix en

el escenario esperado.
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Tabla N° 20: Estimacion de las ventas de Renta Mix de acuerdo al escenario esperado (miles de soles)

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por inversion 5950 6664 9996 14994 29988
Pago rentas -3990 -4469 -6703 -10055 -20110
Comisiones -700 -784 -1176 -1764 -3528
Gastos Técnicos -140 -157 -235 -353 -706
Gastos de administracion -210 -235 -353 -529 -1058
Utilidad 910 1019 1529 2293 4586

Fuente: Elaboracion propia, 2019

4.2 Escenario optimista

Al igual que el escenario esperado, se estima que las ventas iniciales para Renta Mix sean de 70 millones, debido
a que las ventas iniciales de Renta Flex fueron similares (Apoyo & Asociados, 2019). Sin embargo, para el
escenario optimista, se estima que el crecimiento de las ventas de Renta Mix sean 50% mas que las ventas
correspondientes al escenario esperado. Asimismo, dado el incremento de ventas, se lograria economias a escala,
por lo que los gastos administrativos se verian reducidos (Hitt, Ireland, & Hoskisson, 2008). Se toma como
supuesto que el crecimiento del 50% de las ventas llevaria consigo a que los gastos administrativos se reduzcan
en un 50%. Como resultado de todo lo anteriormente mencionado, el escenario optimista sugiere una
rentabilidad anual del 17.1% del proyecto. La tabla N° 21 muestra la estimacion de las ventas de Renta Mix de

acuerdo al escenario optimista.

Tabla N° 21: Estimacion de las ventas de Renta Mix de acuerdo al escenario optimista (miles de soles)

Ao 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Ingresos por inversion 5,950 9,996 14,994 22,491 44,982
Pago rentas -3,990 -6,703 -10,055 -15,082 -30,164
Comisiones -700 -1,176 -1,764 -2,646 -5,292
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Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Gastos técnicos -140 -235 -353 -529 -1,058
Gastos de administracion -105 -176 -265 -397 -794
Utilidad 1,015 1,705 2,558 3,837 7,673

Fuente: Elaboracion propia, 2019
4.3 Escenario pesimista

Al igual que el escenario optimista y esperado, se estima que las ventas iniciales para Renta Mix sean de 70
millones. Particularmente, en el escenario pesimista, se estima que las ventas de Renta Mix sean el 50% de las
ventas del escenario esperado. Como resultado de dicho nivel de ventas y a diferencia del escenario optimista y
esperado, no se logarian economias a escala, por lo que los gastos administrativos serian mayores que el
escenario esperado y optimista. Se toma como supuesto que los gastos administrativos son mayores en un 50%
gue el escenario esperado. Por consiguiente, se estima que la rentabilidad anual en el escenario pesimista
asciende a 13.53%. Latabla N° 22 muestra la estimacion de las ventas para Renta Mix, de acuerdo al escenario
pesimista.

Tabla N° 22: Estimacion de las ventas de Renta Mix de acuerdo al escenario pesimista (miles de soles)

Ao 1 Ario 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Ingresos por inversion 5,950 3,332 4,998 7,497 14,994
Pago rentas -3,990 -2,234 -3,352 -5,027 -10,055
Comisiones -700 -392 -588 -882 -1,764
Gastos técnicos -140 -78 -118 -176 -353
Gastos de administracion -315 -176 -265 -397 -794
Utilidad 805 451 676 1,014 2,029

Fuente: Elaboracion propia, 2019

Como resultado, se tiene que tanto en el escenario esperado, asi como en el escenario pesimista y optimista,
Renta Mix es un producto rentable para un horizonte de analisis de 5 afios. Ello sugiere que el producto seria

rentable en el mercado peruano.
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CONCLUSIONES

Histéricamente, las personas que estaban préximas a tomar una decision de jubilacion tan solo tenian dos
opciones excluyentes por elegir: el “retiro programado” en el que reciben pensiones mensuales con un recalculo
anual hasta que se extinga el fondo; y la “renta vitalicia” en la cual el fondo pasa a propiedad de una compaiiia

de seguros y esta hace una promesa de pago mensual hasta la muerte del jubilado.

