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1. Resumen Ejecutivo

La siguiente corresponde a una propuesta de plan de marketing para la empresa Momentu.
Momentu es una startup de salud para empleados, comenzd como una plataforma de
bienestar emocional y salud mental para Latinoamérica, sin embargo, evoluciond su
servicio e incursiono en el sector de insurtech, convirtiendose en un broker digital de
salud integral para empleados en México, donde por medio de la gestion de seguros y una
plataforma de bienestar logra impactar tanto en la salud fisica como mental. Este plan de
marketing tiene como objetivo aumentar el posicionamiento de la marca en México

durante el afio 2023, logrando un aumento del 80% de sus clientes.

El mercado de seguros para empleados en México es un mercado en crecimiento debido
a diferentes factores como: competencia por talento, salud publica de poca cobertura y
baja calidad, el crecimiento de la economia y otros factores mas. Sin embargo, la mayoria
de las empresas que ofrecen este tipo de servicios se han quedado rezagadas en la
incorporacion de nuevas tecnologias que les permitan adaptar y hacer mas eficientes sus
procesos, 1o que ocasiona por un lado insatisfaccion a los clientes y por otro lado, da

cabida a que nuevas empresas como Momentu puedan incursionar en el mercado.

Ante este panorama y una vez analizado tanto el macroentorno como la empresa, su
competencia y sus clientes, se precisa que es posible aumentar el posicionamiento de esta
nueva marca en el mercado mexicano de seguros, pues como se menciono anteriormente,
la empresa antes se orientaba con otro tipo de producto al mercado latinoamericano y

nunca habia concentrado todos sus esfuerzos en este pais.

La estrategia para apalancar dicho posicionamiento deseado sera en primer lugar definir
correctamente la ventaja competitiva y diferenciales de la marca, posicionandose como
una empresa innovadora para el cuidado completo de la salud de los empleados, logrando
mediante procesos tecnoldgicos optimizar la gestion de los seguros y cuidar la salud
mental mediante una plataforma de bienestar. A partir de esto, se duplicaran sus

estrategias de marketing y ventas, tal como se detalla mas adelante.

Los medios para lograr esto serd afiadir nuevos canales de distribucion y optimizar los

actuales, asi como la optimizacion de sus contenidos y en general de su estrategia de



comunicacion y promocién, para que pueda llegar correctamente a nuevos clientes y

lograr un reconocimiento de la marca en el mercado.

Finalmente, como resultado de esta estrategia se espera alcanzar al menos 16 clientes al
finalizar el afio, un posicionamiento de la marca en el sector de seguros en México y
utilidades por cerca de $2.000.000 MXN.



2. Introduccién

Momentu es una empresa B2B que empez6 como una solucién para incrementar el
bienestar de los colaboradores de empresas en toda Latinoamérica, y que tras unos 18
meses de operacion decidié cambiar su modelo de negocio y su producto por uno con
mayor rentabilidad, pasando a ser una empresa para el cuidado integral del colaborador
en México, donde no solamente gestiona pélizas de salud, sino que afiade una plataforma
para la gestion de estas y para el cuidado de la salud del colaborador, ofreciendo sesiones

de terapia, nutricion, coaching y médicos.

Este cambio en el modelo de negocio obedeci6 a factores de rentabilidad y también a la
oportunidad que representa dicho mercado en México, pues la fuerza laboral de México
es de casi 58 millones de personas y es uno de los paises mas estables en términos
politicos y econdmicos de la region; ademas la tasa de desempleo es de menos del 3%
por lo que las empresas tratan de competir por la oferta laboral mediante beneficios como

estos.

Ademas, los principales brokeres de seguros del mercado mexicano no tienen procesos
digitales y hacen que muchos tramites sean pocos agiles y dificiles de entender tanto para
el usuario final como para el decisor de la compra. En el caso de los empleados, estos
finalmente no entienden sus seguros y no saben como acceder a ellos y hacer un buen uso
de los mismos; mientras que, en el caso del decisor de compra, estos tienen que hacer
procesos manuales o poco efectivos para la gestion de las polizas, ademas deben lidiar
con todas las preguntas y dudas que tengan sus empleados respecto al uso de este tipo de

beneficios.

En este sentido, Momentu tiene un gran potencial de poder resolver mediante un servicio
digital y automatizado estas oportunidades de mejora y hacer mas facil la experiencia en
este tipo de beneficios tanto para el usuario final como para el decisor de compra. Muestra
del potencial de esta solucion es que durante los aproximadamente 4 meses de operacion

que lleva bajo este modelo de negocio ha logrado cerrar aproximadamente 10 clientes.

El presente plan de marketing tiene como objetivo darle a la empresa herramientas que
permitan una consolidacion de su posicionamiento en el mercado para asi aumentar las

ventas y rentabilidad de la empresa.



3. Objetivos

3.1 Objetivo general

Desarrollar conceptualmente una estrategia de marketing para el posicionamiento de la

marca Momentu en México en el afio 2023.

3.2 Objetivos Especificos

Evaluar la percepcion de la marca Momentu en México.

Determinar atributos y variables que permitan posicionar a Momentu en México.
Identificar y definir la ventaja competitiva de Momentu.

Identificar y analizar la estrategia de posicionamiento de marca de los principales

competidores de Momentu.

Establecer las diferentes estrategias para el posicionamiento de la marca Momentu.



4. Analisis
4.1 Anélisis del macroentorno.

Entorno econémico.

La economia mexicana ha tenido un crecimiento constante desde la pandemia, el Producto
Interno Bruto (en adelante PIB) en el afio 2021 fue de 1.272.839 millones de US, en el
2022 tuvo una variacion del 3,1%, resultando en 1.414.101 millones de US de PIB. Para
el presente afio se prevé que el crecimiento del PIB sea de un 2,6%, sin embargo, el
crecimiento podria ser menor por la alta probabilidad de recesién en Estados Unidos

(Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémicos OCDE, 2023).

Las actividades terciarias como el sector de servicios y comercio son las que han tenido
un mayor crecimiento en los ultimos afios y son el principal impulso econémico de
México, seguido por las actividades secundarias como el sector industrial y de
manufactura (INEGI, 2023).

En cuanto al indicador de inflacién anual, durante el 2021 fue de 5.81% y crecio hasta un
8.15% para el afio 2022; sin embargo, el panorama para el presente afio es positivo y se
espera que la inflacion anual se ubique por debajo del 5%, lo que se acerca a la meta de
inflacion del Banco Central, quien considera una inflacion del 3% como sana (INEGI,
2023).

Por otra parte, los indices de desocupacion en el pais han registrado sus minimos
historicos, debido a factores como la expansion de la economia, desaceleracion de la
inflacion y una oferta laboral que crece; tanto durante el primer trimestre como el segundo
trimestre del afo, la tasa de desocupacion fue del 2.7%, siendo uno de los mas bajos de

la region e impactando positivamente en indicadores como el consumo (OCDE, 2023).

Segun la OCDE (2023), destaca que la inversion en el pais podria crecer, debido por una
parte a un funcionamiento mas fluido de las cadenas de valor mundiales, que habian
tenido tenido un estancamiento y ralentizacion durante la pandemia, y por otra parte al
traslado de actividad manufacturera a México principalmente proveniente de Estados

Unidos, dada su cercania y los menores costos de produccién en este pais (pp.1).



