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RESUMEN

El presente trabajo especial de grado, se presenta con el fin de realizar un estudio de
factibilidad técnica y econdmica de la creacion de una agencia de seguros médicos,
ubicada en el Condado de Miami - Dade, enfocada en la Ley del Cuidado de Salud a
Bajo Precio. El estudio se enmarca en la modalidad de proyecto factible, con base en
una investigacion de campo. Se aplico una encuesta y se recabd el juicio de expertos. Se
llevé a cabo un estudio de mercado, seguidamente se realizd el estudio técnico; por
altimo, se realizé un estudio economico. En cuanto a los resultados, el estudio de
campo, reflejé una gran aceptacion hacia la iniciativa de promover una solucion para las
personas que actualmente no cuentan con un seguro médico, ubicadas en el Condado de
Miami — Dade. Los resultados de la encuesta demuestran un gran interés en el proyecto,
y el estudio CANVAS confirmo la factibilidad de la creacion de la agencia de seguros
médicos. El proyecto visto desde la necesidad del mercado y evaluado técnicamente es
factible, finalmente se realizé un estudio econémico a través del cual se comprobé que
la creacion de una agencia de seguros médicos si es rentable, en donde las proyecciones
realizadas para un tiempo de cinco afios, arrojan un crecimiento positivo. En los
resultados obtenidos podemos apreciar que la recuperacion de la inversion antes de
impuesto realizada, sera dentro de los primeros 15 meses de funcionamiento de la
agencia, se establecié un EBITDA del 8,22% siendo este un negocio rentable.

Linea de Trabajo: Proyectos de evaluacién financiera
Palabras claves: Factibilidad, Lean Canvas, agencia de seguros, agente, seguros
médicos, salud.
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INTRODUCCION

El presente este trabajo especial de grado, se presenta con el fin de realizar un
estudio de factibilidad técnica y econdmica de la creacion de una agencia de seguros
médicos, ubicada en el Condado de Miami - Dade enfocada en la Ley del Cuidado de
Salud a Bajo Precio (ACA)

El estudio se enmarca en la modalidad de proyecto factible, con base en una
investigacion de campo. Para la recoleccion de datos se utilizd como técnica hacer una
encuesta, juicio de expertos y una investigacion descriptiva, la cual consiste en la
caracterizacion de un hecho, fendmeno, individuo o grupo, con el fin de establecer su
estructura o comportamiento. Se consideré como poblacion solo las personas en el
Condado de Miami - Dade.

Los resultados de la investigacion se fundamentaron en un estudio de mercado,
seguidamente se realizara un estudio técnico, basado en los resultados obtenidos en el
estudio de mercado. En donde se determinara las necesidades de recursos materiales y
humanos que necesita la agencia de seguros médicos para desarrollar sus operaciones de
forma sostenible y poder establecer aspectos como la localizacion y el tamafio del

proyecto.

Por altimo, se realizd un estudio econdmico de que parte de la inversion inicial
requerida corresponde al monto de capital necesario para la agencia y se construira unas
proyeccion de ventas para los proximo cinco afios, y un estado de ganancias y pérdidas
por un lapso de cinco afios a fin de determinar su viabilidad y finalmente aceptar o

rechazar el mismo.
Capitulo I: Contiene todo lo relacionado con el planteamiento, los objetivos, y la

justificacion del problema objeto de este estudio que es realizar un estudio a través del
cual se determine la factibilidad técnica - econdmica para la creacion de una agencia de

12



seguros médicos bajo la Ley del Cuidado de Salud a Bajo Precio (ACA) ubicada en el
Condado de Miami — Dade.

Capitulo Il corresponde al Marco Tedrico, se encuentran algunos trabajos como
antecedentes y las bases tedricas que posteriormente fueron utilizadas para el desarrollo

de la investigacion y ejecucion de los objetivos especificos, y resultados obtenidos.

Capitulo 1l comprende el analisis de la industria y el mercado, en él se
demuestra que en los ultimos afios en el Condado de Miami — Dade, la necesidad de

contar un con seguro médico en los ultimos afios ha crecido.

Capitulo IV Relacionado con el Marco Metodologico, se describen los
elementos metodoldgicos para el desarrollo de la investigacion y se especifican los
recursos materiales, y los recursos humanos de la empresa, estableciendo su ubicacion,
proceso productivo y costos de produccién; ademas de su organizacion funcional,

organigrama.

Capitulo V Describe el desarrollo de la propuesta y cumplimiento de los
objetivos planteados en el presente documento que fundamenta la implementacion y
rentabilidad de una agencia de seguros médicos, profundizando en las caracteristicas
méas importantes del mercado a través de un estudio de mercado realizado, a la vez,
contempla informacién analizada y proyectada para basar los indicadores financieros

abordados y sustentar de manera técnica las conclusiones logradas.

Capitulo VI Presenta las conclusiones y recomendaciones donde finalmente se
concluye la factibilidad de la implementacion de la agencia de seguros médicos ubicada
en el Condado de Miami - Dade enfocada en la Ley de Cuidados de Salud a Bajo Costo

(ACA).y su correspondiente rentabilidad.

13



CAPITULO I. EL PROBLEMA

Identificacion de necesidad/es y/o problemas

Segun el Departamento de Investigacion de Statista en el 2020, hay un total de
27,4 millones de personas sin seguro en los Estados Unidos, alrededor de 5,8 millones
eran adultos entre 26 a 34 afios, el mayor nimero de todos los grupos de edad, por lo
que existe una necesidad de cubrir a este mercado de la poblacidon. (Jenny Yang 2021, p.
1)

La aprobacion de la Ley del Cuidado de Salud a Bajo Precio (ACA) fue
promulgada en marzo de 2010, que amplié el programa Medicaid, puso a disposicion de
mas personas un seguro médico asequible y tuvo como objetivo reducir los costos de
atencion médica. “representd la mayor expansion hasta la fecha del papel del gobierno

en la financiacion y regulacion de la atencion médica”. (Smiljanic, 2022)

La Agencia de Investigacion y Calidad de la Atencion Médica ha publicado
anualmente el Informe Nacional de Calidad y Disparidades de la Atencién Médica, que
informa sobre el progreso nacional en la mejora de la calidad de la atencién médica. El
informe de 2018 encontro que la calidad de la atencion médica de los Estados Unidos
habia mejorado de forma general entre el 2000 a 2016, pero esa mejora se debe a las
medidas de atencion centrada en la persona y de seguridad del paciente mejoraron, pero
la asequibilidad no lo hizo. (Thomson, Sagan y Mossialos, 2020, 75).

Uno de los factores que deben tenerse en cuenta para obtener un seguro médico
es la ciudad en la que reside, la ubicacién, la edad, ingresos y si es un seguro médico
familiar o individual. Contar con un agente puede brindar toda la asesoria y
acompafiamiento necesario para que las personas elijan el proveedor y el plan que mas

se adapte a las necesidades del cliente.
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Planteamiento del problema

De acuerdo con el Fondo de la Commonwealth, la industria de seguros de salud
en los Estados Unidos es una combinacion de esquemas financiados con fondos
publicos y privados que brindan una variedad de servicios de salud a individuos y
familias. En 2017, el gasto pablico representd el 45% del gasto total en atencion
médica, o aproximadamente el 8% del PIB. El gasto federal representd el 28% del gasto

total en atencion médica. (Roosa Tikkanen, 2018, p 1)

La cantidad de estadounidenses sin seguro médico se redujo significativamente
entre 2010 al 2015, pero comenz6 a aumentar nuevamente después de 2016. Uno de los
factores méas importante por el cual ha aumentado nuevamente la cantidad de personas
sin seguro médico fue el derrocamiento de la Ley de Empleos y Reduccion de
Impuestos, afectando notablemente en la disminucion del nimero de estadounidenses
con seguro médico. El objetivo del mandato individual (parte de la ACA) era garantizar
que todos los estadounidenses tuvieran cobertura de salud y, por lo tanto, distribuir los
costos entre los jovenes, los ancianos, los enfermos y los sanos mediante la imposicion
de una gran multa fiscal a los que no tenian cobertura. Es decir, era obligatorio tener un
seguro médico para todas las personas que tuvieran un estatus legal dentro de Estados

Unidos, sin importar que fueran ciudadanos o residentes. (Ravelo, 2016, p. 10)

El Estado de la Florida cuenta con una poblacién total de 21,538,187 millones
de habitantes, de acuerdo con el Censo E.E.U.U de los cuales, el 30% se encuentra por
debajo del 200 % del nivel federal de pobreza (FPL). De manera que este trabajo
especial de grado, busca elaborar estudio de factibilidad técnica y econdmica para la
creacion de una agencia de seguros médicos ubicada en el Condado de Miami — Dade
enfocada en la Ley del Cuidado de Salud a Bajo Precio (ACA).

15



Objetivos del Proyecto

Realizar un estudio a través del cual se determine la factibilidad técnica -
econdmica para la creacion de una agencia de seguros médicos bajo la Ley del Cuidado
de Salud a Bajo Precio (ACA) ubicada en el Condado de Miami — Dade.

Objetivo General.
Determinar la conveniencia la creacion de una agencia de seguros médicos
ubicada en el Condado de Miami - Dade enfocada en la Ley de Cuidados de Salud a

Bajo Costo (ACA) a través de un estudio de factibilidad técnica y econdmica.

Objetivos Especificos

e Determinar la necesidad de mercado de la demanda y oferta en el sector de los
seguros médicos en el Condado de Miami — Dade.

e Realizar una valoracion técnica del proyecto basada en los resultados del estudio de
mercado. En donde se determinard las necesidades de recursos materiales, humanos
y econdmicos que necesita la agencia para desarrollar sus operaciones de forma
sostenible.

e Determinar los recursos financieros necesarios para establecer la factibilidad del
proyecto.

e Definir modelo de negocio de una agencia de seguros médicos ubicada en el
Condado de Miami - Dade enfocada en la Ley de Cuidados de Salud a Bajo Costo
(ACA)
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Justificacién e importancia

La inscripcion abierta permite a los ciudadanos y residentes estadounidenses
inscribirse, cambiar de plan, actualizar su informacién, agregar familiar a su cobertura y
obtener subsidios en varios planes bajo la Ley de Cuidado de Salud a Bajo Precio en su

periodo determinado de inscripcion. (Anna Porretta, 2022, p. 3)

De acuerdo a la Oficina de Regulacion de Seguros, una péliza de seguro es un
contrato legalmente vinculante y cada poéliza contiene la siguiente promesa y
obligacion: “por el cual, por una cantidad fija de dinero (la prima), una parte (el
asegurador) se obliga a pagar a la otra parte (el asegurado o beneficiario) una suma fija

(el beneficio de la poliza) ante la ocurrencia de un evento cubierto. (Ravelo, 2016, p. 5)

La Oficina de Regulacidon de Seguros ha autorizado para hacer negocios en la
Florida bajo las disposiciones de las leyes estatales, en donde se establece que el agente
representa al principal (la aseguradora) los corredores o intermediarios representan al
cliente. Florida no prevé opciones para obtener la licencia de corredores, por lo que
cualquier agente que tenga la licencia puede actuar como un intermediario y puede
representar al cliente. Tanto los agentes, como las empresas, deben ser licenciados en su

linea de productos de seguros en particular. (Ravelo, 2016, p. 7)

El formular un estudio de factibilidad técnica y econémica tiene como finalidad
de determinar si es viable la implementacion de una agencia de seguros en el Condado
de Miami Dade enfocada en la Ley del Cuidado de Salud a Bajo Precio (ACA) vy asi
poder ofrecer una poliza de seguros médicos que cubra diferentes gastos como:
hospitalizacion, servicios médicos, sea por motivo de un accidente o enfermedad, contar
con un seguro médicos, puede ayudar a disminuir los riesgos econémicos, de tal forma
que las personas que adquieran un seguro puedan estar mas tranquilas y se sientan mas

seguras ante los imprevistos.
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Alcance del proyecto

La presentacion del proyecto se realizard segun las mejores practicas de
Planificacion, Desarrollo y Gestion de Proyectos ensefiadas en la Universidad
Monteévila.

El presente proyecto estudiara el sector de seguros publicos en el Condado de
Miami — Dade en el Estado Florida de los Estados Unidos, que sean elegibles
para obtener un seguro médico a través de un estudio de mercado.

El proyecto solo se enfocard en realizar un estudio de factibilidad técnico y
economico para determinar la inversion necesaria y el tiempo de retorno de la

inversion de una empresa de asesoramiento de seguros médicos.

Delimitacion del proyecto

El periodo de tiempo de recoleccion de la informacion comprende un afio y
medio de duracion a partir de marzo del 2021.

La investigacién no se extendera en areas fuera del proyecto a implementar.

El estudio se realizard unicamente enfocandose en los seguros segun Ley del
Cuidado de Salud a Bajo Precio (ACA)

Las personas, que tengan una cobertura médica a través del programa federal
Medicare, programa estatal Medicaid, o el programa de seguro médico para
nifios (CHIP), los seguros médicos estudiantiles, planes de salud patrocinado por
el empleador u planes de salud para Veteranos de Guerra, no seran tomadas en
cuenta, tampoco las personas que tengan una cobertura del Servicio de Salud
Indigena o un plan complementario que cubra solamente enfermedades cronicas,

o catastroficos.
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Cronograma de Ejecucién del proyecto

El cronograma establece el tiempo que se estima para la ejecucion y el

cumplimiento de cada uno de los entregables del T.E.G. El cual se dividird por

capitulos.