Sin embargo, tras la ley que permite el retiro de hasta un 95.5% de los fondos de afiliados a las AFP, muchas
personas que cumplian los requisitos de ley, empezaron a retirar sus fondos e hicieron inversiones, en muchos
casos, desvirtuando el objetivo que debieran tener estos fondos. En tal sentido, Pacifico Seguros lanz6 al
mercado dos productos: Renta Flex y Vida Garantizado Flex. Sin embargo, ambos productos presentan
debilidades: (i) horizonte de tiempo de largo plazo como minimo 10 afios, (ii) rentabilidad constante a lo largo
de toda la inversidn, (iii) rigidez en la disponibilidad del dinero, (iv) imposibilidad de reinversion, entre otros.
Por tal motivo, teniendo en cuenta el reducido nimero de productos de inversion ofertados y la similitud de los
mismos en cuanto a caracteristicas ya mencionadas, la presente consultoria tuvo como objetivo proponer a
Pacifico Seguros un nuevo producto de inversion de Renta Particular orientado a los jubilados y con

caracteristicas distintas a las existentes.

Por un lado, se identificé que el macroentorno de la empresa Pacifico Seguros es moderadamente atractivo.
Similarmente, se hallé que el microentorno o la industria en la que se encuentra Pacifico Seguros es
moderadamente atractiva. Asimismo, en el analisis competitivo se encontrd que los competidores directos
presentan ciertas debilidades en sus productos. Ello sugirié la oportunidad para que Pacifico Seguros disefie y
lance al mercado un nuevo producto de inversién de Renta Particular orientado a los jubilados con una mejor

propuesta de valor.

Adicionalmente, en el analisis externo, se examinaron las necesidades insatisfechas del jubilado peruano a través
de entrevistas en profundidad, y se identificaron cinco necesidades insatisfechas: (i) mayor flexibilidad sobre la
inversion, en términos de que el inversionista pueda decidir las caracteristicas y las coberturas de su producto;
(if) mayor liquidez, que se pueda disponer de la inversién cuando sea necesario aungue €so suponga una
penalidad,; (iii) opciones de inversion de plazos menores; (iv) proteccion del fondo, y (vi) mayor rentabilidad.
Tales insights fueron claves para justificar la creacion del producto Renta Mix, asi como para el disefio de su

propuesta de valor en la estrategia del plan de marketing.

Por otro lado, del analisis de recursos y capacidades, se concluyé que Pacifico Seguros tiene los recursos y
capacidades suficientes para lanzar Renta Mix en el mercado peruano, lo que sugiere una fortaleza en la

compafiia. Particularmente, se hallé presencia de amplios recursos financieros, fisicos, tecnolégicos y humanos
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en la compafiia. Del mismo modo, se encontrd que sus capacidades de marketing, organizaciones y gerenciales
estan bastante desarrolladas en la compafia de acuerdo al cuestionario de diagndstico de Pourahmad y Fadaie
(2016).

Como resultado, una de las estrategias del FODA cruzado de Pacifico Seguros fue la estrategia FO que sugiere
el desarrollo de nuevos productos como Renta Mix, que busquen cubrir las necesidades insatisfechas de los
jubilados peruanos, y ofrezcan una mejor propuesta de valor, en comparacion con los actuales competidores en

la industria de seguros.

Posteriormente, se disefio el plan de marketing para el producto Renta Mix en el que se abordd la estrategia de
producto, precio, plaza, promocién, procesos, personas, y evidencia fisica. Previamente, el segmenté objetivo
seleccionado para Renta Mix son todas aquellas personas hombres y mujeres mayores o igual a 50 afios del
Nivel Socioeconémico (NSE) AB y B+, B que estén proximas a jubilarse o que ya se encuentren jubiladas que
tengan acceso a su fondo de jubilacion y/o excedentes mayores a 100,000 soles.