Los indicadores mencionados anteriormente muestran un panorama positivo para una
empresa como Momentu, pues, por un lado, los sectores que mas crecimiento han tenido
son el terciario principalmente las industrias target como lo son las de servicios y
comercio dentro de las que se incluyen servicios de tecnologia, el sector financiero,

marketing y publicidad, y otros afines.

Adicionalmente a esto, una menor tasa de desempleo también implica una oferta laboral
mas competida no sélo en términos de salario real sino también en términos de beneficios,

pues las empresas buscaran atraer al mejor talento con este tipo de estrategias.

Por ultimo, una mayor inversion extranjera en el pais puede ser una oportunidad para la
creacion de nuevas plazas de trabajo que también impactan en la tasa de desempleo y en

la competencia por la oferta laboral que se menciond en el parrafo anterior.
Entorno politico.

México ha sido uno de los paises de Latinoamérica con menores beneficios por ley para
los empleados, 1o que ha ocasionado altos indices de agotamiento en las personas y
numerosas demandas tanto para empleadores como para el Estado por abusos laborales.
Sin embargo, desde el 2019 el gobierno federal promulgoé una reforma historica a la Ley
Federal del Trabajo, que transformo no solo el sistema de justicia laboral sino también las
normas sindicales; todo esto para velar por el trabajo digno de los mexicanos (El
Economista, 2023).

Desde entonces, han cambiado varias leyes en relacion con el trabajo dentro de las que se
destacan el reconocimiento del teletrabajo como figura laboral y se establecieron reglas
para los empleadores en este tipo de contratos, como respetar la desconexion digital de
los empleados. También se destaca la ley que blinda el salario minimo para que el ajuste
anual minimamente sea la tasa de inflacion, en este sentido durante los Gltimos afios los

mexicanos han tenido ajustes histdricos en su salario minimo.

En el afio 2021, se prohibe la subcontratacion de personal y se establecen nuevos
reglamentos para la tercerizacion de servicios. Ademas, uno de los cambios que mayor
impacto tuvo a nivel politico fue la ampliacion del periodo de vacaciones legales, pues
era el méas bajo de la region y no habia sido modificado en méas de 50 afios, el tiempo

minimo de vacaciones paso de 6 a 12 dias.



En camino se encuentran otras reformas, como la reduccion de la jornada laboral, la
creacion del sistema nacional de cuidados, el salario igualitario y mas, que buscan
dignificar el trabajador y garantizar también condiciones minimas para las relaciones

patronales.

Lo mencionado anteriormente, puede tener un impacto positivo para una empresa como
Momentu, que busca el cuidado integral del empleado y tener un impacto positivo en la
salud de este, pues las leyes y reformas, son una muestra de la importancia que empieza

a cobrar el trabajador en el &mbito laboral mexicano y el empoderamiento del mismo.

Dentro del entorno politico también es importante destacar que en el pais existen leyes
como la Ley sobre el Contrato de Seguro en México, que regula los derechos y
obligaciones de asegurado y asegurador, que impactan directamente en la actividad que
presta la empresa y por ende debe ser una variable que se mantenga vigilada ante

eventuales cambios.

Asi mismo, a partir del 2015 se aprob0 y entr6 en marcha la Ley General de Instituciones
y Sociedades Mutualistas de Seguros, con un gran impacto para las empresas gestoras de
seguros, pues en ella se regula la organizacién, funcionamiento, actividades y operaciones

de dichas sociedades.

Por otra parte, México cuenta con un sistema de seguridad social que proporciona
atencion médica y otros beneficios de salud para los empleados, la afiliacion a dicho
sistema es obligatoria para las empresas, por lo que los cambios que se realicen en este

podrian impactar la demanda de servicios como los que presta Momentu.
Entorno social

En el ambito social, es importante destacar que México es el pais mayor poblado de la
regién, de acuerdo con la Encuesta Nacional de Ocupacion y Empleo (ENOE), en el
primer trimestre del 2023 la poblacién mexicana llegd a los 129 millones de personas, de
la cual el 45% es fuerza laboral ocupada, dentro de esta se destaca un crecimiento de la
fuerza laboral joven. Estas cifras representan una oportunidad de mercado para empresas

del rubro de seguros, pues la poblacion a cubrir es grande y en crecimiento constante.

Dentro de este ambito es importante destacar la cultura de seguros en el pais que ha ido
evolucionando en los Ultimos afios y que impacta en la capacidad de mercado de las

empresas como Momentu, pues principalmente después del COVID muchas empresas se



dieron cuenta del valor que tenia para los empleados tener coberturas adicionales de salud
como los seguros de gastos médicos. Durante el 2019 la penetracion de mercado de este
tipo de seguros era del 9% Yy para fines del 2021 era del 9.7%, avance mas importante
desde el 2010 (El Financiero, 2022), asi mismo la penetracién de mercado del seguro de
vida alcanzo para fines del 2021 el 20%.

Adicionalmente, México es un pais con altas cifras de enfermedades, aproximadamente
11.5 millones de mexicanos tienen diabetes, 48 millones sobrepeso y 30 millones sufren
de hipertension, asi mismo es importante destacar que cerca del 50% del gasto médico y
en salud de las personas sale directamente del bolsillo de ellos, que representa un
problema social grande teniendo en cuenta las desigualdades econdémicas del pais. Por lo
tanto, ofrecer seguros para los empleados es una practica empresarial que hace mas
competitivas a las empresas en su oferta y contribuye a mejorar el nivel de vida de las

personas en la sociedad.
Entorno tecnoldgico

La tecnologia desempefia un rol importante para una empresa como Momentu, pues esta
le apunta a la digitalizacion y automatizacion de procesos en la gestion de seguros, como
parte de su diferencial y valor agregado frente a otros competidores del mercado. Por
consiguiente, es importante analizar algunas variables de dicho entorno para poder darle

una buena experiencia al usuario y tener éxito en el mercado.

En este sentido, el entorno tecnolégico en México es prometedor pues ha tenido un
crecimiento y avance constante tanto en el uso como en el desarrollo de tecnologias
digitales y mdviles. Esto se evidencia en que casi un 75% de la poblacion contaba con
acceso a internet durante el 2022, un crecimiento del 15% respecto al afio 2018 (Statista,
2022).

Otro indicador que destaca del entorno es la adopcion de smartphones por parte de la
poblacidn, si bien México no es el lider en la region, se ubica cuarto detras de paises como
Brasil, Chile y Argentina, alcanzando un 67% de adopcion durante el afio 2020
(Consumotic, 2022). Sin embargo, el porcentaje de usuarios que utiliza teléfonos

celulares en México que utiliza smartphone fue casi del 94% (INEGI, 2023)
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Tambien es prometedor el gran crecimiento en uso de aplicaciones moviles, pues durante
el 2021 mas del 95% de los usuarios de smartphone utilizaron alguna aplicacion; el uso
més comun de aplicaciones por parte de dichos usuarios en el mismo afio fueron las redes
sociales (86%), aplicaciones de geolocalizacion (75%) y correo electrénico (71%)
(Statista, 2023).