Plantecamiento de problema

Objetivos de s investigaciin

Objetivo general

Objetivo Especificos

Justificacion ¢ Importancia

09 de abnl del 2021

Alcance y Delimitacion

Cronograma

3 semanas

30 de abnl del 2021

Antecedentes de la investigacion

4 semanas

28 de mayo del 2021

Bases tednicas

Bases legales

Definicion de términos

4 semanas

28 de mayo del 2021

Sector de produccitn.

Actividad econdmica.

Producto o servicios.

3 semanas

18 de junio def 2021

Audiencia o Publico consumidor,

Anilisis de competidores.

18 de junio def 2021

Tipo de investigacion

Disefio de Investigacion

Cuadro de Variables por objetivos

Poblacion y muestra

2 semanas

19 de noviembre del 2021

Téenicas ¢ instrumentos de recoleccion
de informacion

Presentacion y andlisis de los resultados

17 de diciembre del 2021

Metodologia PMBOK

Viabilidad tecnica

Viabilidad econdmica

Las perspectivas del CMI

6 de mayo del 2022

Metodologia del Marco Lagico y

Matriz del Marco Logico

Metodologia CANVAS

6 de mayo ded 2022

Planificacion del Proyecto

4 semanas

6 de mayo del 2022

Conclusiones y recomendaciones

4 semanas

03 de junio del 2022

Referencias bibliogrificas

4 semanas

03 de junio det 2022

Revision general del 1rabajo especial de
grado

2 semanis

17 de junio det 2022

Grafico 1. Cronograma de elaboracion del TEG

19




CAPITULO Il. MARCO TEORICO

Antecedentes

Riquelme Pomar, Alvaro Marcel; (2021) realiz6 un trabajo especial de grado,
titulado Evaluacion de factibilidad estratégica, técnica y econdmica para la venta de
seguros individuales de salud por medio de canales digitales para la empresa
Aseguradora Vida Camara para optar al grado de Magister en Gestién y Direccion de
Empresas en la Universidad de Chile.

En relacion a los objetivos especificos que se plantearon en este trabajo
mencionado son los siguientes: establecer un diagnostico acerca de las oportunidades y
amenazas que se encuentran en la industria, y las fortalezas y debilidades de Vida
Céamara respecto a los seguros individuales y medios digitales. Realizar analisis de los
competidores que ofrecen seguros por medio de canales digitales. Definir mercado
potencial y segmento al cual ira dirigido el producto. Definir modelo de negocio.
Disefar estrategia comercial para la venta de seguros individuales online. Definir el
mix de Marketing que permitird alcanzar la rentabilidad propuesta del producto y
realizar un andlisis econémico respecto a la proyeccion de los resultados esperados de

la estrategia comercial.

En conclusion, en este trabajo mencionado se concluyé que existe una
oportunidad para explotar el canal digital como medio de venta para seguros
individuales. Actualmente se venden digitalmente seguros generales, pero respecto a
los individuales de vida, existen dos empresas que han comenzado a explotar dicho
canal por lo que hoy, aun ofrecer esa posibilidad en el mercado sigue siendo un
elemento diferenciador en la industria y seria una fuente de ventaja competitiva, pero
evidentemente, dada la actual pandemia y el vertiginoso aumento del e-commerce, la
venta de seguros digital, con el tiempo, dejara de ser un elemento diferenciador y

tendera a ser un atributo basico, por lo que la oportunidad es ahora.

Se recomienda generar asociaciones con otras instituciones financieras para
vender los seguros individuales de la compafia masivamente y tener un mayor alcance
en el mercado. Se recomienda, también, gestionar el posicionamiento de la venta de
seguros individuales en distintos Marketplace digitales como mercadolibre, linio, wish

u otros similares. Por ultimo, también se recomienda entregar incentivos para la
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contratacion al momento de lanzar la nueva linea de productos al mercado, como por
ejemplo agregar cargas gratis durante un periodo de tiempo o los primeros dos meses

de cobertura gratis.

Prado Prado (2017), realiz6 un trabajo especial de grado, titulado Analisis de
Factibilidad Técnica, Estratégica y Econémica para la creacion de una empresa de
Servicios de Consultoria y Gestion de Facility Management, para optar por el titulo de

magister en Gestion y Direccion de Empresas, en la Universidad de Chile.

En relacion a los objetivos especificos que se plantearon en este trabajo, se
puede sefialar que fue posible identificar los principales clientes y competidores,
logrando determinar el mercado objetivo, sus principales necesidades y la disposicion
a pago de los servicios propuestos. También fue posible conocer la evolucion de la
industria internacional en temas de FM, sus factores claves de éxito, asi se disefi6” una
estrategia de propuesta de valor, servicios, precios, comunicacion, estructura
operacional, etc. Por ultimo se obtuvo la factibilidad econdémica, con la cual se
determind’ la rentabilidad del negocio.

En conclusién, este trabajo aporta informacion util para el presente trabajo de
grado, dado que se identifico a los principales clientes y competidores, logrando

determinar el mercado objetivo.
Bases tedricas

En esta seccidn se definiran algunos conceptos relacionados con la terminologia
utilizada en el mundo de los seguros y de uso frecuente en la industria de los seguros en

los Estados Unidos.

Ley de proteccion al paciente y del Cuidado de Salud a Bajo Precio.

La primera parte de la ley de reforma de salud integral fue promulgada el 23 de
marzo de 2010.

La ley fue modificada por el Cuidado de la Salud y la Ley de Reconciliacion de
Educacion el 30 de marzo de 2010. El nombre de “Ley del Cuidado de Salud a Bajo

” N

Precio se utiliza generalmente para referirse a la version final, en su version

modificada de la ley. (A veces conocida como "Obamacare.")
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La ley ofrece numerosos derechos y protecciones que hacen que la cobertura de
salud sea mas justa y facil de entender, junto con los subsidios -a través de “créditos
fiscales para la prima” y "reducciones de costos compartidos"- para que sea mas

accesible. (Ravelo, 2026, prr. 45)
Asegurado

Contratante y beneficiario del seguro es quién suscribe la poliza de seguro, tiene
la obligacion del pago de una prima, sus activos constituyen el objeto a asegurar y es
quien tiene derecho a recibir la indemnizacion econdmica en caso se produzca el
siniestro. (Ravelo, 2016).

Agente

Persona fisica o juridica que realiza la actividad mercantil de mediacién de
seguros privados sin mantener vinculos contractuales que supongan afeccién con
entidades aseguradoras, y que ofrece asesoramiento independiente, profesional e
imparcial a quienes demanden la cobertura de los riesgos a que se encuentran expuestos

sus personas, sus patrimonios, sus intereses o responsabilidades. (Ravelo, 2016).

Agencia de Seguros

Es el lugar de negocios en el que una persona, empresa, sociedad, corporacion,
asociacion u otra entidad se dedica a cualquier actividad que la ley establece y puede ser
realizada Unicamente por los agentes de seguros con licencia. El término agencia no

incluye una aseguradora o un ajustador. (Sec. 626.015, 0.112). (Ravelo, 2016).
Sistema de Agencia Independiente

El Sistema de Agencia Independiente - también conocido como el Sistema
Americano de Agencia- los agentes representan varias aseguradoras a través de

contratos firmados y se pagan a comision o cuota, no a través de salario. (Ravelo, 2016).
Aseguradoras

Agencia, compafiia, empresa 0 sociedad dedicada a la practica del
aseguramiento, se encargan de pagar las indemnizaciones en caso de siniestros. (Ravelo,
2016).
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Salud publica

Area que tiene como objetivo mejorar la vida y la salud de las comunidades a
través de la prevencion y el tratamiento de enfermedades, y la promocion de
comportamientos saludables tales como alimentacién y ejercicio adecuados. (Ravelo,
2016)

Proceso de seguros médicos

Los seguros tienen dos tipos de procesos de produccién; el primero ocurre
cuando se realiza la venta de la poliza y el segundo proceso es la renovacién de la
poliza; esto ocurre cuando ya ha vencido la vigencia de la pdliza anterior. (Ravelo,
2016).

Al ser este un servicio no podemos definir un proceso de produccién de un bien,
ya que es un servicio administrativo que tiene como fin la venta de un servicio; es por
esto que nos enfocaremos en las ventas y renovaciones de seguros y los procesos que

esto implicaria. (Ravelo, 2016).
Venta Directa

Hablamos de Venta Directa cuando el cliente se acerca directamente a la
aseguradora, ya sea via presencial, teléfono o internet, y solicita la contratacion de un
seguro o de igual forma cuando la Aseguradora se acerca a los clientes a través de sus

bases de datos y por medio de ejecutivos. (Ravelo, 2016, 32).
Glosario
indice federal de pobreza

Una medida de ingresos emitida cada afio por el Departamento de Salud y
Servicios Humanos (HHS). Los niveles federales de pobreza se usan para determinar su
elegibilidad para ciertos programas y beneficios, incluidos los ahorros en el seguro
médico del Mercado y la cobertura de Medicaid y CHIP. (Health Insurance
Marketplace, 2022)

Periodo de inscripcion abierta

El periodo anual es cuando las personas pueden inscribirse en un plan de seguro
médico para el proximo afo. Suele empezar el 1 de noviembre y culminar el 15 de

enero. (Health Insurance Marketplace, 2022)
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Dependiente

Un nifio u otra persona para quien un padre, pariente u otra persona puede
reclamar una deduccion de impuestos de exencion personal. Segun la Ley del Cuidado
de Salud de Bajo Precio, las personas pueden reclamar un crédito fiscal para la prima
con el fin de ayudar a cubrir el costo de la cobertura para ellas y sus dependientes.
(Health Insurance Marketplace, 2022)

Mercado de Seguros Médicos

Un servicio que ayuda a las personas a comprar e inscribirse en un seguro de
salud. El gobierno federal opera el Mercado de Seguros Médicos, disponible en
CuidadoDeSalud.gov, para la mayoria de los estados. Algunos estados administran sus
propios mercados. EI Mercado de Seguros Médicos (también conocido como el
"Mercado" o "intercambio™) proporciona servicios de compra e inscripcion en planes de
salud a través de sitios web, centros de llamadas y ayuda en persona. (Health Insurance
Marketplace, 2022)

Proveedores de servicios
HMO

Organizaciones de Mantenimiento a la Salud (HMO) proporcionan
financiamiento para la atencion de salud y la propia atencion médica. Los HMO son
proveedores integrales de servicios de atencién de la salud y son conocidos por
destacarse en los programas de atencion médica y tratamiento temprano y de

prevencion. (Ravelo, 2026).

Un HMO no es un seguro: Es un contrato de mantenimiento para el bienestar de

los asegurados. (Ravelo, 2016).
PPO

Las Organizaciones de Proveedores Preferidos (PPO) consisten en profesionales

de la salud que tienen contrato con un grupo para proporcionar sus Servicios.

Este tipo de proveedor crea una tarifa fija de descuento, que los médicos, los
hospitales y las clinicas pueden cobrar por servicios especificos para un grupo conjunto

de personas. A cambio, los pacientes son referidos a los médicos y especialistas dentro
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de su organizacién. Estas organizaciones operan con una cuota por los servicios

prestados, en lugar de planes prepagados como HMO. (Ravelo, 2016).
Solicitud

Formulario suministrado por la compafiia de seguros, por lo general rellenado
por el agente, sobre la base de la informacion recibida por parte del solicitante. Esta
firmado por el solicitante y es parte de la p6liza de seguro si se emite. Se da informacion
al departamento de aseguramiento de oficina principal, por lo que puede considerar si se
emitird una poéliza de seguro y en caso afirmativo, en qué clasificacion y en qué tipo de

prima. (Ravelo, 2016).
Bases legales

El proposito primordial de la reglamentacion es promover el bienestar publico
mediante el mantenimiento de la solvencia de las compafiias de seguros,
proporcionando proteccién a los consumidores y asegurar practicas de comercio y

contratos justos a precios justos.
Regulaciones Estatales de la Industria de los Seguros

Todas las agencias de seguros de salud deben estar autorizadas a participar en la
venta de productos de seguros. Una agencia de seguros admitida es aquella que la
Oficina de Regulacion de Seguros ha autorizado para hacer negocios en la Florida bajo
las disposiciones de las leyes estatales. Si una agencia de seguros participa en la
solicitud de negocio de seguros, debe tener licencia en ese estado. A través de casos y la
ley estatutaria, los estados han desarrollado la regulacion que rige la formacion y el
funcionamiento de las agencias de seguros. Estatutos de la Florida, Titulo 37, otorga a

Oficina de Regulacion de Seguros de la Florida poderes soberanos que incluyen:

Emitir reglas y reglamentos para hacer cumplir las leyes estatales de seguros.

La concesion de licencias y supervision de las agencias de seguros formadas
dentro del estado.
e La concesion de licencias y supervision de agente de seguros y corredores de
Sseguros.
e El control de los tipos de contratos de seguros y las polizas que pueden ser
vendidas en el estado.
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e Ladeterminacion de las necesidades financieras (de reserva) que un asegurador
debe mantener con el fin de mantener la solvencia.

e Regulacion de la actividad de inversion de las aseguradoras (participacion de
riesgos)

e Supervisar las practicas de comercializacion de las compafias de seguros e

investigar las quejas de los consumidores.