Relativo a la estrategia de producto, la propuesta de valor de Renta Mix es ofrecer un seguro de pension flexible,
seguro y rentable. Asimismo, se revisé que el producto vaya de acuerdo al marco normativo de inversiones y
las politicas de inversion de Pacifico Seguros. Adicionalmente, se explico un método de optimizacion del
portafolio en la que demuestra la viabilidad operativa del producto.

Respecto a la estrategia de precio, se analizé los precios o Tasa de Venta de la competencia, los costos de Renta
Mix, y la rentabilidad deseada para el producto, y se decidié que la Tasa de Venta o precio de Renta Mix este
en el intervalo de 4.8% a 6.5%, que varia de acuerdo al importe a asegurar. Dicho intervalo supone un precio

mas competitivo en relacién a los competidores.

Relativo a la estrategia de plaza, se considerd una Distribucién Ofensiva dado que el nuevo producto de inversion
podra ser obtenido por los clientes, a través de los medios de distribucién que actualmente utiliza Pacifico
Seguros. En efecto, ello implica una ventaja sobre los competidores y potenciales competidores de dicho
producto. Del mismo modo, el tipo de canal de distribucion es directo y se planed llevar una estrategia Cross-
Selling, que consiste en que otras unidades de negocio del Grupo Credicorp como el Banco de Crédito del Per
(BCP) vendan el Renta Mix. Asimismo, se considerd que la intensidad de la distribucidn corresponda a una

Estrategia Selectiva, debido a que Renta Mix va dirigido a un segmento de mercado relativamente grande.

Referente a la estrategia de promocion, se plantearon tres objetivos del plan de promocidn, siendo estos: (i)
Conocimiento de la Marca, (ii) Posicionamiento de Renta Mix en el pablico objetivo como producto de mayor

rentabilidad y menor riesgo, flexible y seguro, y (iii) Maximizacion de ventas del producto. Asimismo, para el
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disefio de comunicaciones de Renta Mix, se abordd la estrategia de mensaje, la estrategia creativa y la fuente
del mensaje. Por su lado, los canales de comunicacion seleccionados fueron el Boca a Boca: (i) Facebook, (ii)
Instagram, (iii) LinkedIn, y (iv) Canal de YouTube, y los Medios Masivos: (i) television, (ii) radio, (iii) pagina
web, y (iv) brochures informativos. En tal sentido, el presupuesto estimado para la promocion de Renta Mix fue
de S/ 450,000, lo que es viable de acuerdo al presupuesto que posee Pacifico Seguros para el lanzamiento de
nuevos productos. Finalmente, se establecieron tres indicadores para medir los resultados del plan de promocion

de Renta Mix relacionados a las ventas, Brand Awareness y posicionamiento buscado de Renta Mix.

Se destaca que Renta Mix no solo es un producto financiero, sino también un servicio, por lo cual, se desarrollé
la estrategia de procesos, personas, y de evidencia fisica con el propésito de que Renta Mix corresponda a un
servicio predecible, con personal capaz, motivado y sobre todo orientado cliente; y muestre evidencia fisica que
complemente la creacion de valor de Renta Mix.

De acuerdo a la estimacion de ventas, el escenario esperado muestra una rentabilidad promedio anual de 15.3%,
el escenario optimista de 17.1%, y el escenario pesimista de 13.5%.

Por consiguiente, se concluye que Renta Mix es un producto con una nueva y diferenciada propuesta de valor
que satisface las necesidades insatisfechas de muchos jubilados peruanos, viable en términos normativos,

operativos, financieros. Asimismo, Renta Mix es rentable para Pacifico Seguros.

RECOMENDACIONES

Se sugiere a Pacifico Seguros lance al mercado peruano Renta Mix, y que lo haga lo mas pronto posible con el
propésito de anticipar a la competencia. En tal sentido, Pacifico Seguros podria fortalecer su liderazgo en el
mercado peruano al ofrecer un producto de inversion de Renta Particular innovador y que satisface las

necesidades insatisfechas de muchos peruanos jubilados actuales y potenciales.