Si bien es prometedor el avance tecnoldgico, también se debe tener en cuenta una
inversion en tecnologia y ciberseguridad para proteger los datos de los clientes pues al
tratarse de seguros se maneja informacion financiera y personal sensible. Al igual que las
regulaciones que haya en materia tecnoldgica como las leyes de proteccion de datos
personales y las regulaciones que realice para la venta digital de seguros por parte de la
Comision Nacional de Seguros y Fianzas (CNSF).

4.2 Analisis del mercado

México es un mercado de mas de 129 millones de personas, un mercado grande y en
constante crecimiento tanto de su poblacion como de la fuerza laboral. De acuerdo con el
Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econdémicas (DENUE) para el mes de mayo
del afio 2022, habian méas de 5.528.698 unidades de negocio legalmente constituidas en

el pais, donde predominan el sector terciario, con actividades de comercio y servicio.

Es relevante destacar que la alta competencia en el mercado laboral también ha impulsado
a que las empresas, especialmente las medianas y grandes en México busquen atraer y
retener al talento ofreciendo beneficios como seguros como ventaja competitiva de marca

empleadora.

Asi mismo, un estudio realizado por Endeavor en el 2017 destaca que mas del 50% del
gasto nacional en el sector salud proviene directamente del bolsillo de los mexicanos, y
estd destinado a cubrir gastos médicos; por lo tanto reafirma que las empresas que
ofrezcan este tipo de beneficios pueden ser mas competitivas en el mercado laboral pues

quitarian una carga econdmica del empleado.

El mercado de seguros para empleados en México es un mercado en crecimiento como
se ha mencionado anteriormente, pues a raiz de la pandemia se han incrementado el

porcentaje de pdlizas de gastos médicos y de vidas emitidas para empleados.
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Por otra parte, el mercado mexicano de salud se ha caracterizado por tener una atencion
reactiva ante una enfermedad y no una atencion orientada a prevenir que las personas
desarrollen enfermedades (Endeavor, 2017). Lo anterior también representa una
oportunidad para una empresa como Momentu, pues busca que las personas puedan tener
una atencion primaria en salud mediante la plataforma de bienestar y ademas tengan

cobertura privada mediante su seguro.

Si bien no hay datos actualizados del nimero de empresas que ofrecen beneficios como
seguros a sus empleados; para el afio 2018 solo el 0.3% de las 3.7 millones de pequefias
y medianas en México ofrecia seguro de vida para sus empleados (L6pez, 2018).

Como parte de este andlisis del mercado, es importante resaltar que el mayor nimero de
asegurados se concentra en ciudades como Ciudad de México, Nuevo Ledn, Jalisco y

Estado de Mexico (Asociacion Mexicana de Instituciones de Seguros AMIS, 2022).

También se destaca que es un mercado con gran dinamismo durante los ultimos 12 afios
y ha alcanzado un valor de mas de 120 millones de pesos mexicanos al afio en pdlizas de
gastos médicos (AMIS, 2022). La industria de seguros en México se caracteriza por ser
solida y solvente, y sus capitales superan con creces el minimo requerido por ley para
operar (AMIS, 2022). Esto indica de una madurez y un buen desempefio de las empresas

que actualmente conforman este mercado.

En cuanto a la competencia, es importante resaltar que hay varios tipos de competidores,
por un lado estan las empresas aseguradoras, que ofrecen directamente estos servicios a
las empresas, como lo son Mapfre, AXA Seguros, Allianz, MetLife y otras, estas se
caracterizan por ser empresas globales, con mucha tradicion en el mercado, multiples
categorias de productos, que van desde seguros individuales para personas hasta seguros
para hogares, autos y empleados; a nivel B2B estas empresas se centran en grandes
empresas multinacionales y/o globales con quienes hacen acuerdos desde las casas
matrices de cada una y venden los seguros para todos los empleados en los diferentes

paises donde tengan cobertura ofreciendo precios mucho mas competitivos.

De acuerdo con la Comision Nacional de Seguros y Fianzas a julio del presente afio habia
aproximadamente 60 empresas aseguradoras en México. Estas empresas aseguradoras no
suelen tener como target a las empresas medianas y pequefas, pues éstas suelen ser
cuentas pequefias con menor retorno a la inversién y que suelen pedir soluciones y

servicios mas personalizadas y menos estandar como los que ofrecen las aseguradoras
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debido a su complejidad y estructura. Por otra parte, los competidores también pueden

ser otras empresas corredoras de seguros

Por otra parte, dentro de los competidores se encuentran otros agentes externos
intermediarios de seguros en México; de acuerdo con la Comision Nacional de Seguros
y Fianzas a junio del 2023 eran aproximadamente 350, estos agentes externos contemplan
tanto las empresas legalmente constituidas y que prestan este tipo de servicios como las
personas fisicas autorizadas para prestar este tipo de servicios.

Las empresas legalmente constituidas suelen concentrarse en empresas pequefias y
medianas del lugar donde estan ubicadas, si bien la mayoria son empresas con trayectoria
en el mercado, suelen tener poca diferenciacion y ser ineficientes en la prestacion del
servicio pues tienen procesos muy manuales y no realizan inversiones en mejorar los
mismos. Estas empresas llegan a los clientes mediante estrategias tradicionales como
visitar empresas para ofrecer sus servicios, recomendacion de colegas y comunicacion

tradicional como publicidad en banners, revistas y folletos.

Sin embargo, es importante destacar algunos competidores nuevos del mercado, que
también han encontrado oportunidades de mejora y diferenciacion en los servicios de
intermediacion de seguros, como es el caso de la empresa Surexs, que busca no ser un
broker tradicional sino apalancarse de la innovacion tecnologica para ofrecer servicios
mas personalizados y con mayor calidad para que las empresas y empleados puedan sacar
el maximo provecho de sus seguros; este tipo de empresas entran en la categoria de
“insurtech” y buscan revolucionar con innovacion y tecnologia los servicios de seguros
en el pais tanto con aplicaciones como herramientas digitales que automaticen procesos

que los brokeres tradicionales realizan manualmente.

Como parte de los competidores indirectos se encuentran las empresas de consultoria de
beneficios para empleados, que si bien no ofrecen seguros, pueden ofrecer otro tipo de
beneficios y algunas empresas podrian optar por estos en lugar de un servicio de seguro
para los empleados. Dentro de esta categoria si hay mas diferenciacion en los servicios
que pueden ir desde empresas especializadas en bienestar y salud mental, hasta empresas
con tarjetas de descuento y bonos para empleados. También se destaca que son empresas
con mas tecnologia, que buscan diferenciarse y se preocupan mas por la innovacion y la

solucion a los problemas de las empresas. Un ejemplo de esto son empresas como SiVale,
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que cuenta con tarjetas de descuento y vales que se pueden personalizar de acuerdo con

las necesidades de la empresa y los empleados.

4.3 Analisis del consumidor

El mercado al que le apunta Momentu son empresas mexicanas principalmente del sector
terciario (comercio y servicios) de rubros como marketing, publicidad, tecnologia,
servicios financieros y afines; que buscan atraer el mejor talento y para ello cuentan con

planes de beneficios.

En este sentido es importante destacar que el sector terciario en México ha tenido un
crecimiento superior al PIB y es el sector que mas ha crecido, es decir, que ha crecido
mas rapido que la economia general mexicana, se espera que para fines del presente afio
crezca cerca de 4.3% (INEGI, 2023).