Leyes y regulaciones especificas de la Florida. leyes y normativas pertinentes a
seguros de salud

e Regulaciones de Servicio de Financieros

e Aseguradoras

e Practicas de Mercadeo

e Codigo de Etica

e Clausulas y Provisiones en Pdlizas

e Ley de Responsabilidad y Portabilidad del Seguro de Salud de 1996
e Pdlizas de Participacion y No Participacion

e Tipos de Planes de Salud

e Leyde la Florida para Empleados con Acceso al Cuidado de la Salud

e Planes de Seguros de Salud en Florida

Asociaciones Reguladoras

La Asociacion Nacional de Comisionados de Seguros (NAIC)

Todos los comisionados o directores de seguros son miembros de la Asociacion
Nacional de Comisiones de Seguros también conocida por sus siglas en inglés (NAIC)
Esta organizacion mide el desempefio de la empresa y proporciona informes analiticos.
(Patronis, 2020)

La Asociacion de Garantias Estatales de Salud y Vida de Florida (FIGA)

Es financiada por las compafiias y agencias de seguros a través de evaluaciones.
Estas asociaciones se han desarrollado para proteger a los consumidores de las

aseguradoras insolventes. En caso de un asegurador insolvente e incapaz de pagar las
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reclamaciones que posee, la asociacion de garantia intervendra y asumira el costo de las

reclamaciones. (Patronis, 2020)
La Asociacion Nacional de Aseguradores de Salud (NAHU)

Es una organizacion que se dedica a apoyar a la industria de seguros de salud y
al avance de la calidad del servicio prestado por los profesionales de seguros. Emite un
codigo de ética que da importancia al alto deber profesional que se espera de los

suscriptores hacia los clientes. (Patronis, 2020)

La Legislatura del Estado establece y mantiene el marco legal de las leyes
estatales sobre el seguro (Cddigo de Seguros). La legislatura estableci6 el Departamento
de Servicios Financieros y la Oficina de Regulacion de Seguros para administrar el
Caodigo de Seguros. El Cddigo de Seguros de la Florida dispone que el Departamento
de Servicios Financieros y la Oficina de Regulacion de Seguros “podrd adoptar reglas
razonables necesarias para afectar a cualquiera de sus respectivas obligaciones legales.
Reglas que comienzan con 690 son adoptadas por la Oficina de Regulacion de Seguros,
que regula las aseguradoras. Las reglas que comienzan con 69B son adoptadas por el
Departamento de Servicios Financieros, que regula a los agentes.” ((Ravelo, 2016, prr
17)

Por ley, agentes y corredores son considerados productores de seguros. A
diferencia de los agentes, los corredores representan los asegurados y los agentes
representan las aseguradoras. Florida no emite licencias separadas para los corredores.
Los actos del agente se consideran los actos de la aseguradora. Los corredores no tienen
ninguna autoridad para obligar a las aseguradoras a aceptar contratos. Los productos
que venden son siempre sujetos a la aprobacion de la aseguradora. Un agente se puede

unir en contrato, un corredor no. ((Ravelo, 2016, prr 18).

Hay tres entidades involucradas en el concepto de agencia
e Elagente
e Elasegurado

e Aseguradora

El agente es el intermediario entre las otras dos partes y es responsable de

solicitar las aplicaciones, presentaciones, cobro de primas, la venta de las polizas y
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proporcionar asistencia continua a los futuros prospectos y los clientes establecidos por
igual. (Ravelo, 2016, prr. 33)

La autoridad de un agente para llevar a cabo estas funciones estd claramente
definida en un “contrato de agencia” entre el agente y la compafia (o acuerdo de
agencia). El agente actia en nombre y retiene el poder del principal (asegurador) con
respecto a los acuerdos contractuales con terceros. Para todos los efectos, el agente es el
principal en los ojos de la ley. La Ley de la Agencia se refiere a la relacion entre el
agente y la empresa con la que esta afiliado el agente. (Ravelo, 2016, prr. 34).

Estatutos de la Florida definen una agencia de seguros

“... Un lugar de negocios que un individuo, empresa, sociedad, corporacion,
asociacion u otra entidad que se dedique a cualquier actividad o empleo a personas para
participar en una actividad que por ley puede ser realizada Gnicamente por un agente de
seguros con licencia.”  Esto significa que incluso un agente que opera de forma
independiente desde su casa debe obtener una licencia de agencia para su ubicacion.

Una pdliza de seguro es un contrato legalmente ejecutable entre el solicitante o
el duefio de la poliza, y la aseguradora de seguros. Como tal, debe contener una oferta y
una aceptacion, causa, un propésito legal y partes competentes-elementos necesarios de

todos los contratos ejecutables. (Ravelo, 2026, prr. 38).
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CAPITULO Ill. REFERENCIAL / SITUACIONAL

Sector de produccion / de actividad econdmica

Los seguros pertenecen a la tercera actividad econémica de los Estados Unidos,
es el sector mas importante en la economia, empleando a cerca del 68% de la poblacion
activa (153.9 millones). El sistema de salud de Estados Unidos, es una combinacién de
aseguradoras y proveedores de atencién médica publicos y privados, con y sin fines de
lucro. (Ryan Nunn, 2022 p. 1).

El gobierno federal proporciona fondos para el programa de Medicare para
adultos mayores de 65 afios, sobrevivientes y discapacidades, asi como para varios
programas para veteranos y personas de bajos ingresos. El seguro privado, son las
mismas compafiias de seguros y planes, pero el ciudadano paga su monto de prima total
sin recibir ningdn tipo de subsidio. (Ravelo, 2016, prr. 4)

Producto o servicios

El servicio que se prestard sera el asesoramiento de primero verificar si la
persona puede ser elegible para ser enrolado a un seguro de salud segun Ley de
Cuidados de Salud a Bajo Precios conocido también como Obamacare. Si la persona se
clasifica, ver cual es el plan que méas se adapta a sus necesidades, tomando en cuenta si
es un plan individual, familiar, c6digo postal, direccion, sus ingresos y su edad.

Adicionalmente explicarle al cliente todos los beneficios de su plan
seleccionado, hacerle entrega de su sumario de beneficio y estar a la orden para
cualquier aclaratoria que necesite. El cliente suele encargarse de realizar sus propios
pagos, pero tambien se le puede ofrecer la opcion de colocar el pago automatico afiliado

a una cuenta bancaria o una tarjeta de crédito/ débito.

Audiencia o publico consumidor

El publico consumidor o posible potencial cliente es toda persona que cumpla

con los siguientes requisitos:
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e Residir en el Estado de Florida.

e Ser ciudadano americano o tener estatus migratorio legal en Estados Unidos.
e Realizar su declaracion de impuestos IRS.

e Aplicar durante el Periodo de Inscripcion Abierta.

e No puede ser reclamado como dependiente de otra persona.

e No debe tener cobertura médica a través de su empleador.

e No estar encarcelado

Analisis de Competidores

En el estudio de factibilidad es necesario, identificar los competidores tanto
directos e indirectos, que llegase a tener agencia de seguros médicos ubicada en el
Condado de Miami - Dade enfocada en la Ley de Cuidados de Salud a Bajo Costo
(ACA).

Competidores directos.

Son todas las agencias y agentes que trabajan de forma independiente, en el
Condado de Miami — Dade se consideran competidores directos. Existen
aproximadamente mas de 28,896 agentes de seguros independientes, registrados en el
Departamento de Servicios Financieros de la Florida, en el Condado de Miami-Dade.

(Florida Department of Financial Services, 2018)

Competidores indirectos.

En los competidores indirectos se puede considerar a las empresas que ofrecen
como parte de sus beneficios laborales, el seguro médicos a sus trabajadores, ya que no
seria elegible para cobertura del seguro individual. Los seguros médicos ofrecidos por
un empleador se consideran cobertura esencial minima. También parte de la

competencia indirecta son los seguros complementarios y planes médicos.
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CAPITULO IV. MARCO METODOLOGICO

Linea de trabajo

Proyectos de evaluacién financiera: Incluye técnicas, practicas, desarrollo de
herramientas y enfoques que permitan ir mas alld de la evaluacion financiera
tradicional. Permite el uso de la estadistica y diferentes tipos de proyecciones para

evaluar riesgos y sensibilidad de los proyectos a diferentes variables o escenarios.

Tipo de investigacion

La investigacion que se realizara tiene como objeto: disefiar, la propuesta o
creacion de un estudio de factibilidad que permita solucionar una necesidad de tipo
practica. Para este trabajo de grado cumple lo descrito por Arias (2012) para una
investigacion descriptiva, la cual consiste en la caracterizacion de un hecho, fenémeno,
individuo o grupo, con el fin de establecer su estructura o comportamiento. Arias, F.
(2012)

Disefio de Investigacion

El disefio de investigacion es un plan de accion que se fundamenta en la
secuencia de los pasos a seguir, permitiéndole al investigador precisar los detalles de la
tarea de indagacion y establecer las estrategias a seguir para obtener los resultados. Este
proyecto corresponde a un trabajo de campo debido a que el nivel de aceptacion esta en
el criterio de los potenciales clientes. ES necesario tener contacto directo con la
poblacidn que va a ser objeto de estudio para conocer sus opiniones. Arias, F. (2012).

Se determind que el método mas apropiado es encuesta. A través de la encuesta
se pretende recopilar datos que nos lleven a conocer situaciones o informacién que
ayudard a validar los objetivos.

Esta investigacion se caracteriza por ser una investigacion de una variable,
debido a que en el estudio de factibilidad técnica y econémica se llevara a cabo varios
estudios para la para la creacién de una agencia de seguros médicos ubicada en el
Condado de Miami - Dade enfocada en la Ley de Cuidados de Salud a Bajo Costo
(ACA).
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Poblacion y muestra / unidad de analisis

La poblacion objeto de estudio sera la del condado de Miami- Dade, de acuerdo
a las estadisticas obtenidas del Censo de los Estados Unidos en el Condado hay
2,751.796 habitantes. (Anonimo, 2020)

En este estudio se tom6 una muestra de la poblacién de Miami- Dade,
correspondiente a un total de 100 hombres y mujeres residentes, mayores de edad entre
21 y 45 afos, que se encuentren trabajando y cuenten con un estatus legal dentro de los
Estados Unidos. La encuesta se aplico de forma digital, lo que permitié obtener de
forma rapida y precisa los resultados. (Anonimo, 2020); se obtuvo respuesta de 47
personas, graficos y comentarios que se encuentran en el punto a continuacion.

Debido a que la poblacién de estudio es bastante amplia, se aplicé el muestreo
por conveniencia, el cual es un método de muestreo no probabilistico. Este muestreo
consiste en seleccionar a los individuos que convienen al investigador para la muestra
(Requena, s/f). Esta conveniencia se produce porque al investigador le resulta méas
sencillo examinar a estos sujetos, ya sea por proximidad geografica, por ser sus amigos,
etc. En este caso, fue necesario definir una muestra representativa de 50 individuos

mencionados en el parrafo anterior.

Técnicas y herramientas de recoleccion y procesamiento de los datos

Teniendo en cuenta el objetivo del presente trabajo especial de grado, la técnica
de recoleccién de datos que fue aplicada en el presente trabajo de grado fue la encuesta,
al ser un conjunto de preguntas especialmente disefiadas y pensadas para ser dirigidas a
la muestra de poblacién determinada, que se considera, por determinadas circunstancias
funcionales al trabajo, representativa de esa poblacién, con el objetivo de conocer la
opinién. También implica la técnica del andlisis de documentos, relacionados con la
puesta en marcha de agencia de seguros médicos. Se aplicd una encuesta electrénica
mediante google forms enviada mediante correo electronico, este aplicativo de manera

automatica emite los resultados y graficas.
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Resultado de las encuestas aplicadas y analisis.

El siguiente es el resultado obtenido de la aplicacion de la encuesta y su respectivo
analisis:
1. Por favor, indique en qué rango de edad se encuentra actualmente

Por favor indique en que rango de edad se encuentra actualmente:
47 respuestas

@ Entre 21-31 afos
@ Entre 32-44 aftos,
@ Entre 45-65 afios,

Grafico 2En que rango de edad se encuentra actualmente

De acuerdo a lo revisado en la encuesta realiza, la mayoria de las personas que
contestaron la encuentra se encuentra entre los 21 y 45 afios de edad, por lo que el
segmento objetivo de la agencia, se enfocaria en estas personas.

2. ¢Cuan importante considera que es tener un seguro de salud?

¢Cuan importante considera que es tener un seguro medico?
47 respuestas

® Muy importante
® Importante

@ Neutral

@ Poco importante
@ No es importanta

Grafico 3.; Cuan importante considera que es tener un seguro de salud?

Otra de las variables que se tuvo en cuenta en el disefio de las encuesta, fue si la
persona considera que es importante contar con un seguro médico, que a nivel general el

mayor porcentaje de las personas consideran que es muy importante.
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3. ¢Tiene actualmente cobertura de seguro de salud?

¢(Tiene actualmente cobertura de seguro de salud?
47 respuestas

®si
® No

Graéfico 4. ¢ Tiene actualmente cobertura de seguro de salud?

El 76,6% de las personas que contestaron la encuesta, cuenta con un seguro

médico, en estos momentos.

4. ¢Por qué actualmente no tiene seguro médico? (Marqgue todas las que
apliquen).

;Por que actualmente no tiene seguro medico? (Marque todas las que apliquen)
12 respuestas

@ No puedo pagar un seguro medico

® No creo necesitar un seguro medico,

@ Estoy nsatisfecho/a con mi anterior
prestador de servicio,

@ No soy elegible para un seguro medico.

Grafico 5.¢ Por qué actualmente no tiene seguro médico? (Marque todas las que apliquen).

El 41,7% de las personas que no cuentan con un seguro médico, consideran que
no pueden pagar, 25% considera que no necesita tener un seguro médico, 16,7% se
siente insatisfecho con el anterior servicio, y el otro 16,7% actualmente no es elegible

para obtener un seguro medico.
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5. Enlos altimos 6 meses, ¢tuvo usted una enfermedad, lesion o problema de
salud para el cual necesitd atencién inmediata en una clinica, en una sala de
emergencia o0 en un consultorio médico.