Del mismo modo, se recomienda utilizar el plan estratégico de marketing de Renta Mix dado que ha considerado
las condiciones internas del mercado peruano, y a la vez, las fortalezas y capacidades que posee Pacifico Seguros
para lanzar Renta Mix. En efecto, se recomienda la implementacion de la estrategia de producto, precio, plaza,
promocion, procesos, personas, Yy evidencia fisica de Renta Mix. De esta forma, garantiza una mayor

probabilidad de éxito de Renta Mix.

Finalmente, se recomienda que Pacifico Seguros logre un mayor entendimiento de sus clientes en otras
categorias de producto, con el proposito de identificar necesidades insatisfechas, con lo cual pueda redisefiar sus
actuales productos o bien disefiar nuevos. Por ello, se sugiere el desarrollo de capacidades dinamicas; es decir,

habilidades para adaptarse al mercado de la compafiia.
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Anexo N° 1: Glosario

¢ Administradoras de Fondos de Pensiones (AFP): Sociedades an6nimas gue tienen por objetivo administrar
un fondo de pensiones y otorgar a sus afiliados las prestaciones que establece la ley.

e Asegurado: Inversionista o contratante para fines del presente trabajo.

e Bancaseguros: Estrategia de negocio basada en la capacidad de ofrecer productos de seguros en las entidades
bancarias.

e Businessto Consumer (B2C): Concepto vinculado al marketing por el que se denominan asi a las compariias
gue orientan sus servicios y productos al cliente final.

e Cash Flow Mapping: Método de proyeccion de flujos de caja y cuyos beneficios se reflejan en mayor
medida para instrumentos de renta fija.

e Chacra Talk: Charlas organizadas por Pacifico Seguros para hablar de temas de innovacién, tecnologia y
emprendimiento.

e Chatbot: Tecnologia que permite que un usuario pueda mantener una conversacion con un programa
informatico, habitualmente dentro de una app de mensajeria o sitio web.

o Chief operating officer (COO): En una empresa es la persona que tiene el cargo de Director de Operaciones.

e Cuenta Individual de Capitalizacion (CIC): Cuenta donde se registran los aportes realizados por los
afiliados a la AFP.

e Covarianza: Mide la relacion en la que dos variables se mueven juntas a través del tiempo.

e Cross-Selling: Venta cruzada es la tactica mediante la cual una empresa intenta vender productos
complementarios a los que compra o pretende comprar un cliente.

e Flexibilidad sobre la inversion: Capacidad del producto de inversion para adaptarse con facilidad a las
diversas circunstancias o para acomodar las condiciones a las distintas situaciones o necesidades del cliente.

¢ Framework: Conjunto estandarizado de conceptos, practicas y criterios para enfocar un tipo de problematica
particular que sirve como referencia, para enfrentar y resolver nuevos problemas de indole similar.

e Holding: Sociedad financiera que posee la mayoria de acciones y lleva la administracion de un conjunto de
empresas que se dedican a diversas actividades econdmicas o industriales.

e Investment grade: Categoria de calificacién crediticia que engloba varios tipos de rating con menos
probabilidad de quiebra

e Jubilacion Anticipada Ordinaria (JAO): Régimen de jubilacion anticipada, siempre y cuando el fondo en
la cuenta de Capitalizacion Individual (CIC) permita acceder a una pension de jubilacion mensual igual o
superior al 40% del promedio de remuneraciones percibidas y rentas declaradas durante los Gltimos 120

meses.
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Mailing: Envio de informacion publicitaria por correo a un gran nimero de personas de manera directa y
personalizada.

Modelo de Valor en Riesgo (VaR): Se define como la maxima pérdida esperada de un portafolio de activos
en condiciones normales de mercado para un horizonte de tiempo y con un nivel de probabilidad de
ocurrencia de (1-a); es decir el VaR seria la menor pérdida de los a peores casos en la Distribucion de los
retornos.