Esta tendencia también podria mejorar debido a factores como el nearshoring, que
consiste en mudar fabricas de un pais cercano a otro con costos mas baratos como es el

caso de Mexico, respecto a Estados Unidos y Canada.

También se destaca que dicho sector aport6 durante el 2021 cerca del 65% del PIB total
en México y el 60% de la fuerza laboral, lo cual representa una gran oportunidad para

empresas que le apuntan a este segmento.
Comportamiento de compra y habitos de consumo

El comportamiento de compra de seguros de salud para empleados se ve influenciado por
varios factores como pueden ser el costo tanto en las primas como los copagos y
deducibles, asi mismo el incremento anual de las primas puede influir en el

comportamiento de compray ser un motivo para cambiar de proveedor.

Otros factores que influyen en el comportamiento de compra pueden estar relacionadas
con la salud de los empleados, pues como se ha mencionado anteriormente, México es un
pais con altas tasas de enfermedad y las empresas que tengan como parte de su cultura y
valores promover la salud de estos podria decidir adquirir algun seguro de salud como

parte de su estrategia.

Adicionalmente a lo anterior, las empresas también pueden comprar un seguro de salud

para los empleados como parte de su estrategia de beneficios laborales para atraer y
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retener talento clave en la organizacion y ser competitivos en un mercado tan demandado

como es el caso de México.

Por otra parte, también influye en el comportamiento de compra la cobertura, red de
proveedores y los beneficios adicionales que contenga el seguro de salud, como lo son

servicios de bienestar, programas preventivos y atencion primaria de alta calidad.

Por ultimo, otro de los factores que va a influir en el comportamiento de compra sera las
experiencias previas con otros brokeres y seguros de salud, asi como las opiniones y
recomendaciones ya sean propias de otras empresas en las que hayan trabajado o de
colegas, pues al tratarse de una compra con alto costo e impacto a nivel de la salud del
empleado, las empresas pueden ser muy selectivas y objetivas al momento de escoger un
proveedor.

Estimacion de demanda

Se estima que la demanda de seguros de salud para empleados tenga un crecimiento méas
lento que el de los ultimos afios, debido principalmente a la desaceleracién economica a
nivel mundial que también afecta a México y a las empresas en dicho pais. En vista de un
decrecimiento en las ventas y/o utilidades de la operacion de las empresas, estas pueden
verse en la necesidad de priorizar gastos y costos obligatorios y dejar en ultimo lugar los

opcionales como seguros.

Sin embargo, las carencias en las principales areas de cobertura de salud puablica en
México, como lo son la infraestructura hospitalaria, los medicamentos y tratamientos y la
falta de recurso humano o recurso humano altamente capacitado, pueden incentivar la

demanda de servicios privados como seguros (Endeavor, 2017).

En términos generales, la demanda se seguros de gastos médicos en México ha crecido
un 60% durante la Gltima década, impulsado por la pandemia principalmente, es una
muestra de la importancia que ha cobrado el tener una cobertura adicional, que garantice
mejores condiciones de servicio y que busque que la atencion en salud sea preventiva (El
Economista, 2022).
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4.4 Anélisis de Porter

Amenaza de servicios sustitutos

Algunas amenazas que tienen los brokeres de seguros de salud para empleados puede ser
la venta de seguros por parte directa de las aseguradoras, si bien el mercado mexicano de
seguros cuenta con muchas regulaciones y es dificil contratar este tipo de servicios de
manera directa, las empresas que busquen reducir costos y evitar las comisiones de
intermediarios podrian optar por esta contratacion directa. De igual manera, las empresas
con capitales extranjeros, multinacionales o que manejan directrices a nivel regional o
global, pueden tener una mayor facilidad y en algunos casos estan obligadas a adquirir

este tipo de servicios de manera directa, sin la intermediacion de un bréker.

Por otra parte, algunas empresas podrian optar por no contratar un seguro tradicional sino
auto asegurarse, asumiendo una parte del riesgo y financiando parcial o totalmente los
costos de atencion médica de sus empleados, sin la necesidad de un intermediario o

empresa de seguros, sino con un equipo interno que se dedique a estos temas.

También existe la posibilidad de tercerizar la administracion de los beneficios para los
empleados incluyendo seguros, y algunas empresas pueden optar por esta opcion para
optimizar el tiempo y poder enfocarse en otros aspectos mas importantes dentro del
negocio. En estos casos, los proveedores de administracion de beneficios podrian ofrecer
soluciones que no incluyan seguros, que no requieran de un bréker o podrian tener ya

acuerdos preestablecidos con otros brokeres del mercado.

Otra alternativa que podria reemplazar a un broker son los servicios de consultoria de
beneficios para empleados, donde estos asesoran a las empresas para crear en conjunto

planes de beneficios competitivos de acuerdo a sus caracteristicas particulares.
Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores es alto, debido a que hay un nimero reducido
de compafiias proveedoras de seguros y son compafiias con larga trayectoria,
posicionamiento y poder en el mercado. Sin embargo, un punto a favor es que el mercado
de seguros es homogéneo, en el sentido de que la oferta es muy similar y con poca

diferenciacion entre cada proveedor.
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Poder de negociacion de los compradores

Dependiendo del tamafio de la empresa y el posicionamiento de esta, los compradores
pueden tener mas o menos poder de negociacion, pues al tratarse de un servicio cuyo
costo es por persona, entre mas empleados tenga la empresa mayor poder van a tener para
negociar tarifas y poner términos y condiciones a una empresa que recién estd
comenzando su trayectoria en el mercado, pues a esta Ultima le convendria cerrar un

cliente grande y con gran posicionamiento para apalancar el propio.

Asi mismo, las empresas que ya cuentan con un seguro y quieran cambiar de broker,
pueden negociar paralelamente con su proveedor actual para igualar la oferta y este podria
reducir sus precios con tal de no perder el cliente. En estos casos, las empresas tienen un

alto poder de negociacion pues elegiran la alternativa mas atractiva en costo/beneficio.
Amenaza de nuevos competidores

El mercado de seguros en Meéxico tiene muchas oportunidades de mejora por lo tanto
pueden surgir nuevas empresas y/o emprendimientos que busquen solucionar las mismas,
pues como se ha mencionado, es un sector con poca automatizacion y digitalizacion,
muchos tramites que resultan complejos para el comprador y para el usuario que hacen

que no se logren utilizar adecuadamente los seguros.

Ademas, es un sector que esta en crecimiento y cuyos margenes de ganancia pueden ser
altos, por lo tanto, puede resultar atractivo para otras empresas como consultoras de
Recursos Humanos, servicios empresariales y similares, incursionar en temas de

intermediacion de seguros.
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5. Diagnostico
A partir del andlisis de la situacion tanto externa como interna de la empresa se puede

concluir:

Las condiciones econdmicas de México son favorables para la empresa, es una de las
economias mas estables de la region y esta en constante crecimiento, sin embargo, hay
una amenaza de probabilidad de recesion de Estados Unidos que afecta directamente al
pais por la dependencia en importaciones y exportaciones. Asi mismo, las actividades
terciarias son las que mayor crecimiento han tenido, esto favorece directamente a la
operacion del negocio pues las empresas del sector servicios y comercio son empresas

target.