En los ultimos 6 meses, ;tuvo usted una enfermedad, lesion o problema de salud para el cual

necesitod atencion inmediata en una clinica, en una sala de emergencia o en un consultorio medico?
47 respuestas

@ si
@ No

Grafico 6.En los Ultimos 6 meses, ¢ tuvo usted una enfermedad, lesion o problema de salud para el cual necesitd
atencion inmediata en una clinica, en una sala de emergencia o en un consultorio médico.

El 51,1% de las personas que respondieron la encuesta, en los ultimos seis meses
llegd a tener una lesion, enfermedad, o problema de salud por lo cual tuvo que requerir

de atencion médico en una clinica, sala de emergencia, o consultorio médico.

6. En los altimos 6 meses, ¢ha tomado alguna medicina recetada?

En los ultimos 6 meses, ;tomo alguna medicina recetada?
47 respuestas

@ si
® No

Grafico 7.En los ltimos 6 meses, ¢ha tomado alguna medicina recetada?

El 72,3% de las personas que respondieron la encuesta, en los ultimos seis meses

llegd a necesitar una medicina recetada por un medico.
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7. Enlos altimos 6 meses, ¢,Se ha realizado algin examen de laboratorio?

En los ultimos 6 meses, ; Se ha realizado algun examen de laboratorio ?
47 respuestas

@®si
® No

Graéfico 8.En los Ultimos 6 meses, ¢ Se ha realizado algiin examen de laboratorio ?

El 63,8% de las personas que respondieron la encuesta, en los Ultimos seis meses

Ilegd a realizarse un examen de laboratorio.

8. En general, qué tan informado esta usted sobre los planes de salud
disponibles.

En general, que tan informado esta usted sobre los planes de salud disponibles.

47 respuestas

20 / .\'\

15 17 (36,2 %)

15319 %)

B (17 %)

it 3 (64 %)

1 2 3 4 5

Grafico 9.En general, qué tan informado esta usted sobre los planes de salud disponibles.

17 personas es decir, 36,2% de las personas que respondieron la encuesta,
considera que esta informado de los planes disponibles en el mercado.
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9. ¢Cual es su opcion preferida para obtener informacion sobre su seguro de
salud?

:Cual es su opcion preferida para obtener informacion sobre su seguro de salud?
47 respuestas

@ Agente de seguros médicos.

® Liamar a la compafia de seguros.
@ Pagina web

® Ota

Grafico 10.¢ Cual es su opcion preferida para obtener informacion sobre su seguro de salud?

El 63,8% de las personas contestaron que a través de un agente de seguros
médicos, 25,5% utilizan la paginas web para buscar informacién, 8,5% llama
directamente a la compafiia de seguros médicos, Yy otro porcentaje minimo utiliza otra

alternativa.

10. ¢ Qué tan complicado fue para ti acceder a los hospitales de la red incluidos
en su cobertura?

:Qué tan complicado fue para ti acceder a los hospitales de la red incluidos en su cobertura?
47 respuestas

@ Muy facil
® Facil

@ Neutral
@ Dificil

@ Muy dificil

Grafico 11.; Qué tan complicado fue para ti acceder a los hospitales de la red incluidos en su cobertura?

El 34% de las personas contestaron que es facil acceder a los hospitales de su
red incluidos dentro la cobertura de su seguro médico, el 31,9% considera que es
neutral, 21,3% considera que es muy facil, 10,6% considera que es complicado, y otro

porcentaje minimo lo ve muy dificil.
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Metodologias y técnicas del Proyecto

Estructuracion de un estudio de factibilidad

El estudio de factibilidad contiene toda la informacion requerida para la toma de
la decision de invertir. Se constituye en un documento que perfecciona los detalles de
ejecucion del proyecto y cifras econdmicas. Los estudios de factibilidad se han
convertido en una herramienta eficaz a la hora de tomar decisiones de inversion, pues su
contenido genera informacion en términos técnicos, financieros, locativos vy
conceptuales que minimizan los riesgos que conlleva realizar o iniciar el montaje de una
empresa. (Nassir Sapag Chain,, 2008)

“El objetivo del estudio técnico es llegar a determinar la funcidon de produccion
Optima para la utilizacion eficiente y eficaz de los recursos disponibles para la
produccion del bien o servicio deseado. De la seleccion de la funcion oOptima se
derivaran las necesidades de equipos y maquinarias que, junto con la informacién
relacionada con el proceso de produccion, permitird cuantificar el costo de operacion”.

(Nassir Sapag Chain,, 2008)

Método Lean Canvas

Lean Canvas es una adaptacion del Business Model Canvas enfocado
principalmente para emprendedores que tienen un alto nivel de incertidumbre y riesgo.
Es una herramienta de gestion estratégica de visualizacion de modelos de negocio que
permite conocer los aspectos clave, como se relacionan y compensan entre si. Hace
visible la infraestructura, la oferta, los clientes y la situacion financiera de la empresa,

con el fin de reconocer las deficiencias y analizar su rendimiento. (Clavijo, 2020).

Problema

¢Qué problema busca resolver el producto o servicio? ¢Qué tan comun es este
problema, cuantas personas lo tienen? Comprender los problemas clave de los clientes
es fundamental. En esta seccion se debe enumerar los principales problemas que
experimentan los diferentes segmentos de clientes y que pretende resolver. (Clavijo,
2020).
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Segmentos de clientes
Comprender quiénes son los clientes es un paso esencial. En la seccion de
segmentos de clientes, debe describirse quién es el pablico objetivo, que puede incluir

varios segmentos de clientes. (Clavijo, 2020).

Propuesta de valor Unica

Establece el valor Gnico que proporcionara el negocio. Debe pensarse en qué
hace que la marca, producto o servicio sea diferente de otros que estan tratando de
resolver los mismos problemas. (Clavijo, 2020).

Solucion

¢Cual es la respuesta a los problemas de los potenciales clientes que se va a
ofrecer? ¢Cuéles son las caracteristicas principales que tiene el producto o servicio que
se trabajaran para resolver el problema?;Cual es el valor agregado que diferencia la

empresa de seguros de sus competidores? (Clavijo, 2020).

Canales

¢Qué canales se utilizaran para llegar a los clientes? Estos son los métodos de
marketing y publicidad que utilizara, desde el marketing digital hasta los canales mas
tradicionales. (Clavijo, 2020).

Flujos de ingresos
¢Cudl es el modelo de ingresos? ¢Cuanto sera la inversion inicial? y se estimara
el periodo de recuperacion de la inversion (PRI) es un indicador que mide en cuanto

tiempo se recuperard el total de la inversion a valor presente. (Clavijo, 2020).
Estructura de costo

Estos son los costos que tendrd la empresa para ejecutar y comercializar el
servicio 0 producto. Podria incluir investigacion de mercado, tecnologia, costos de

personal y mas. (Clavijo, 2020).

Llaves métricas
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Se debe monitorear el desempefio del negocio. Debe identificarse las
actividades claves para ver como las personas interactdan y utilizan el servicios. Las
métricas clave pueden ser una combinacion de estadisticas de participacion, ingresos y
satisfaccion del cliente. Las Ilaves métricas suelen ser de utilidad para el cumplimiento
del objetivo. (Clavijo, 2020).

Ventaja injusta

Su ventaja injusta es lo que tiene que ningln otro negocio tiene, identificar algo que

pueda hacer y que otros no puedan comprar. (Clavijo, 2020).
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Cuadro de Variables por objetivos

Objetivo General: Determinar la conveniencia la creacion de una agencia de
seguros médicos ubicada en el Condado de Miami - Dade enfocada en la Ley de
Cuidados de Salud a Bajo Costo (ACA) a través de un estudio de factibilidad técnica y

economica.

41



Cuadro de variables

Determinar la

Cantidad de personas que actualmente no

Ndmero de personas

necesidad de Demanda Cuantitativa | Demanda | cuentan con un seguro médico en el Condado sin sequro medico
mercado de la de Miami-Dade g
demanday la
oferta en el sector Fuentes oficiales. Estadisticas
de los seguros .
. o Cantidad de agentes de salud que se .
: Oferta Cuantitativa Oferta L Numero de agentes
(LIEES EN El encuentran en el Condado de Miami-Dade g
Condado de
Miami — Dade.
Realizar una Cualitativa Equipos y Listado de equipos y mobiliario necesario Cantidad de equipos y
valoracion técnica mobiliario para la operativa de la agencia. mobiliario.
del proyecto
Suministr . L _ . . . .
basaliia den I(;’SI Recursos Cualitativa 0s de Listados de los suministros de oficina Lista de suministros Observacién de campo. checklist de
resuitados de técnicos - necesarios para su operatividad necesarios. levantamiento de la informacion
estudio de oficina
mercado. En
I - Listado de servicios basicos necesario para la Lista de servicios
donde se Cualitativa | Servicios . ) P '
determinara las operativa de la agencia. necesarios.
necesidades de NG d
recursos RECUTSOS Sénter ;%a.zﬁer;;n?: Estructura desglosada de recursos.
materiales, humano Cuantitativa | Personas Cantidad de personas necesarias. qa enciaj de f%rma Checklist de levantamiento de la
humanos y 9 . informacién
necesita la ] ] ]
émpresa para -\ Aytorizacion Permisos | o : Lista de permisos e - .
desarrollar sus esy Cualitativa e Listado de todos los permisos e inspecciones | inspeccién requeridos Juicio de expertos. (Se realizara
operaciones de permisos inspeccion de la ciudad. Para poder operar. por la Ciudad de entrevista a dos agentes).
forma sostenible. ' es Miami.
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Determinar los

Determinar la
inversion total

enfocada en la
Ley de Cuidados
de Salud a Bajo

Costo (ACA)

(ACA)

recursos A
. ; . o necesaria, incluyendo
flnan(_:leros Pr_oyecqlones o Tamano Rentabilidad del estudio de factibilidad capital de trabajo, Observacion de campo. checklist de
necesarios para financieras Cualitativa de la P . . . iy
. - técnica y econdmica. hasta alcanzar saldo levantamiento de la informacién
establecer la del proyecto inversion o .
- positivo de caja
factibilidad del -,
rovecto (recuperacion de la
proyecto. inversion total).
Definir modelo de
negocio de una
agencia de
seguros médicos Determinar la propuesta de valor de la
ubicada en el Definir el agencia se seguros médicos, ubicada en el L .
o Modelo de Lo Observacion de campo. checklist de
Condado de modelo de Cualitativa neqocio Condado de Miami - Dade enfocada en la Propuesta de valor levantamiento de Ia informacion
Miami - Dade negocio 9 Ley de Cuidados de Salud a Bajo Costo

Tabla 1 Cuadro de variables por objetivos
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CAPITULO V. DESARROLLO Y PROPUESTA

En este capitulo se desarrollara el estudio de mercado, técnico y econémico para
la creacién de una agencia de seguros médicos bajo la Ley del Cuidado de Salud a Bajo
Precio (ACA) ubicada en el Condado de Miami — Dade tomando en cuenta la

estructuracion de un estudio de factibilidad y el Método Lean Canvas.

Estudio de mercado

Consiste en una propuesta de la creacion de una agencia de seguros medicos
ubicada en el Condado de Miami - Dade enfocada en la Ley de Cuidados de Salud a
Bajo Costo (ACA), fundamentada en la honestidad, profesionalismo, ética vy
responsabilidad, de manera que busque cubrir las necesidades de los clientes, prestando
un servicio de calidad. A continuacion analizaremos las caracteristicas mas importantes

del mercado.

Anadlisis de la demanda

Se estima que el 9,6 % de los residentes de los Estados Unidos, o 31,1 millones
de personas, carecian de seguro médico cuando se encuestaron en los primeros seis
meses de 2021, segun las estimaciones preliminares de la Encuesta Nacional de
Entrevistas de Salud publicada el Centros para el Control y la Prevencién de
Enfermedades. (The American Hospital Association (AHA) 2021)

La proporcion de personas sin seguro es mayor en ciertos grupos demogréficos,
dentro del segmento de hispanos siguen siendo el grupo étnico con la mayor tasa de
personas sin seguro, incluso después de la ACA. Los hispanos representaron mas de la
mitad (57%) del aumento de personas sin seguro en 2019, lo que representa a mas de
612.000 personas. Entre estas personas hispanas sin seguro, mas de un tercio (35%)

eran nifios. (Jenny Yang, 2021)

En el primer semestre de 2021, casi una cuarta parte de la poblacion hispana en
los Estados Unidos no tenia seguro médico, frente a un minimo histoérico del 19,3 por
ciento en 2016. Mientras tanto, la proporcion de blancos y asiaticos sin seguro es

inferior a la media nacional en 2021, el promedio nacional fue del 11,4 %. Los
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estadounidenses blancos tenian una tasa inferior a la media de solo el 7,5 por ciento,
mientras que el 11,8 por ciento de los estadounidenses negros no tenian seguro médico.
(Jenny Yang, 2021)

En 2020, més del 12 por ciento de la poblacion total de Florida no tenia seguro.
La mayor parte de la poblacién de Florida estaba asegurada a través de empleadores.
Esta estadistica muestra la distribucion del estado del seguro médico de la poblacion
total en Florida en 2020. (Jenny Yang, 2021)

Analisis de la oferta

En 2020, habia aproximadamente 2,86 millones de empleados en el sector de los
seguros en los Estados Unidos. El tamafio del mercado de corredores y agencias de
seguros en los Estados Unidos alcanzd casi 182 mil millones de ddlares estadounidenses
en 2020. (Jennifer Rudden, 2022)

La Division de Servicios de Agentes y Agencias de Seguros mantiene una base
de datos de busqueda de personas con licencia para llevar a cabo negocios de seguros en
el Estado de la Florida. Este sitio también ofrece informacion sobre las recientes
medidas de aplicacién adoptadas por el departamento contra licenciatarios, solicitantes
de registro y otras entidades. De acuerdo con los Gltimos registros del Departamento de
Servicios Financieros de Florida actualmente en el Condado de Miami — Dade se
encuentra un aproximado de 28,885 agentes registrados. (Florida Department of

Financial Services, 2018)

Tamano del mercado potencial y del mercado objetivo

A continuacion se presentara el detalle de la cantidad de mujeres y hombres de
acuerdo con Organizacion Mundial de la Salud (OMS) Condado de Miami-Dade,

Estados Unidos.
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Tamarfio del mercado potencial

En este grafico, se proporcionamos informacién del niamero total de habitantes,
el nimero de hombres, el nimero de mujeres, y la edad media de Condado de Miami-
Dade, Estados Unidos.