Networking: Estrategia que consiste en ampliar la red de contactos profesionales con el empleo de redes
sociales de tipo profesional.

Pac Day: Dia especial en el afio designado por Pacifico Seguros para integracion de sus colaboradores.
Po6liza: Documento emitido por la compafiia en el que consta el Contrato de Seguro. En él se establecen los
términos y condiciones de las coberturas contratadas.

Portafolio de inversion: Conjunto de diversos instrumentos financieros seleccionados y administrados con
fundamentos sélidos buscando obtener rendimientos adecuados para cada perfil de riesgo y/o horizonte de
inversion.

Prima: Valor determinado por la compafiia como contraprestacion por las coberturas de seguro contratas.
Programa de Multiventjas: Conjunto de beneficios exclusivos del cuidado de la salud para los clientes que
contraten productos de Rentas y Vida de Pacifico Seguros.

Ramo: Conjunto de modalidades de seguro que agrupa los riesgos segun su naturaleza y caracteristicas
especificas, incluyéndose en cada uno los riesgos que guardan cierta similitud y homogeneidad.

Ratio Sharpe: Mide numéricamente la relacién Rentabilidad / Volatilidad Historica (desviacion standard)
de un Fondo de Inversion. Se calcula dividiendo la rentabilidad de un fondo menos la tasa de interés sin
riesgo entre la volatilidad o desviacién standard de esa rentabilidad en el mismo periodo.

Ratio Sharpe Modificado: Extension del ratio de Sharpe original modificado para incluir asimetrias,
curtosis y datos anormales. Se calcula dividiendo el exceso de rentabilidad entre el valor de riesgo
modificado.

Régimen Especial Jubilacion Anticipado (REJA): Régimen especial de jubilacion para las personas
aportantes al Sistema Privado de Pensiones que se encuentran en condicién de desempleo.

Renta: Cantidad de dinero u otro beneficio que produce regularmente un bien.

Renta Fija: Tipo de inversion formada por todos los activos financieros en los que el emisor esté obligado
a realizar pagos en una cantidad y en un periodo de tiempo previamente establecidos.

Renta Particular: Seguro que se presenta como una novedosa opcién en el mercado financiero peruano que
cubre los riesgos de longevidad y de inversion. Pertenece al ramo de Vida.

Renta Variable: Tipo de inversion en la que la recuperacion del capital invertido y la rentabilidad de la

inversion no estan garantizadas, ni son conocidas de antemano.
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¢ Renta Vitalicia: Modalidad de pensién dentro del Sistema Privado de Pensiones ofrecida por las compariias
de seguros donde una persona recibe una renta hasta el momento de su fallecimiento.

e Retiro Programado: Modalidad de pension dentro del Sistema Privado de Pensiones ofrecida por las AFPs
que obtiene el afiliado con cargo al saldo que mantiene en su Cuenta de Individual de Capitalizacion.

e Riesgo de Creédito: Probabilidad de pérdida econémica derivada del incumplimiento de las obligaciones
asumidas por las contrapartes de un contrato.

¢ Riesgo de Mercado: Probabilidad de variaciones en el precio y posicion de algin activo de una empresa
asociado a fluctuaciones de mercado.

e Sistema Privado de Pensiones (SPP): Régimen de capitalizacion individual que ofrece pensiones de
jubilacion, invalidez y sobrevivencia, asi como reembolso de gastos de sepelio. El trabajador es duefio de
una cuenta personal en la que acumula sus aportaciones.

e Start-up: Organizacién humana con gran capacidad de cambio, que desarrolla productos o servicios, de gran
innovacién, altamente deseados o requeridos por el mercado, donde su disefio y comercializacién estan
orientados completamente al cliente.

o Tasa de descuento: Costo de capital que se aplica para determinar el valor actual de un pago futuro.

e Tasa de venta: Tasa de rendimiento + costo de comisiones + costo de coberturas

e Texto Unico Ordenado (TUO): Texto que recuerda la importancia de compilacion de las normas dispersas
y alcanza el marco legal pertinente para esta tarea de ordenacion.

e Valor razonable del portafolio: Precios razonables que evidencian la situacion de los diferentes mercados
donde negocian los instrumentos del portafolio en los que se invirtio.

e Vida Individual de largo plazo: Seguro de vida que trata de fomentar el ahorro a largo plazo con ciertas
ventajas fiscales y que proporciona a los clientes la seguridad de contar con un tipo de interés cierto durante

todo el periodo de su inversion.