Otro aspecto relevante de la situacion economica es la baja tasa de desocupacion, lo que
se refleja en una mayor competencia en el mercado laboral por el talento, y puede implicar
un crecimiento en la demanda de este tipo de servicios como compensaciones no

salariales y beneficios que hagan mas competitiva la oferta laboral.

Por otra parte, en los ultimos afios se han venido desarrollando leyes y reformas que
buscan dignificar el trabajo de los mexicanos, pues México era uno de los paises con
menores beneficios por ley para los empleados. Estos cambios a favor del empleado
pueden generar una mayor demanda de servicios como el de Momentu, pues su proposito

es cuidar de manera integral la salud del empleado.

La penetracion del mercado de seguros en el pais ha aumentado, principalmente por la
pandemia del COVID, pues las empresas y empleados comenzaron a valorar mas este
tipo de beneficios y coberturas adicionales a las de ley. También se destaca que México
es un pais con altas tasas de enfermedades y el gasto médico de las personas proviene en
un 50% de su bolsillo, por lo tanto, reafirma que las empresas que ofrecen este tipo de
beneficios como seguros y bienestar a sus empleados pueden ser mas competitivas y
contribuyen a mejorar el nivel de vida y la salud de las personas en México, lo que las
convierte en empresas con mayor compromiso social impactando tanto en su marca

empleadora como en su reputacion.

Es importante destacar que al tratarse de un servicio digital y de base tecnoldgica, las
caracteristicas de este entorno en el pais generan un impacto directo en la operacion y en
el servicio de Momentu; en este sentido, el entorno es prometedor pues el pais ha tenido

un avance tecnolégico y un crecimiento constante durante los Gltimos afios, ademas el
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target son empresas que por la raiz de su operacion y actividad los empleados deben
contar con un manejo minimo de herramientas digitales y tecnologias moviles, por lo que

no supondria una debilidad mayor para el servicio de Momentu.

En cuanto al mercado, se destaca que el mercado de seguros estd compuesto tanto por
empresas aseguradoras como por intermediarios con gran madurez en el mercado lo cual
también ha desencadenado en ineficiencias, conformismo y poca diferenciacién en el
servicio y a su vez en insatisfaccién para algunos usuarios. Si bien es un mercado maduro,
se puede considerar que el nimero de competidores es bajo teniendo en cuenta la cantidad
de empresas constituidas en México y el total de poblacion potencial a cubrir, sin
embargo, en el caso de los intermediarios, es importante destacar que la mayoria de estos

apuntan a un target similar.

Sin embargo, estas mismas caracteristicas del mercado han impulsado el surgimiento de
nuevos competidores que buscan cubrir esas ineficiencias y mejorar tanto la experiencia
de compra como la experiencia de uso del servicio tanto de cara al comprador como de

cara al usuario final.

Por otra parte, segun los resultados arrojados en la investigacion, la mayoria de las
empresas en Mexico cuenta con un plan de beneficios que incluye seguros,
principalmente por la necesidad de ser competitivos en el mercado laboral y cuidar la
salud de sus empleados; esto es un buen indicio para la estimacion de demanda de un

servicio como el de Momentu.

Adicional a lo mencionado en el parrafo anterior, la empresa soluciona alguna de las
oportunidades de mejora comunes entre los lideres y decisores de compra de este tipo de
servicios, como el servicio postventa, reduccion de tiempos de respuesta y la
automatizacion de altas y bajas del servicio, sin embargo, no logra comunicar y
promocionar de manera efectiva sus diferenciales y valor agregado respecto de otros

brékeres.

De acuerdo con lo revelado en la investigacion también hay oportunidades de mejora a
nivel de usuario final que Momentu esta desarrollando para poder solucionarlas y poder
darle valor agregado al usuario a fin de que el nivel de satisfaccion del servicio aumente,
tales como el desarrollo de una opcion online donde los usuarios puedan ampliar sus
coberturas y/o cambiarlas asumiendo el costo de este, o una guia digital sobre sus

coberturas y como hacer un uso eficiente de sus seguros. Es importante destacar, que para
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estos desarrollos a nivel del producto la empresa cuenta tanto con los recursos como con

la tecnologia y el personal para ejecutarlos.

A nivel del consumidor, es importante resaltar que el target al que le apunta la empresa
pertenece a uno de los sectores que mas ha tenido crecimiento en los Gltimos afios, incluso
por encima del crecimiento del PIB en el pais, siendo el sector que mas aporta a la

economia mexicana y el que concentra méas del 60% de la fuerza laboral.

Sumado a esto, la demanda de seguros ha tenido un alto crecimiento durante la Gltima
década, lo que representa una gran oportunidad para la empresa, pues es un indicador
positivo de la demanda potencial del producto.

Existe entonces un panorama alentador para la empresa: una demanda creciente, un
mercado maduro y que a su vez se encuentra en un estado de comodidad, consumidores
insatisfechos y/o que esperan mas del servicio, sin embargo, también puede ser un reto
tanto a nivel operativo pues la solucidn a nivel de producto esta en etapa de desarrollo,
como a nivel comercial, pues la empresa no tiene trayectoria en el mercado de seguros,

que se caracteriza por empresas con gran madurez y experiencia.

5.1 Analisis DOFA

Fortalezas

e Ofrece un producto con diferenciacion y valor agregado tanto para el comprador
como para el usuario final.

e Cuenta con el capital suficiente para poder desarrollar soluciones en un tiempo
reducido.

e EI personal se adapta constantemente al cambio y busca siempre nuevas
estrategias para mejorar los procesos tanto a nivel comercial como a nivel
operativo.

e Cuenta con acuerdos con las aseguradoras que le permite tener precios mas bajos

que otros brokeres.
Oportunidades

e Laeconomia mexicana esta en constante crecimiento.
e Baja tasa de desocupacion que implica una mayor competencia en el mercado

laboral.
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e Cambios en el panorama legal que buscan dignificar al trabajador.

e La penetracion del mercado de seguros aumento después de la pandemia.

e Mercado sin mucha diferenciacién, ni ventajas competitivas, la mayoria de las
empresas del rubro se limitan a la venta de seguros sin ofrecer un valor agregado
considerable al cliente.

Debilidades

e Poca experiencia en el mercado de seguros y poca trayectoria en el mercado.

e Bajo posicionamiento, por lo que tiene poco reconocimiento y consolidacion en
el mercado.

e Si bien ya esta vendiendo el servicio y ya cuenta con clientes, hasta ahora se ha
estado trabajando con el minimo producto viable, pues la solucion se encuentra
en etapa de desarrollo.

e La empresa no logra comunicar y promocionar de manera efectiva sus
diferenciales y valor agregado respecto de otros brokeres.