Ao Poblacién Hombre Mujer |Edad media
2022 2.554.715 1.264.045 | 1.290.669 38

Tabla 2 Tamafio del mercado potencial

Segmentacion por rango de edad

En este grafico, se proporcionamos informacion detallada sobre la composicion
de las edades de las personas que pertenecen al Condado de Miami-Dade, Estados
Unidos para poder evaluar la dindmica de crecimiento/descenso de Condado de Miami-

Dade, Estados Unidos poblacién de diversos grupos de edad.

Afio 0-20 120-39 40-59 60-79 80+
2022 625.383 698.344 627.099 497.031 106.51

Tabla 3 Segmentacion por rango de edad

Segmentacion por hombre y mujeres

En este grafico, se proporciona informacion detallada sobre la composicién de la
edad de la poblacion de mujeres y hombres del Condado de Miami-Dade, Estados
Unidos, para poder evaluar la dinamica de crecimiento/disminucion de la poblacion

femenina de Condado de Miami-Dade, Estados Unidos en varios rangos de edad.

Genero Afo 0-20 20-39 40-59 60-79 80+
Mujeres 2022 305.957 344.115 314.602 262.148 63.716
Hombres 2022 319.424 354.226 312.495 23.488 42.791

Tabla 4 Segmentacion por hombre y mujeres

Mercado objetivo y los segmentos escogidos

La agencia de seguros médicos ubicada en el Condado de Miami - Dade

enfocada en la Ley de Cuidados de Salud a Bajo Costo (ACA), establecio que el
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segmento escogido, son todas las personas que se cumplan con los siguientes

parametros:

e Residir en el Estado de Florida.

e Ser ciudadano americano o tener estatus migratorio legal en Estados Unidos.
e Realizar su declaracién de impuestos IRS.

e Hombres y mujeres entre los 21 y 45 afios de edad.

e Estar dentro del indice de Pobreza 100% y 400%

Tamanfo del mercado objetivo

Base a porcentaje de no asegurados = segmento del mercado objetivo

id Porcentaje de personas no Cantidad de personas no
Cal I d::::::::d. aseguradas en el Condado | aseguradas en el Condado de
de Miami Dade Miami Dade
2.554.045 16.2% 4,138

Tabla 5 Tamafio del mercado objetivo

Porcentaje de no asegurados

De acuerdo con la encuesta realizada por la Comunidad Americana segun Censo
decenal de 2020 en el Condado de Miami—Dade de la Florida, Estados Unidos, un 16,2

% de los habitantes no cuentan con un seguro.
Caracteristicas del segmento elegidos

Las personas que se encuentren dentro del indice de la pobreza en un rango entre
100% y 400% pueden ser elegibles para recibir subsidios de prima segun lo establecido
en la Ley del Cuidado de Salud a Bajo Precio (ACA).

El segmento seleccionado fueron personas entre 21 y 45 afios de edad, entre el
indice de pobreza 100% y 400% ubicados en el Condado de Miami Dade, Florida, en
los Estados Unidos determinando que la cantidad de personas que no se encuentran

actualmente aseguradas son 41.375.529 siendo este nuestro segmento objetivo
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Indice de la pobreza

Una medida de ingresos emitida cada afio por el Departamento de Salud y

Servicios Humanos (HHS). Los niveles federales de pobreza se usan para determinar su

elegibilidad para ciertos programas y beneficios, incluidos los ahorros en el seguro

médico del Mercado y la cobertura de Medicaid y CHIP. (Mercado de Salud, 2022)

2022 DIRECTRICES SOBRE LA POBREZA PARA LOS 48 ESTADOS CONTIGUOS YEL
DISTRITO DE COLUMBIA

Personas en familia/hogar Guia sobre la pobreza

1 13590

2 183105

3 230308

4 277508

5 324708

6 37190$

7 41910$

8 466308

Para familias/hogares con mas de 8 personas, afiade 4.720 ddlares por cada persona
adicional.

Tabla 6 indice de la pobreza

Instrumentos de recoleccidn de informacién

Para dar respuesta al objetivo general de la presente investigacion se plantearon cuatro

objetivos especificos que se desarrollaran en el presente capitulo.

Enfoque: Cualitativo-Descriptivo.

Muestra: La encuesta fue enviada a 100 personas aproximadamente, se recibid

respuesta de 47 personas
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Publico objetivo: Se entrevisto a personas entre 21 y 60 afios, que viven en el Condado
de Miami Dade
Fecha de publicacion: 06/06/2022

En cuanto a los resultados se tiene que la mayoria de las personas que
contestaron la encuentra se encuentra entre los 21 y 45 afios de edad, por lo que el
segmento objetivo de la agencia, se enfocaria en estas personas; mas de tres cuartas
partes consideran que es importante el seguro médico y tienen seguro médico y quienes
no lo tienen mencionan que no lo pueden pagar (casi el 42%).

Alrededor del 73% de los encuestados llegd a tener un siniestro en los Gltimos
seis meses, por lo que necesitd una medicina recetada por un médico, y necesitaron un
examen de laboratorio (64%).

Resalta en los resultados que apenas 36% de los encuestados considera que esta
informado de los planes disponibles en el mercado, con lo cual se hace necesario hacer

una campafia informativa con el publico objetivo del proyecto.

Plan de Marketing y ventas

Identificacion del servicio

La agencia de seguros médicos que se establece sera bajo el Sistema de Agencia
Independiente -también conocido como el Sistema Americano de Agencia-, en donde el

agente representara a varias aseguradoras a traves de contratos firmados.
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Descripcion del proceso del servicio ofrecido por la agencia

Actividad del proceso

Primer contacto. Cliente solicita
informacién de la poliza

Le solicitamos al prospecto la
informacion necesaria para
cotizarle

Cliente suministra la informacion
para cotizarle

Realizamos |a cotizacion por medio
de Marketplace

Entregamos la cotizacion al cliente
y le explicamos la cotizacion

Cliente acepta la cotizacion

Creamos la aplicacion

Entregamos la poliza

Fin del proceso

Total de tiempo

Poliza de seguro medico
Tiempo
Cargos que participan en la
Stiatado actividad
(minutos/horas)

5t atliidos Representante del cliente /

Agente
Representante del cliente /

1 minutos Agesite
T T Representante del cliente /

Agente
15 minutos Representante del cliente /

Agente
A Representante del cliente /

20 minutos Agente
40 minutos Representante del cliente /

Agente

30 minutos Agente
Representante del cliente /

S minutos Agente

2:35

Tabla 7. Descripcion del proceso del servicio ofrecido por la agencia

Equipos y

maquinas que se

utilizan.

Celular /
Computadora

Celular /
Computadora

Celular /
Computadora

Computadora

Celular /
Computadora

Celular /
Computadora

Computadora

Celular /
Computadora
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Descripcion del proceso de ventas

=1
»Le informamaos que ofrecemos seguros médicos
PORRERENSS  «Le solicitamos la informacién para cotizarle
del cliente
*Codigo postal
*Edad
*Aproximado de ingresos anuales
/
N
*Se suele enviar tres alternativas de planes con tres aseguradoras diferentes.
IENRSENE *Se le explica los beneficios y limitaciones de cada plan.
cotizaciones
J
~
*Se le solicitada toda la informacién requerida para crear su aplicacién
*Se le indica péliza comienzan el primero de cada mes
*Se aclara cualquier duda que tenga el diente
J
*Se le envia el sumario de beneficio de su seguro médico
*Se le indica como debe procesar su pago
Aplicacion *Se informa que sus tarjetas ID de miembro suelen llegar dentro de 2 a 3 semanas
J
N\
*Ponernos a la orden en caso de tener algun incoveniente o duda.
« Indicarle al cliente todos medios de contacto en caso de tener alguna duda,
*Enviarle el recibo de pago
J
1

Grafico 12. Descripcion del proceso de ventas

Criterios de ventas
La forma en que la agencia de seguros médicos, venta sus productos sera

tomando en cuenta los siguientes criterios:

Venta a las necesidades

El agente cuenta con suficiente experiencia y conocimiento con que guiar a los
clientes a tomar decisiones acertadas tomando en cuenta sus necesidades reales. La

venta tiene que estar fundamentada en la premisa ;Qué necesita realmente su cliente?
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El conocimiento de las necesidades del cliente y el entendimiento de sus metas,
necesidades o preocupaciones.

Educacion del cliente acerca del seguro como herramienta financiera.

Idoneidad de los productos recomendados

El agente de seguros debe estar familiarizado con los productos ofrecidos de las
diferentes aseguradoras. Evaluar la correlacion entre un producto recomendado y las
necesidades y capacidades del cliente, para lo que debe preguntarse:

¢Es este producto el que satisface las necesidades del cliente?,
¢Es este el producto adecuado que mejor protege el interés del cliente?
¢Entiende el cliente el producto y sus disposiciones?

¢Tiene el cliente la capacidad financiera para manejar el producto?
El Mercado Actual

Establecer contrato con las aseguradoras que actualmente se encuentran en el
Estado de la Florida — Ambetter Centene Corporation, Florida Blue, Molina HealthCare,
Oscar HealthCare, Bright HealthCare, AvMed HealthCare, Cigna HealthCare, Aetna
Inc-y constantemente realizar seguimiento de formacion y capacitaciones de los

diferentes productos — planes- ofrecidos por la aseguradora.

La Ley e Industria de los Seguros

Hacer seguimiento de las actualizaciones y cumplimiento de las Regulaciones
Estatales y Federales y completar los cursos de educacion continuada. El agente de
seguros médicos, debe ser capaz de satisfacer las preocupaciones especificas del cliente,

y ofrecer un servicio adecuado.

Aliviar la carga sobre el tiempo del cliente

Explicandole al cliente todos los beneficios de su plan seleccionado, hacerle
entrega de su sumario de beneficio y estar a la orden para cualquier aclaratoria que
necesite. El cliente suele encargarse de realizar sus propios pagos, pero también se le
puede ofrecer la opcidn de colocar el pago automatico afiliado a una cuenta bancaria o

una tarjeta de crédito/ débito.
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Necesidades y requerimientos

Se establecio el siguiente documento en formato PDF con toda la informacion

necesaria del potencial cliente debe darnos, una vez acepte la cotizacién del plan

médico. El cliente puede darnos esta informacion a través de una llamada telefonica,

mensaje, o cualquier otro medio de comunicacion y nosotros la compartiremos o el

cliente puede llenarla el mismo. Esta informacion sera confidencial, serd utilizada

solamente para uso de nuestra base de datos y para crear la aplicacion.

Date:

Information Sheet for ObamaCare Enroliment

PRIVACY AND USE OF YOUR INFORMATION: We'll keep your information private as required by law. Your answers on this form will only be
used to determine eligibility for health coverage or help paying for coverage. We'll check your answers using the information in our
electronic databases and the databases of other federal agencies. If the information doesn’t match, we may ask you to send us proof. We
won’t ask any questions about your medical history, Househeld members who don’t want coverage won't be asked questions about
citizenship or immigration status.

FIRST TIME APPLICATION: YEs [CINo [  renewal: ves [ No[CJ] privare HeacTH iNsurance: ves [Ino [

1. NAME AND LAST NAME:

2. ADDRESS How many years:

3. PHONE Email:

4. LANGUAGE: enusH [ SPANISH: O

5. DATE OF BIRTH: 6. SOCIAL SECURITY NUMBER:

7. 1S THIS NAME THE SAME NAME THAT APPEARS ON YOUR SOCIAL SECURITY CARD: ves Ono O

IF ANSWERED NO, ENTER THE SAME NAME AS SHOWN ON YOUR SOCIAL SECURITY CARD:

8. uscmzen: ves [J no O

8a. IF NO: TYPE OF DOCUMENT:

9. RESIDENCE: A# 9a. CARD NUMBER:

10. EMPLOYMENT AUTHORIZATION: USCIS#: 10A.CATEGORY: 10B.EXPIRATION:

10c. OTHER DOCUMENT:

11.AREYOU: MARRIED [ sinete [] wioow [ serarareo [Jowvorceo [
12. DO YOU FILL TAX JOINTLY WITH YOUR spouse: Yes [o [J
12a.IF ANSWERED YES: jointly annual income: $ 12b.IF ANSWERED NO: ANNUAL INCOME $

13. DO YOU REPORT DEPENDENTS ON YOUR TAXES? YES D NO D

13b.HOW MANY DEPENDENTS:
FIRST & LAST NAME RELATIONSHIP DATEOF | SOCIALSECURITY | INCOME | IS APPLYING
BIRTH FOR
COVERAGE?
1
2.
3.
4.
5.
6.
Tabla 8 Requerimientos.
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Estrategias de Marketing

Las estrategias en que se apoyara la agencia para dar a conocer, informar y/o
hacer recordar la existencia de la compafiia de seguros médicos, asi como persuadir,

estimular e inducir la venta.