Anexo N° 2: Listado de compafiias de seguros en el Pera

Empresa Gerencia General

Pacifico Seguros Alvaro Correa Malachowski
Rimac Seguros Fernando Alfredo Rios Sarmiento
Interseguro Gonzalo Basadre Brazzini
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La Positiva

Protecta

Vida Camara

Mapfre Peru

BNP Paribas Cardif

Insur

CHUBB Peru

Rigel Pera

Secrex

Quialitas

Crecer Seguros

Ohio National Vida

COFACE

AVLA Peru

Liberty Seguros

Juan Manuel Pena Henderson

Mario Ventura Verme

Jose Ernesto Bazo Febres

Renzo Santino Calda Giurato

Marcos Alejandro Pefiailillo Pefiailillo

Fernando Jimenez Franco

Juan Carlos Patricio Jofre Puyo de Zavala

Claudio Alberto Miguel Sierpe Pavez

Javier Guzman Barron Escobedo

Rodolfo Antonio Garcia Solorzano

Marcel Bernard Fort Hurtado

Alfredo Salazar Delgado

Jose Luis Rendon Andia

Gonzalo Caillaux Perez Velazco

Alvaro Jose Tapia Sabogal

Fuente: Elaboracion propia sobre la base de la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS), 2019
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Anexo N° 3: Cuestionario de preguntas para la entrevista dirigida a actuales y potenciales jubilados

Entrevista

i) Nombre:
i) DNI:

iii) Teléfono:
iv) Edad:

v) Preguntas:

Acerca de Pacifico Sequros

1. ¢Qué piensa de Pacifico Seguros?
2. ¢Cuenta con algun producto en Pacifico Seguros?
3. ¢Conoce usted Renta Flex?

Acerca de productos de inversién del sector financiero

4. ;Qué productos de inversion conoce?
5. ¢Qué productos de inversion esta evaluando para una posible inversion?
6. ¢Qué productos de rentas particulares conoce de las compafiias de seguros?

7. ¢Qué caracteristicas aprecia de los productos de inversion que conoce?

Acerca del fondo de jubilacién y otros ahorros

8. ¢Cuanto es su fondo de jubilacion?

9. ¢Cuenta con otros ahorros/excedentes adicionales a su fondo de jubilacién?
9.1 ¢En ddnde lo tiene invertido?
9.2 ¢Estéa diversificado?

10. ¢Qué piensa hacer con su fondo de jubilacién?

11. ¢ Cuénto piensa invertir?

12. ¢ Tiene un plan para aumentar la cantidad invertida?

13. ¢Cudl es nivel de rentabilidad que espera obtener?

14. ;Prefiere un producto de inversion de renta fija o renta variable?

15. ¢Cuanto riesgo estas dispuesto a asumir para su inversion?

16. Para usted, ¢Cuales son las caracteristicas a tomar en cuanta en una inversion?
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17.
18.
19.
20.
21.
22.

Para usted, ¢Cudl es la caracteristica mas importante de un producto de inversion?

Para usted, ¢Cudl es la caracteristica menos importante de un producto de inversion?

¢ Cuél es el horizonte de tiempo que estaria dispuesto a invertir?

¢ Prefiere cobrar rentas/pensiones?

¢Le gustaria tener la posibilidad de acceder a su fondo antes del tiempo pactado de inversion?

¢ Cuéles son los costos y comisiones de la inversidn que estaria dispuesto asumir?
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