Amenazas

e Probabilidad de recesion economica en Estados Unidos que afecta directamente a
México por su dependencia tanto en importaciones como exportaciones con dicho
pais.

e Mercado con mucha madurez, empresas con muchos afios de experiencia y
trayectoria.

e La mayoria de los competidores intermediarios de seguros le apuntan al mismo
target de empresas.

e Al ser un mercado con varias oportunidades de mejora pueden surgir nuevos

competidores, ademas el mercado es atractivo debido a sus altos méargenes de

ganancia y su crecimiento durante los ultimos afios.
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Tabla 1. Matriz DOFA

Fortalezas

Debilidades

e Ofrece un producto con diferenciacion
y valor agregado tanto para el
comprador como para el usuario final.

e Cuenta con el capital suficiente para
poder desarrollar soluciones en un
tiempo reducido.

e El personal se adapta constantemente
al cambio y busca siempre nuevas
estrategias para mejorar los procesos
tanto a nivel comercial como a nivel
operativo.

e Cuenta con acuerdos con las
aseguradoras que le permite tener
precios mas bajos que otros brokeres.

e Poca experiencia en el mercado de
seguros y poca trayectoria en el
mercado.

e Bajo posicionamiento, por lo que tiene
poco reconocimiento y consolidacion en
el mercado.

e Si bien ya estd vendiendo el servicio y
ya cuenta con clientes, hasta ahora se ha
estado trabajando con el minimo
producto viable, pues la solucion se
encuentra en etapa de desarrollo.

e La empresa no logra comunicar y
promocionar de manera efectiva sus
diferenciales y valor agregado respecto
de otros brokeres.

Oportunidades

Amenazas

e La economia mexicana esta en
constante crecimiento.

e Baja tasa de desocupacion que implica
una mayor competencia en el mercado
laboral.

e Cambios en el panorama legal que
buscan dignificar al trabajador.

e La penetracion del mercado de seguros
aumento después de la pandemia.

e Mercado sin mucha diferenciacion, ni
ventajas competitivas, la mayoria de
las empresas del rubro se limitan a la
venta de seguros sin ofrecer un valor
agregado considerable al cliente.

e Probabilidad de recesion economica en
Estados Unidos que afecta directamente
a México por su dependencia tanto en
importaciones como exportaciones con
dicho pais.

e Mercado con mucha madurez, empresas
con muchos afios de experiencia y
trayectoria.

e La mayoria de los competidores
intermediarios de seguros le apuntan al
mismo target de empresas.

e Al ser un mercado con varias
oportunidades de mejora pueden surgir
nuevos competidores, ademas el
mercado es atractivo debido a sus altos
margenes de ganancia y su crecimiento
durante los ultimos afios.

Fuente: Elaboracion propia, 2023.
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6. Marco referencial

El posicionamiento de marca, es una de las &reas del marketing que mas se estudian, tanto
en casos practicos y aplicados a empresas 0 marcas especificas, donde a partir de un
andlisis se logran establecer estrategias para el posicionamiento de marca, tal es el caso
realizado por Simanca et al. (2020) para el posicionamiento de la marca Proteja en el
mercado colombiano, donde desarrollan un analisis de las cinco fuerzas de Porter y un
mapa de posicionamiento comparando algunos atributos con los de sus principales

competidores.

Por otra parte, el posicionamiento de marca también se estudia desde un punto de vista
tedrico, donde se analiza la evolucion del concepto y las nuevas variables que se deben
tener en cuenta para su analisis tales como la globalizacion y las redes sociales. Tal es el
caso de un estudio realizado por Urrutia-Ramirez y Napan-Yactayo (2021), donde
después de un andlisis logran afirmar que existe una correlacion alta y significativa entre

el posicionamiento de marca y el nivel de compra por redes sociales.

Otros autores han estudiado el proceso del posicionamiento en el marketing; Olivar
(2021), propone que dicho proceso consta de cuatro etapas claves: un andlisis situacional,
el establecimiento del posicionamiento deseado, la planificacion de actividades y por

altimo la evaluacion y control de estrategias.
Para este plan de marketing se acudiran a los siguientes conceptos:
Posicionamiento de marca.

El posicionamiento de marca es una de las bases de la estrategia de marketing de cualquier
empresa. Kotler y Keller (2012), definen el posicionamiento como “la accion de disefiar
la oferta y la imagen de una empresa, de modo que estas ocupen un lugar distintivo en la
mente de los consumidores del mercado meta” (p. 300). Otros autores como Ries y Trout
(1981), definen el posicionamiento como “la forma de diferenciarse en la mente de su

cliente prospecto” (p. 3).
Ventaja competitiva.

La ventaja competitiva es definida por Kotler y Keller (2012) como “la habilidad de una

empresa para desempefiarse de una 0 mas maneras que sus competidores no pueden o no
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desean igualar” (p. 289). Asi mismo, la clave de la ventaja competitiva segin Kotler y
Keller (2012) es:

La diferenciacion relevante de la marca: los consumidores deben encontrar algo
Unico y significativo en cualquier oferta de mercado. Las diferencias pueden
basarse directamente en el producto o servicio, 0 en otras consideraciones
relacionadas con factores como los empleados, los canales, la imagen o los

servicios. (p. 294).
Comunicaciéon de marca.

La comunicacion de marca hace referencia al medio con el que las empresas logran
conectarse y relacionarse con sus diferentes grupos de interés. Para Cardozo (2007), la
comunicacion es ‘“un medio para motivar, persuadir, convencer, comprometer ideas,
facilitar procesos, armonizar puntos de vista” (p. 198). De este modo, la comunicacion de
la marca resulta de vital importancia en el posicionamiento de esta, pues es un medio para

lograr la imagen deseada en los diferentes grupos de interés.

Lambin (como se cito en Bricefio, Mejias y Gody (2018) plantea que la organizacion de
la comunicaciéon, como funcion del marketing tiene por objetivo, producir el
conocimiento para los productores, distribuidores y compradores, a traves de los

diferentes flujos de comunicacion.
Conciencia de marca.

La conciencia de marca es definida por Kotler y Keller (2012), como la “capacidad del
consumidor para reconocer o recordar la marca dentro de la categoria con el suficiente
detalle para llevar a cabo la compra” p. 482. Para Santana et al (2021), esta capacidad de
recordar una marca en particular se puede lograr estimulando a las personas y/o otros
grupos de interés con ciertos estimulos, como simbolos, que les permitan realizar

asociaciones en su memoria.

Los anteriores conceptos serviran de guia para el planteamiento del marketing mix de la
empresa: producto, precio, plaza y promocién como eje de la estrategia de

posicionamiento.
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7. Metodologia de investigacion
Tipo de investigacion

Se aplicara el método descriptivo.
Metodologia

Estudio cualitativo: Se llevaron a cabo entrevistas a potenciales clientes para obtener
informacion amplia, profunda y conocer generalidades del plan de beneficios que
ofrecian, los tipos de seguros, las caracteristicas internas del proceso de compra, las
ventajas y desventajas de sus proveedores actuales. Con el fin de encontrar oportunidades
de mejora y encontrar herramientas para que Momentu pudiera ser mas competitiva a

nivel de producto, comunicacion y servicio.
Muestra: 60 casos

Estudio cualitativo: 60 entrevistas a lideres de recursos humanos, directores financieros
y/o directores generales de empresas en México, quienes llevan los procesos de beneficios
para empleados dentro de las empresas. Estas empresas corresponden a sectores target

como servicios financieros, tecnologia, marketing y manufactura.
Técnica de procesamiento

Estudio cualitativo: Procesamiento y analisis de las entrevistas.
Objetivo de la investigacion

El objetivo principal de las entrevistas era entender las fortalezas y debilidades de los
proveedores actuales de las empresas y las oportunidades de mejora y/o valor agregado

que esperan de un seguro para detectar areas de oportunidad para Momentu.
Action Standard

A partir del analisis de estos resultados se decidira la estrategia de posicionamiento para
el servicio en México, por medio de los insights de los compradores y un planteamiento

del marketing mix: producto, precio, plaza y promocion.
Modelo de entrevista

Se realizaron entrevistas semiestructuradas a la muestra, donde se contactaron uno por
uno a los lideres de recursos humanos, financieros y/o directores generales de

aproximadamente 100 empresas que se encontraban en la base de datos de Momentu y
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que cumplian con los criterios del target de cantidad de empleados y ubicacién, de las

cuales solo se logro concretar entrevista con 60 empresas.