Imagen de la agencia

La agencia contara con su propio logo simbdlico que identifique a la agencia, el
cual se emplea en todas las piezas corporativas como lo son: papeleria, tarjeta de
presentacion, hojas de membrete, carpeta de la empresa, agenda de la empresa, pagina

web, carnet del personal, lapiceros, entre otros.

Estrategia de Comunicacion

La agencia de seguros médicos, tiene como objetivo comunicacional dar a
conocer la empresa, la identidad de la marca y su experiencia en el mercado asegurador,

a través de:

Pagina Web

La agencia tendréd su propio dominio en la red, la cual tendrd& como finalidad,
mostrarle al cliente un portafolio de opciones de aseguradoras con las cuales puede el
potencial cliente se puede asegurar, ademas permitira que pueda generarse una

cotizacion, o agendar una cita.

Gestion de Relacion con el Cliente

Gestion de Relacion con el Cliente, o como se le conoce por sus siglas en inglés
(CRM ) es una herramienta que se utiliza para la organizacion y administracion de los
servicios de la agencia. Se utilizara principalmente para centralizar toda la informacion
de los clientes y potenciales clientes. También para organizar las actividades que deben
cumplir con los mismos y recopilar informacion estadistica sobre su desempefio de la
agencia.

Bases de datos de correos

Se contara con una base de datos dentro del CRM de los clientes que contengan

correos electronicos y por este medio se realizara cada mes un envio masivo donde se
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felicita al cliente por la fecha de sus cumpleafios, esto permite la fidelizacion del cliente.
También se mandaran correos masivos a los clientes por o menos tres veces al afio, con

consejos o puntos de interés de sus polizas.

SEO Google

El Proceso de optimizacion para buscadores para la agencia de seguros incluye
las actividades y préacticas con el fin de ayudar a la agencia a aprovechar la mayor

fuente de clientes potenciales: los motores de budsqueda (Google).

Redes sociales
Instagram

La principal estrategia utilizada para Instagram serd la de crear una comunidad.
Se brindard una seccion de preguntas y respuestas, informacion relevante para los
clientes como lo es saber cuéles son los hospitales, los centros de emergencias, y
farmacias afiliadas a su aseguradora, como obtener recompensas ofrecidas por las

aseguradoras a sus miembros.

Facebook

La principal estrategia a implementar en Facebook sera la de crear una
comunidad al igual que Instagram con la diferencia de “unirse” a diferentes grupos en

donde uno pueda promocionar la agencia a través de campafas publicitarias.

Telegram

Se utilizara como uno de los medios donde se puede promocionar las campafias
publicitarias de la agencia. El potencial cliente que sea contactado por este medio de

comunicacion, se le cotiza por el mismo.

WhatsApp

Se utilizara como principal medio de comunicacién con los clientes existentes.
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Estudio Técnico

Realizara una valoracion técnica basada en los resultados obtenidos en el estudio
de mercado. En donde se determinara las necesidades de recursos materiales y humanos
que necesita la agencia de seguros médicos para desarrollar sus operaciones de forma

sostenible.

Ubicacion
La ubicacion de la agencia, esta directamente relacionada con el tipo de servicio
que se desea prestar, asi como el segmento del mercado que se busca atender. La

agencia esta ubicada en el Condado de Miami Dade, Florida, Estados Unidos, en un no

cuente con ninguna otra agencia en ese edificio y que tenga facil acceso a los clientes.

La ubicacion definida es en 6100 Blue Lagoon Dr, Miami, FL 33126 6303
Waterford es un edificio de oficinas que ofrece muchas comodidades, como cafeteria,
gimnasio, sesiones de yoga gratuitas, asientos interiores y exteriores, guarderia, facil
acceso a la autopista y mucho aparcamiento gratuito. Dentro del parque de oficinas
Waterford at Blue Lagoon. El edificio también proporciona un comodo acceso a la

autopista de peaje de Florida, la 1-95, la SR836 y la autopista Palmetto

Oficina

Se tomard mediante la modalidad de alquiler con un presupuesto establecido
para un maximo de $1,500 mensuales. La oficina arrendada debe contar con espacios
internos funcionales: contar con un espacio de espera para los clientes, superficie de
computador de escritorio, archivadores, una pequefia cocina, bafo, estos son algunos de

los elementos necesarios, para cumplir con las funciones practicas de la mejor manera.

Equipo y mobiliario

Se requiere de un computador por trabajador y un teléfono por cada trabajador,
es decir, para el agente y el representante al cliente. Adicionalmente se va requerir con
airpods, impresora Hp, y trituradora de papel. Para el mobiliario se necesitard un

escritorio para cada trabajador, silla, archivos y tapete del escritorio.
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Se estimada que el gasto total requerido sera de $5,132.00 con una vida util

promedio de 5 afios para los equipos y mobiliario.

Macbook Pro 2 $1,500 $3,000 7

Airpods 1 $150 $150 4

Equipo Telefono 2 $500 $1,000 5
Impresora Hp 1 5180 $180 5

Trituradora de papel 1 $100 $100 5

Escritorio 2 $109 $218 7

Mobiliario Silla 2 $100 $200 5
Archivo 2 $129 $258 7

2 )

Taite del escritorio $13 $26

Tabla 9 Equipo y mobiliario

Suministros de oficina

Dentro de los suministros de oficina se encuentran los siguientes, se estimada

una vida util de los suministros hasta de 3 afios.

Carpetas 100 $10 1
Separadores de carpeta 100 $43 4
Resmas de hojas blancas 5000 $64 1
Lapiceros 12 $12 1

Cinta de correccidn hibrida 10 $14 1
Resaltadores 12 35 1
Portalapices 2 $7 5

Cips 750 $10 1
Seminignee deomae Engrabadora 2 510 5
Grapas 10000 56 1
Sacagrapas 2 56 5
Perforadora 1 510 5
Calculadoras 2 $9 10
Regleta 2 516 7
Protector de corriente 2 $12 5

2 5

Paﬁleva 510

Tabla 10. Suministros de oficina



Implementos de limpieza, aseo y cafeteria.

Los implementos de limpieza, aseo, y cafeteria que seran necesarios para la agencia.

Detergente 1 $16.00
Trapeador 1 $18.00
Aspiradora 1 $30.00
Linplezey aseo Desodorante ambiental 1 $6.99
Papel Higiénico 1 $2.00
Jabén Liquido 1 $8.99

Tabla 11 Implementos de limpieza y aseo

Tabla 12. Implementos de cafeteria

Servicio

Son todos los gastos generales de rubros que hacen que el proyecto esté en pleno
funcionamiento con esto nos referimos a los siguientes:

Energia electrica $130.0 $1,560.0
Servicio de agua $100.0 $1,200.0
Linea telefonica $105.0 $1,260.0
Internet $64.0 $768.0

Tabla 13. Servicios
Recursos Humanos

Para realizar el estudio de factibilidad técnica y econémico de la creacion de una
compafiia de seguros médicos en el Condado de Miami — Dade, se requieren de un

agente de seguros medicos, un representante al cliente y una persona Community
Manager encargada de manejar el marketing de la agencia. En resumen, se describiran

58



la descripcion y funciones de las tres personas necesarias para el crecimiento y

sostenimiento de la agencia.

Agente

El agente se encargard en mantener la relacion entre el asegurado y el
asegurador, es el intermediario entre las otras dos partes y es responsable de solicitar las
aplicaciones, presentaciones, cobro de primas, la venta de las pélizas y proporcionar
asistencia continua a los futuros prospectos y los clientes establecidos por igual.
(Ravelo, 2016, prr. 34).

Una vez que se cierra una venta a ese cliente se le debe dar un seguimiento de
haber obtenido toda la documentacion de su pdliza, haber asignado su doctor primario,
conocer cuales son los hospitales, farmacias y centros de emergencias que se encuentra
dentro de su red médica.

ELPAPEL DELAGENTE PRINCIPIOS DE LA LEY DE AGENCIA

Prospeccion y Presentaciones Los actos del agente competen los actos de la aseguradora

Completamiento de Los contratos elaborados por los agentes son contratos

Aplicaciones considerados de la aseguradora

Colectar las Primas El pago aceptado por los agentes se consideran pagos a la
aseguradora

Prestacion de Servicio El conocimiento del agente se estima el conocimiento de

Continuado a los Duefios de  la aseguradora

Polizas

Tabla 14. El papel del agente y principios de la ley de agencia

Funciones

e Definir los objetivos de la agencia: que sean claros y alcanzables segun las
capacidades de la agencia.

e Manejar los recursos fisicos, financieros, humanos y su asignacion a las tareas.
Administrar los costos y presupuestos.

e Administrar la calidad segun los estandares de desempefio definidos.

e Gestionar los plazos para lograr alcanzar los objetivos planteados a tiempo.

e Analizar y manejar los riesgos.
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e Manejar las herramientas, los métodos, las métricas.

e Hacer seguimiento y control oportuno.

Representante al cliente

El representante al cliente es una persona que esta autorizada a representar al
agente de seguros y poder ofrecer seguros, mas no generar la venta, para eso el
representante al cliente cuenta con una licencia 440 del Estado de la Florida. Esta se
encargara principalmente de la atencion al cliente y control y monitoreo una vez se haya

concretado la venta.

Funciones
e Atenciodn al cliente

e Monitorear los pagos de los clientes
e Monitorear que todas las polizas se encuentren activas.

e Que el cliente tenga toda su documentacion al dia con el Mercado de salud.

Community Manager

El Community Manager es el profesional responsable de construir y administrar
la comunidad online y gestionar la identidad y la imagen de marca, creando y

manteniendo relaciones estables y duraderas con los clientes.

Funciones
Controlar y monitorear todos los medios de comunicacion digital

Creacion de contenido
Establecer objetivos alineados con los de la empresa, que permitan el
crecimiento de la comunidad digital.

Fortalecer la imagen de la empresa.

Autorizaciones y permisos

Se realiz6 a un entrevista a dos agente de seguros médicos con la finalidad de
conocer su experiencia y experticia cuales son los criterios y permisos necesarios segun
la ley federal y estatal para crear una agencia de seguros médicos en el Condado de la
Florida.
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Para el presente estudio de factibilidad técnica y econémica de la creacién de
una empresa de seguros médicos ubicada en el Condado de Miami- Dade enfocada en la
Ley de Cuidados de Salud a Bajo Costo (Obamacare) se realizd dos entrevistas
estructuradas y enfocadas, en esta las preguntas ya se habian establecido. Se aplico en
forma rigida a todos los sujetos del estudio. Tiene la ventaja de la sistematizacion, la
cual facilita la clasificacion y analisis, asimismo, presenta una alta objetividad y
confiabilidad. (Diaz, 2013).

El agente entrevistado durante la entrevista nos explico los pasos a seguir para la
creacion de una agencia de seguros médicos en el Condado de Miami-Dade. Todas las
agencias de seguros de salud deben estar autorizadas a participar en la venta de
productos de seguros. Una agencia de seguros admitida es aquella que la Oficina de
Regulacién de Seguros ha autorizado para hacer negocios en la Florida bajo las
disposiciones de las leyes estatales. Si una agencia de seguros participa en la solicitud
de negocio de seguros, debe tener licencia en ese estado y cumplir una serie de
exigencias establecidas por el estado en donde se va apertura de la agencia. A

continuacion se detalla los pasos a seguir:

Requisitos de licencia

El solicitante de una licencia de seguros debe presentar una solicitud por escrito,
completa bajo juramento y firmada por éste, donde se retnan las condiciones requeridas
y pagar todas las cuotas aplicables por adelantado al departamento. La solicitud
requerira a los solicitantes proporcionar:

- Nombre completo,

- Edad;

- NUmero de Seguro Social,

- Direccién Particular;

- Direccién del Negocio.

- Direccién postal,

- El nimero de teléfono de contacto; y
- Direccién de correo electronico.

Pre-Licencia

Los solicitantes también deben presentar prueba de que tienen completada, o

estdn en el proceso de completar, la educacion de pre-licencia previa requerida.
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Requisito de seguro de vida, seguro de salud o las pre-licencias de vida y salud es de 60
horas de educacion previa aprobada (Sec. 626.171 0.191, 0.281, 0.7851, 0.8211)

Examen de Licencia

El solicitante para agente, debe pasar un examen que pondra a prueba la
capacidad del solicitante, la competencia y el conocimiento de las formas de seguros

para ser manipulados bajo la licencia solicitada.

Verificacion de Antecedentes

El departamento u oficina pueden hacer preguntas, en adicion a los contenidos
en la aplicacion a cualquier solicitante de la licencia o nombramiento, cualquier
renovacion de la licencia o permiso de reintegro, relativa a las calificaciones del
solicitante, residencia, prospectivo lugar de trabajo y cualquier otro asunto que, en la
opinion del departamento u oficina, se considere necesario 0 conveniente para la

proteccion de la poblacion y para determinar las calificaciones del solicitante.

Aplicar por la licencia en el Estado de la Florida

Registrase en el website del Estado de la Florida, en donde el Estado verifica
que los demas requisitos obligatorios se cumplieran: Pre-licencia, Examen de la

licencia, verificacion de antecedentes, y concede la Licencia del Estado de la Florida.

Seguro de Responsabilidad Profesional (E&QO)

Los agentes de seguros necesitan el seguro de errores y omisiones (E&O por sus
siglas en inglés) el seguro de responsabilidad profesional. Bajo este seguro, el
asegurador se compromete a pagar las sumas que el agente legalmente esté obligado a
pagar por lesiones derivadas de los servicios profesionales prestados o que no se pudo
procesar. En las polizas de E&O, la aseguradora defendera cualquier demanda cubiertas
por las polizas, incluso si las demandas son infundadas, falsas o fraudulentas. Cualquier
reclamacion que surja a partir de las lesiones, reales, o supuestas, entra dentro del

ambito de esta cobertura. (Ravelo, 2016)
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Constituir la agencia como una LLC

La agencia debe estar registrada en el Estado de la Florida como como una
sociedad de responsabilidad limitada (LLC) es la forma especifica de EE. UU de una
sociedad de responsabilidad limitada. Es una estructura empresarial que puede combinar
la tributacion de transferencia de una sociedad o empresa unipersonal con la

responsabilidad limitada de una corporacion. (IRS, 2022)

Educacion Continua

Finalmente una vez la empresa, tenga su licencia autorizada por el estado, tiene
la obligacién de ser licenciados en su linea de productos de seguros en particular. Ya
obtenida la licencia conveniente, por un productor, esta seguird permaneciendo
continua, mientras no sea suspendida o revocada por el Departamento de Seguros y no
es legitimo al productor que avancen cuatro afios sin estar elegido para cada categoria
de seguros que figuran en su licencia. Los agentes tienen que cumplir el requerimiento

de educacion continua (CE) del estado.

Estudio Econémico

De acuerdo con los estudios desarrollados anteriores, se requiere el desarrollo y
preparacion de un estudio econdmico, que parte de la inversion inicial requerida
correspondiendo al monto de capital necesario para la agencia y se construira estado de
ganancias y pérdidas y proyecciones de ventas, a fin de determinar su viabilidad.

Determinar los recursos financieros necesarios para establecer la factibilidad del
proyecto.

Se tomara en cuenta las siguientes variables:
Comisiones y compensacion

El agente son compensados comunmente con el pago de comisiones que son un
porcentaje determinado de la prima inicial (primer afio) y las primas posteriores (de

renovacion). (Ravelo, 2016).

La ley de Florida establece que ninguna péliza de seguro de vida o de salud

puede ser emitida para entrega en este estado a menos que la solicitud sea tomada por, y
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la pdliza sea entregada mediante un agente con licencia que recibird las comisiones
habituales. Nadie a excepcion de un agente con licencia y designado podra aceptar
ninguna comision u otra compensacion valiosa para solicitar o negociar seguros. (. Se
624.428, 626.572, 0.581, 0.794)

Comisiones pagadas por asegurado en cada aseguradora que se tiene contrato en
el Condado de Miami — Dade, Florida. Todas las aseguradoras para dicha cantidad hasta

un maximo de 4 personas por aplicacion. (Ravelo, 2016).

Aseguradora  Comision por asegurado

Florida Blue S5
Ambetter Centene

: $30
Corporation
Molina Healthcare 5§22
Oscar Healthcare $30
Bright HealthCare §25
AvMed Healthcare $25
Cigna Healthcare $30
Aetna Inc §25

Tabla 15.Comisiones pagadas al agente

Primas de seguros médicos

Las primas del seguro médico, esta fijada por las aseguradora, tomando una serie
de factores que va depender del rubro, en el caso de los seguros médicos, las
aseguradora toman en cuenta los siguientes factores que influyen en el céalculo del
monto de prima: interés, gasto, morbilidad, experiencia de reclamaciones, edad, y

género del asegurado. (Ravelo, 2016).

Las primas de seguro médico se pagan regularmente para beneficios anuales
renovables. Es decir, estd sujeta a cambios afio a afio y las primas estdn sujetos a
aumentos afio a afio. Las primas de salud se pueden pagar en virtud de una de las formas

de pago siguientes: anual, semestral, trimestral, mensual. (Ravelo, 2016).
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Gastos legales para la constitucion de la agencia

En el estudio técnico se determino cual seria el recurso humano de la agencia,
para cumplir con sus procesos, funciones y crecimiento, en este estudio anexamos los

gasto legales que se debe incurrir para la constitucion de la agencia.

Gasto Legal Valor Monetario
Pre-licencia $455
Examen de licencia $50
Verificacion de Antecedentes S50
Aplicar por la licencia en el $50
Estado de la Florida

Segurg de Responsabilidad $278
Profesional (E&O)

Consituir la agencia S174
Educacion Continua $100
Gasto total legales $1,157

Tabla 16. Gasto legales para la constitucion de la agencia

Proyeccion de gastos de administracion y marketing

La agencia cuenta con gastos de mantenimiento de la oficina, y gastos incurridos
por el plan de marketing detallado en el estudio de mercado y el estudio técnico, que
incluye, la pagina web, redes sociales, tarjetas de presentacion, material POP, entre
otros. Al igual que la proyeccion de costos, también fue influenciado afio tras afio en las

proyecciones de IPC.

Gastos administrativos

En el estudio técnico se establecio que la agencia contara con tres personas para
su funcionamiento, conformado por un agente, un representante al cliente y un
community manager, este Ultimo es una persona externa no se le paga un salario con

una base de horas trabajas.

El agente, serd compensado monetariamente con un salario base de $2,240 y del
resto un porcentaje de las comisiones por cada cliente afiliado a cada aseguradora, que

el cliente tiene contrato establecido, tomando en cuenta los clientes nuevos y renovados.
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El representante al cliente sera compensada monetariamente a través de un
salario por horas trabajadas, esta persona trabajara en esta primera fase de la agencia 32
horas semanales por $13 la hora trabajada, es decir, tres dias a la semana lunes,
miércoles, viernes y sabado, recibird una compensacion de $1,664 mensual. No sera

compensado por comisiones.

El community manager, es una persona que serd externa a la empresa que
prestard su servicio a través del manejo, gestion y desarrollo de todo el plan de
marketing, a través de las estrategias de comunicacién establecidas. A esta persona se le

pagara sus honorarios dentro de los gastos por marketing.

Gastos por marketing

En el estudio de mercado se establecié el plan de marketing y la estrategia de
comunicacion, que generan un valor agregado a la actividad de la agencia y del servicio,
los mismo ayudaran a generar mayor impacto, fortalecer la identidad de la marca, y
mayor captacion de clientes. A continuacion en este estudio realizamos una proyeccion

de los gastos que se van a incurrir, gracias a las cotizaciones y estudio de mercado

realizado.

Detalle Valor Mensual | Valor Annual
CRM ‘ $49.9 _ $598.80
Pagina Web ] $95.0 , $1,140/
Publicidad paga en Facebook 1 $330.0 ' $1,140,
Publicidad paga en Intagram ‘ ' ‘ $3,960|
Redes sociales (Instagram/Facebook) | /$300.0 | $3,600,
SEO Google $400.0 $4,800
Total de Gastos de Ventas y Marketing I $1,175 | $15,238.80

Tabla 17. Gastos de ventas

Proyecciones financieras del proyecto

Para la creacion de la agencia de seguros médicos en el Condado de Miami -
Dade, se necesitaria realizar una inversion inicial para cubrir los gastos legales y
permisos, para crear la agencia, el primer léase del alquiler, contratar los servicios —

internet, linea telefonica, agua, electricidad - comprar los equipos, mobiliarios, y
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suministros de oficina, cafeterias y otros que sean necesarios corresponde a las

erogaciones descritas en el estudio técnico.

Ademas, se requiere una inversion inicial para el plan de marketing y estrategia
comunicacion, establecido en el estudio de mercado, ya que sera necesario realizar una
identidad de marca y promocion inicial para salir al mercado, siendo este una de sus
principales inversiones dado que la agencia esta enfocada en un segmento del mercado

que suele fijarse y darle un valor agregado a este.

Ingresos y costos de ventas

Como se establecié mas arriba los ingresos de la agencia de seguros médicos
sera a través de comisiones y compensaciones, pagadas por cada aseguradora con la
cual se tiene contrato - Ambetter Centene Corporation, Florida Blue, Molina
HealthCare, Oscar HealthCare, Bright HealthCare, AvMed HealthCare, Cigna
HealthCare, Aetna Inc - por los clientes nuevos y renovados. El obtuvo un promedio
de lo que paga cada asegurado, lo cual obtuvimos como resultado $24 por persona

asegurada.

Una vez establecido cuando sera nuestro ingreso promedio por persona, se
definié que sera necesario generar 293.30 ventas en el primer afio de la agencia para
obtener ingresos mensual suficiente con que cubrir los gastos operativos y nomina, y las
demés inversiones para pueda funcionar operativamente toda la agencia de forma

sostenible.

Se realizo una proyeccion de ventas para el primer afio de la agencia, en donde
podemos observar que se obtiene un rendimiento menor los primeros 5 meses, esto
debido a las inversiones que serd necesario realizar, y es muy probable que no estemos

100% operativos alcanzado nuestro nimero de ventas necesarias.

Sin embargo, después de los primeros dos periodos del afio, los nimeros arrojan
un escenario muy optimo con un 100% de proyeccion de crecimiento de ventas

mensuales.
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Tabla 18. Ingreso y costos de ventas
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Gastos operativos

Como se establecio en el estudio tecnico, los gatos operativos mensuales,
necesarios para el funcionamiento, sostenimiento y crecimiento de la agencia, como lo
son servicios bésicos, suministro de oficina, limpieza y aseo, gastos de ventas y
marketing y el alquiler de la oficina. Se estima que el gasto operativo mensual

aproximadamente sera de $3,369.88

~ PO

Suministros de oficina 244.00
Limpieza y Aseo 81.98
Gastos de Ventas y Marketing 1,174.90
Alquiler 1.500.00
Costo unitario uniforme por empleado ($) 30

Numero de uniformes por empleado 2
Frecuencia de reposicion de uniformes del personal (veces al afio) 1

Tabla 19. Gastos operativos

Nomina

Como se establecié en el estudio técnico realizado, la agencia contara con un
agente el cual se le pagara un salario de $14 la hora por 40 horas a las semanas, es decir,

un salario mensual de $2,240.00

El representante al cliente, la persona encargada en atencion al cliente, se le
pagara un salario de $13 la hora trabajada por cuatro dias a la semana — lunes,
miércoles, viernes y sdbado- es decir, se le pagara un salario mensual de $1,664.00

| 9 | !
Representante | 32 | $13 | $416 | $1,664 |
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Tabla 20. Nomina

Resumen de ganancias y pérdidas

El estado de ganancias y pérdidas proyectadas para los primeros cinco afios de la

agencia, muestra que las metas de ventas son suficientes para cubrir los costos y gastos

totales.

3

‘Suekios personal 46,848 46,848 | 46,843 45 548 46,848
‘Pasivo Laboral 0 Benefcios de Lay 4,685 4,685 4685 4685 4,685
‘Servicios Baskos 4,032 4,032 4002 4032 4,032
Sumisstros de oficing 2928 2928 | 2528 2828 2926
‘Limpeza y Aseo 984 984 e a84 984
‘Gastos da Vantss y Marketing 12,009 14,099 140699 14,099 14,099
Ahzder 18,000 18,000 18.000 18,000 18,000
‘Unformes - 180 | 180 180 180

Tabla 21. Resumen de ganancias y perdidas

Detalles de inversion inicial

Se establecio la siguiente tabla de todos las inversiones necesarias para el

funcionamiento y operatividad de la agencia.

858
58
8

180.00

I SN N

100.00

Tabla 22. Detalles de la inversion inicial
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Inversién inicial

La inversion inicial total para la creacion de una agencia de seguros médicos
ubicada en el Condado de Miami — Dade enfocada en la Ley de Cuidados de Salud a
Bajo Costo (ACA) es de $15,628.00 para cubrir todos los gastos necesarios.

Gastos Legales y Pei 9,590.00

Equipos 4,430.00
Mobiliario 702.00
Inversiéon en Remodelacion 726.00
Uniformes Ano 1 180.00

Tabla 23. Inversion Inicial
Resumen general

En el resumen general podemos apreciar que la recuperacion de la inversion
antes de impuesto realizada, sera dentro de los primeros 15 meses de funcionamiento de
la agencia, se estima que para el primer afio se obtenga una ganancia de ventas de
$103,145.41 es decir, un EBITDA del 8,22% siendo este un negocio rentable.

15,628.00

"103,145.41
8,475.69
8.22%

Tabla 24. Resumen general
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Evaluacién de la rentabilidad

En la siguiente tabla podemos apreciar la evaluacion de la rentabilidad de la creacion de la agencia de seguros médicos, durante un
lapso de tiempo de cinco afios. En donde podemos ver detalladamente que los primeros cuatro meses de la empresa flujo de caja sera
negativo por la cantidad de inversion requerida, pero que después del quinto mes de la agencia, los nUmeros nos demuestra que si es rentable

financieramente la agencia.

2,415 | -1,941 | 1,852 | 1,852 | 1,852 | 1,852 | 1,852 | 1,852 1,794 | 1,723 | 1,639 | 1,637 | 1,416 | 1,270 | 1,095

884 632 | 329 -34 | 1,672 | 1,794 | 1,723 | 1,639 | 1,537 | 1,416 | 1,270 | 1,095 884 632 | 329 -34 | 1,672 | 1,794 | 1,723 | 1,639

1,537 | 1,416 | ####| 1,095 884 632 329 -34 | 1672 | 1,794 | 1,723 | 1,639 | 1,537 | 1,416 | 1,270 | 1,095 884 | 632 329 -34

| 15,628.00]

Tabla 25. Evaluacion de la rentabilidad
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Efecto de la inflacion en la industria

En el transcurso del 2022, Estados Unidos ha tenido una inflacion del 8%
generando un gran impacto econdmica, en casi todas las industrias del pais, sin
embargo, segun el estudio realizado se determind que si es rentable crear la agencia de

seguros meédicos, a pesar de la inflacion que actualmente atraviesa el pais.