Estas entrevistas fueron semiestructuradas pues permitian tener una guia base de
preguntas, dando la oportunidad de ahondar en algunas respuestas del entrevistado y
pretendian recopilar ideas y comentarios sobre los beneficios de la empresa,
especialmente los seguros que permitieran construir un mejor producto. Las preguntas

estuvieron orientadas a entender:

1. Si la empresa contaba con un plan de beneficios.

2. Existencia de presupuesto para seguros.

w

Modo de contratacion del seguro (directamente con la aseguradora o mediante
broker)

Tomador de decision y proceso de compra.

4
5. Principales dolores y/o retos de sus proveedores actuales.

6. Principales dolores y/o problemas del seguro actual a nivel de usuarios.
7

Lo que les gustaria que tuvieran sus proveedores de seguros.
Resultados de la investigacion
Resultado de entrevistas
Analisis e interpretacion 9 de septiembre del 2023
Lugar: México.
Muestra: 60 empresas.
Target; Empresas ubicadas en México de mas de 20 empleados.

e Del total de empresas entrevistadas el 93% tienen un plan de beneficios, el 4% no
tiene y tampoco esta buscando, y el 3% no tiene, pero esta buscando activamente
beneficios.

e Este 3% de empresas que no cuentan con un plan de beneficios, pero actualmente
buscan uno, corresponden a empresas con poco tiempo en el mercado mexicano
(menos de 3 afios) y menos de 50 empleados.

e EI83% de las empresas que tenian plan de beneficios para los empleados, incluian
un seguro de salud en el mismo, ya fuera de vida, visual, dental, gastos médicos

mayores y/o menores.
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e De las empresas que tenian algun seguro el 80% lo contrataba mediante un broker
y el 20% restante lo hacia directamente con la aseguradora, algunas caracteristicas
en comun de estas Ultimas empresas, es que correspondian a grandes
multinacionales de méas de 5.000 empleados y con acuerdos globales con las
aseguradoras.

e En cuanto al proceso de decision en un 85% de las empresas habia mas de un
departamento involucrado en la compra de este, tales como Recursos Humanos,
Compras, Finanzas y/o Administracion; asi mismo en todas estas la aprobacion o
no del seguro dependia de la Direccion General. Solo un 15% de las empresas
entrevistadas tenian autonomia para el proceso de compra de este, pues contaban
con un presupuesto autorizado y total para el afio.

e Algunos de los principales dolores que mencionaron los entrevistados respecto a
sus proveedores actuales y los seguros son: Los tiempos de tramite de los
brokeres, pues a veces las respuestas no son rapidas; algunos también
mencionaron el proceso de altas y bajas cuando una persona sale o ingresa a la
empresa, pues es un proceso tedioso y operativo que les quita tiempo de tareas
mas estratégicas del area. También destacaron que la calidad del servicio de los
brokeres no es muy buena, una vez cierran el contrato la comunicacion es menor
y el tiempo de respuesta es largo. Por dltimo, varios coincidieron en que
anualmente les afecta el incremento de la péliza y en muchos casos se debe a un
mal uso por parte de los usuarios que afecta la tasa de siniestralidad y por ende
mayor valor de la péliza para el siguiente periodo.

e Anivel de usuarios finales los entrevistados destacaron tres problematicas, la méas
comun fue el desconocimiento del seguro, en cuanto a coberturas, orientacion y
demas que ocasiona por un lado usos innecesarios y afectaciones a la
siniestralidad que luego se refleja en mayores costos de la pdliza para las empresas
y por otro lado, hay usuarios que ante la falta de orientacion prefieren hacer uso
de servicios de salud privados. Otra problematica es la inconformidad con sus
seguros, a algunos usuarios les gustaria poder escoger por si mismos el seguro con
el presupuesto que les otorga la empresa.

e Los principales insights respecto a lo que les gustaria que tuvieran sus proveedores
de seguros son que la orientacion al empleado respecto a coberturas y demas
aspectos relacionados con el uso del seguro fueran claras y rapidas; algunos

mencionaron que les gustaria conocer en tiempo real el uso que sus empleados
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hacen de los seguros, para saber si realmente estan utilizando los beneficios que
otorga la empresa.

Anélisis de resultados
Analizando los resultados de la investigacion se puede concluir que:

1. La mayoria de las empresas en Meéxico cuentan con planes de beneficios como
parte de su estrategia de compensacién a los empleados, esto se puede deber a que
la oferta laboral mexicana es muy competida y las empresas deben implementar
beneficios no salariales para ser atractivas en el mercado y tener diferenciales en
sus ofertas. Esto también lo reafirma el hecho de que menos de un 5% de las
empresas no tiene un plan de beneficios y tampoco esta considerando establecer
uno.

2. Hay una gran oportunidad en el target de empresas con menos de tres afos en el
mercado y menos de 50 empleados, esto puede ser porque al tener poca trayectoria
en el mercado les cuesta mas atraer talento y deben ser competitivos frente a las
demas empresas del mercado.

3. No son empresas target aquellas multinacionales y/o empresas globales con méas
de 5.000 empleados, pues estas suelen tener acuerdos desde sus casas matrices
con las aseguradoras para una cobertura de los empleados a nivel global y/o
regional, de manera que la decision no esta en México y se deben respetar las
politicas y decisiones a nivel corporativo.

4. Hay oportunidades de mejora a nivel del servicio y del producto, pues dentro de
los principales dolores y/o problematicas de los compradores del seguro a nivel
empresarial, esta la calidad del servicio postventa y reduccién de tiempos de
respuesta. Ademas, se puede explorar la posibilidad de digitalizar y automatizar
el proceso de altas y bajas para quitarles cargas operativas a los encargados de
estos temas a nivel interno en la empresa.

5. Por otra parte, como el objetivo de Momentu es ser un broker digital, se podria
explorar la opcion de un tablero que muestre en tiempo real el uso que dan los
colaboradores a sus seguros, de manera que las personas encargadas de este tema
en la empresa puedan verlo y tomar decisiones al respecto.

6. A nivel de usuario también hay algunas oportunidades de mejora, tales como un

centro integrado de consultas y guias a donde ellos puedan acudir al momento de

28



usar su seguro y que sea atendido en tiempo real o en un periodo muy corto de
tiempo, esto ademas impactaria en la tasa de siniestralidad pues al ser orientados
mejor pueden hacer un uso eficiente del seguro sin afectar las polizas.