Estrategia de salida

Si bien en el estudio de factibilidad econémica se obtuvieron datos que indican
que si es rentable la creacion de una agencia de seguros medicos en el Condado de
Miami — Dade, enfocada en la Ley de Cuidados de Salud a Bajo Costo (ACA) se
propone tener una estrategia de salida del mercado.

Pueden existir diversos escenarios, por el cual se decida salir del mercado, sin
embargo como estrategia en caso de que asi sea se establecid vender la cartera de cliente
a una agencia que se dedique a la misma linea de productos, en este caso, seguros
médicos, es una accion completamente legal. EI monto de la cartera del negocio
dependera de diversos factores como lo son: el numero de clientes, cantidad de

reclamaciones, la rentabilidad, entre otros.

Modelo de negocio

Se definié como modelo de negocio para la creacion de una agencia de seguros
médicos ubicada en el Condado de Miami - Dade enfocada en la Ley de Cuidados de
Salud a Bajo Costo (ACA) para desarrollar el modelo de negocio, se tomd en cuenta el
Método Lean Canvas, que se detalla a continuacion.

El cual fue de gran utilidad sobre todo, para la establecer la propuesta de valor,
siendo esta la creacién de una pagina web, que permita a los potenciales clientes poder
cotizarse en la plataforma, y si desea continuar con el proceso en uno de los planes
cotizados, crear su propia aplicacion — los datos del agente ya estaran de forma
sistematizada en la aplicacion — de manera de gque este potencial cliente puede ahorrarse

tiempo y sea esta una fuente de ingreso Yy ventaja competitiva.
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Problema

Solucion

£n =l Condadb de Miami-Dade, Brinder stencion of cliente los 385
Florida en los Estados Unidos ef aias al aho, o fraves de nuastoy
16,2% de sus habitanes no canalas do comunicacadn
ta segu ico.
ROR o dico, informacian a tlmpo real de la
ubicacion de bospiiaies, farmacias,
CENIro de Urgencias, centios de
OLx} dlagndstica y mucho mds de su
saguro medico.
Soporte af chente en ln pagina ‘web
de fotme ntersctive
(] ™
Métricas clave
Prospectos clientes Imensus)
Cantidad total de chientes mievas
Alternativas existentes Imensual)
Cantidad total de clieates
No asegurarse renovadas (mansuall
Cantidad tatal de clentes
rArse directamants £on la
pn— caneelados {mansusl)
Ul ora.
Sattsfaccién 3 cionte
Agencias y apantes |Se aplicard una encuesta
Independientes samastral
Sequro médico a través del ] ® =
winpleador
Programs Medicare, Mediced,
Vetanacanos da Gara,
0
Estructura de costes
Alquiler de obcana
Coamisi comp N gente y rep
Marketing
Secyicios de fa oficing
Suminstras do ofcna
oL

Tabla 26. Método Lean Canvas

Propuesta de valor tnica
Pging web, que ke parmitird 2 los
potenciaies chantes poder
cotizarse on la plataforma, ¥ &
desea continuar & proceso can
uho de los planes cotzados podra
mealizar su aplicacidn a través de la
platafcoma, que ya teodrd los datos
regueridos del agente oe forma
automatizada {nomore del agente,

Ventaja injusta

La sgencia de seguros médicos
ImplErentans 100as sus
estratagias enfocadas en las
persanas ubicadas en et Condada

04 Mami-Dsde entre 24 y 45 afios.

Unliizara lua redes soclles ne
solamente como herramionta para
coptar cliente, deigual forma e le
facitars |s Informacidn i

¥ NFN) uan voz culmine su
aplicacitn, podra peocesar su prospecto clflmo o Mo & raves
2290 oo este medio [catzaciones,
tambios en su solicacion, IO
o1& & virtual, proveadaras madices y
hospitalas, entre otros).
el ® 5
Canal
Paging Web
Reces sociales:
Instagram
Facebook
Tetegram
WhatsAop
o
Concepto de alto nivel
Una forma g adguine un segurno
medico de farma ripda y sencila,
anfocads. e WiE generscion
Millannials
O
Flujos de Ingresos

Comisian poc chante Nuevas (mensuad)
Camusién poe chentes renavadot (mensual)
Bonllcacion sepecisl por clented nuwios #n & perlodo de nBcHpodn jsnus)

(el ®

Segmentos de clientes

L& agencin die segurcs médicos
ublcada en e Condaco de Miami -
Dade entocada en la Lay de
Cuidados de Salud a Bajo Costo
(ACA), es1abIecid que & ssgmento
escoguio, son tooas las personas
gue 10 ian con los s
parbmetos.

Estar ubicado en al Condado 99
Mami-Dade. Ser cucdagano,
residents O tener un estatus legal
gentro da Estados Unidos.
Roalizar su deciaracion de
impuesto IRS

Hombres y muares entre 21 y 45
afhas do edad

Estar dentro del mdics de la
pobreza 100% - 400%

N tenar Gegurcs médicos

oE

Primeros adoptantes

Milennials

Parejas rocién casanas
Familias

Soleterts

Parsongs enfre 24 y a5 afod que
no tanen mucho Tempo

(o]
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CAPITULO VI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Realizo un estudio a través del cual se determiné la factibilidad técnica -
econdmica para la creacién de una agencia de seguros médicos bajo la Ley del Cuidado
de Salud a Bajo Precio (ACA) ubicada en el Condado de Miami — Dade. En donde se

obtuvo las siguiente conclusiones:

El estudio de investigacion de campo, reflejo una gran aceptacion hacia la
iniciativa de promover una solucidn para todas las personas ubicadas en el Condado de

Miami — Dade que actualmente no cuentan con un seguro médico.

El estudio CANVAS nos confirma que es factible la creacién de la agencia de
seguros médicos ubicada en el Condado de Miami - Dade enfocada en la Ley de
Cuidados de Salud a Bajo Costo (ACA).

El proyecto visto desde la necesidad del mercado y evaluado técnicamente es
factible, finalmente se realizé un estudio econdémico a través del cual se comprobd que
la creacion de una agencia de seguros médicos si es rentable, en donde las proyecciones
realizadas para un tiempo de cinco afios, arrojan un crecimiento positivo. Se estimo que
la inversion inicial necesaria para establecer la agencia sera de $15,628.00 tomando en
cuenta todos los gastos necesarios, para la operatividad de la agencia.

Los resultados obtenidos del rendimiento podemos apreciar que la recuperacion
de la inversion antes de impuesto realizada, serd dentro de los primeros 15 meses de
funcionamiento de la agencia, se estima que para el primer afio se obtenga un ingreso
por ventas de $103,145.41 y un EBITDA del 8,22% siendo este un negocio rentable.

El proyecto es plenamente viable, segln la investigacion realizada a través de un

estudio de mercado, técnico, y econémico.

La diversificacion del portafolio de servicios, puede llegar a ser
contraproducente, en vez de ello, se debe profundizar en una sola linea de producto
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seleccionada, seguros médicos, de esta manera podemos mejorar la calidad de nuestro
servicio y atencion al cliente, se recomienda enfocarnos Unicamente en esta linea de
producto no menos de 5 afios, para poder ganar participacion en el mercado, fidelidad
de los clientes, y tener suficiente destreza antes de evaluar otras lineas como vida,

propiedad, auto, entre otros.

Es vital para el desarrollo de la agencia hacer alianzas estratégicas con otras
agencias que trabajen con otras lineas de la industria de seguros, como lo es seguros
dental, vision, vida, auto, propiedad, mascota, viajes entre otros, para referir a los

clientes en caso de ser necesarios y que dicha agencia también nos refiera a nosotros.

De igual manera, recomendamos hacer alianzas estratégicas con consultorios
médicos, doctor primario, enfermeras, ya que muchas veces los clientes nos pueden
preguntar si conocemos algin médico de alguna especialidad que le podamos

recomendar.

Por otro lado, un punto que la gente no suele tomar en cuenta en contar con una
estrategia de salida del mercado, existen diversos factores o variables que nos pueden
llevar a tomar esta decision como lo es cerrar la agencia de seguros, es por eso que es
importante tener una estrategia establecida, aunque sea un escenario que no se quiera

tomar a primera instancia.
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Estado de Ganancias y pérdidas 1° Afio

APENDICES Y ANEXOS

11

1500

1.“{

1,500|
0

Tabla 27. Estado de Ganancias y pérdidas 1° Afio

1,500!
0

7793 7807 7837 | 7888 7,835 7925| 795 7805| 79S| 79%5| 785| 785
(241 (4387 (5349 (5394) (4490) (. (785)] 1067 299| 4771| 6623 8A7S
18,043)| (19,085 21, 20,11 1 16.413)| (14,561)] (12, 9 ]
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Estado de Ganancias y pérdidas 2° Ao

9,777 9,777 9777  9.777 9.777  9.777 9.777 9,777 9,777 9777 97717 9777 117.322

Sueldos personal 3,904 3,904 3,904| 3,904 3,904| 3,904 3,904

: 2 ) 5 G 3.904 X 3,904 3904| 3904, 3904| 46,848
Pasivo Laboral o Beneficios de Ley 390 390 390 380 390 390 390 390 390 390 390 390 4,685
Servicios Bésicos 336 336 336 336 336 336 336 336 336 336 336 336 4,032
Suministros de oficina 244 244 244 244 244 244 244 244 244 244 244 244 2,928
Limpieza y Aseo 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 284
Gastos de Ventas y Marketing 1,175 1,175 1175 1,175 1,175 1,175 1,175 1,175 1,175 1175 1175] 1,175 14,099
Alquiler 1,500 1,500 1,500/ 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,600f 1,500; 1,500| 18,000
Uniformes 180 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 180

Tabla 28. Estado de Ganancias y pérdidas 2° Afio
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Estado de Ganancias y pérdidas 3° Afio

9,777 9,777 9,777 9,777 9,777 9,777 9,777 9777 9,777 9,777 9,777 117,322

Pasivo Laboral o Beneficlos de Ley 390 390 390 390 390 390 390 390 390 390 390 390 4,685
Servicios Basicos 336 336 338 336 336 338 336 336 336 336 336 338 4,032
Suministros de oficina 244 244 244 244 244 244 244 244 244 244 244 244 2,928
Limpiezay Aseo 82 82 82 82 82 82 82 82 &2 . 82 82 984
Gastos de Ventas y Marketing 1,175 1,175 1175 1.175 1175 1,175 1,175 1175 1,178 1,175 1,175 1,175] 14,099

8054 8138 8239 8892 9,145 9447 9811
27622 29,261 30,798 : 36,095 36,390
11,994 13,633 | 15,170 20,467

Tabla 29. Estado de Ganancias y pérdidas 3° Afio

81



Estado de Ganancias y pérdidas 4° Afio

Ventas mes 5 9.777 9,777 i 9,777 9,777 9,777 117,322

1,261 1513 1,816 2179 11,609

‘Sueldos personal 3,904 3,904 3,904 3,604 3,904 3,904 3,904 3,904 3,904/ 3904 3,904 3,904, 46848
'Pasivo Laboral o Beneficios de Ley 390 390, 390 390 390 390 390 390 380 390 390 390, 4,685
‘Serviclos Basicos 336 336 336 336 336 336 336 336 336 336 336 336 4,032
‘Suministros de oficina 244 2a4 204 244 244 244 244 244 244 244 244 244 2928
Limpieza y Aseo 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 |
'Gastos de Ventas y Marketing 1,175 1,175 1,175 1,175 1,175 1,175 1176 1,175 1,175 1,175 1,175 1,175 14,099
Alquier Lo tsl el OB GGl eSOl iedl e vgel LoNl sl i ol

0 }

Tabla 30. Estado de Ganancias y pérdidas 4° Afio
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Estado de Ganancias y pérdidas 5° Afio

Ventas mes 9,777 9.777 9,777

3

8
8
-
8
:
2
w©
2
g

9,77

-~
o

777

:

9,777 9777 9,777 9,777 9777 117,322

Costo de venta 1,281 1,513 1816 2,179 11,609

Sueldos personal 3904 3904 3904 3904 3,904 3904 3904 3904 3904 3904 3904 3,904 46,848
Pasivo Laboral o Beneficios de Ley 390 390 390 300 390 390 -390 390 390 390 390 390 4,685
Servicios Basicos 336 336 336 338 336 336 336 336 336 336 336 336 4,032
Suministros de oficina 244 244 244 244, 244 244 244 244 244 244 244 244 2,028
Limpieza y Aseo 82 82 82 82! 82 82 82 82 82 82! 82 82 984
Gastos de Ventas y Marketing 1475 1175 1,175 1,175, 1175 1478) 1175 1,475| 1,175 1,475 1,175 1,175 14,099
Alquiler 1,500, 1,500, 1,500, 1,500 1500 1500/ 1500/ 15500/ 1,500, 1,500 1,500 1,500 18,000

iformes 0 ol 0 0 0 0 0 0 0 0 180,

7,983 8,054 8138 | 8239 8,361 8,507 8,682 8,892 | 9,145 9,447 9,811
41579 | 43218 44755
25,951

Tabla 31. Estado de Ganancias y pérdidas 5° Afio.
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