Por altimo y también a nivel de usuario, se puede explorar la oportunidad de
integrar en la plataforma de Momentu las opciones de cambiar los seguros, para
que los empleados estén satisfechos con el beneficio que les otorgan las empresas.
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8. Objetivos de Negocio
8.1 Conclusiones

Del anélisis del macroentorno, se resalta que México es uno de los paises mas estables
politica y econdmicamente de la region, ademas se encuentra en constante crecimiento,
especialmente el sector terciario que es al que pertenecen las empresas target de la
empresa. También se destaca un cambio positivo en el ambito legal que busca la
dignificacion del trabajador y que podria aumentar la demanda de este tipo de servicios.

Asi mismo, a nivel social y econdémico es importante destacar la baja tasa de desocupacion
en el mercado laboral mexicano, lo cual implica que las empresas cada vez tengan que

ser mas competitivas en sus estrategias salariales a fin de lograr atraer el mejor talento.

En cuanto al andlisis del consumidor se destacan tres aspectos, el primero es el
crecimiento del sector al que pertenece el target de empresas, que representa una
oportunidad para la empresa; el segundo aspecto a destacar es que el comportamiento de
compra del decisor se ve influenciado por diferentes factores como el costo, calidad y
cobertura del servicio, experiencias previas tanto propias como de referencias y la salud
en general de los empleados; el tercer y ultimo aspecto a destacar es que si bien la
demanda de este tipo de servicios ha crecido a raiz de la pandemia, se espera un

crecimiento lento en el sector debido a la desaceleracién econémica a nivel mundial.

A nivel del mercado, es relevante que el mercado de seguros para empleados se concentra
en las principales ciudades industriales y comerciales del pais. También se resalta que es
un mercado maduro, sélido y solvente, con competidores tanto directos como indirectos
que cuentan con amplia trayectoria y conocimiento del sector, sin embargo, muchos de
ellos no tienen gran diferenciacion y cuentan con varias oportunidades de mejora a nivel

del servicio.

La investigacion realizada a los 60 lideres de areas clave en la decision de compra de un
seguro corporativo, deja en evidencia una oportunidad en el mercado, pues muchas
empresas cuentan con este tipo de estrategias como parte de sus beneficios para hacer
mas competitivas sus ofertas laborales. Asi mismo, a la luz de los resultados arrojados en
la investigacion, hay una oportunidad grande en el target de empresas que tienen menos

de 50 empleados y poca trayectoria en el mercado, mientras que en empresas
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multinacionales con amplia trayectoria y mas de 5.000 empleados la oportunidad es casi

nula.

Ademés de lo mencionado anteriormente, la investigacion permite encontrar
oportunidades de mejora a nivel del producto y del servicio que permitan establecer una
ventaja diferencial para la empresa, tanto de cara al usuario final del seguro como de cara
al comprador y tomador de decision de este tipo de servicios en las empresas.

Teniendo en cuenta tanto la investigacién realizada, como el anélisis del entorno a nivel
micro y macro, y el marco referencial; es necesaria una estrategia de marketing de
posicionamiento de marketing para la empresa, que le permita a los clientes no solo
reconocer a la marca como parte de la oferta en el mercado, sino también identificar los

principales atributos de la marca y ventajas diferenciales respecto de la competencia.

8.2 Bases Estratégicas

Se trabajara entonces con una estrategia de marketing de posicionamiento de marca que
permita que los servicios de la empresa sean identificados y reconocidos de acuerdo con
las caracteristicas y valores que se definiran mas adelante, asi como sus atributos, valor
agregado y diferenciales respecto a los demas competidores tanto directos como

indirectos de la empresa.

La estrategia de marketing también sera de tipo ofensivo, pues parte de la estrategia de
posicionamiento puede ser considerada como ataque directo, ya que estd basada en
reduccion de precios e introduccion de nuevas caracteristicas y valores agregados en el
servicio, los cuales se detallaran en el mix de marketing y son parte fundamental de la

estrategia de posicionamiento de la marca.

Estas estrategias mencionadas anteriormente se proponen teniendo en cuenta el ciclo de
vida del servicio, ya que la empresa lleva pocos meses de haber iniciado la
comercializacion de este y se encuentra en una etapa de crecimiento, donde necesita
estrategias del tipo ofensivo para poder atacar a las empresas competidoras, de igual

manera para ello necesita un reconocimiento de la marca en la mente del comprador.

Asi mismo, se tomo en cuenta la matriz de Ansoff, pues la herramienta permiti6 analizar
la relacion producto-mercado de la empresa para ver la direccién en la cual avanzar. En

este caso y como se analizd durante la investigacion, el mercado de seguros se caracteriza
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por su madurez y por contar con diferentes oferentes para cada tipo de empresa, sin
embargo, la oportunidad esta en los productos, pues estos oferentes actuales cuentan con
poca diferenciacion, innovacién y mucho conformismo con los servicios y productos que
tienen actualmente. En este sentido, la empresa ha desarrollado innovaciones y mejoras
en un servicio ya existente, atendiendo los requerimientos y las oportunidades de mejora

de los potenciales compradores.

8.3 Definicion de Objetivos Estratégicos Cuantificables

Con respecto a los objetivos planteados inicialmente y una vez realizado el analisis
situacional, el objetivo general sigue siendo el mismo, pues la marca requiere de un
posicionamiento que contribuya no solo a la construccién de la misma en México, sino
también que influya en la percepcion de valor y diferenciacion en el mercado, de este
modo podra destacar sus caracteristicas y ventajas competitivas en el sector. Sin embargo,
a fin de ser mas concretos en el objetivo general, se afiade una variable que permita

cuantificar el mismo. A continuacion, se presenta este:

Objetivo general

Desarrollar conceptualmente una estrategia de marketing para el posicionamiento de la

marca Momentu en México en el afio 2023, logrando un aumento del 80% de clientes.
Objetivos Especificos

En lo referente a los objetivos especificos, estos siguen siendo los mismos planteados
inicialmente, pues se mantienen alineados con el objetivo general de posicionar la marca

en el mercado mexicano:

e Determinar atributos y variables que permitan posicionar a Momentu en México.

e Identificar y definir la ventaja competitiva de Momentu.

e Identificar y analizar la estrategia de posicionamiento de marca de los principales
competidores de Momentu.

e Establecer las diferentes estrategias para el posicionamiento de la marca

Momentu.
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A continuacion, se plantea un objetivo S.M.A.R.T. que proporcione una guia clara,

enfoque y cuantifique mejor el objetivo principal del plan de marketing.

S (Especifico): Posicionar y aumentar la preferencia de la marca entre las

empresas del target que ofrecen seguros para sus empleados.
M (medible): de 80 % (pasar de 9 clientes a por lo menos 16).

A (Alcanzable): Duplicar sus estrategias de marketing y ventas para aprovechar
el cierre de presupuesto de las empresas.

R (Relevante): Consolidar el crecimiento de la empresa y el posicionamiento de
la misma.

T (Tiempo): A 31 de diciembre del 2023.
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9. Estrategia Plan de Posicionamiento Momentu
9.1 Posicionamiento de Marca
Competitive Environment

La empresa se ubica en el segmento de intermediacion/gestion de seguros de salud y
beneficios para empleados.

Target

De acuerdo con los resultados de la investigacion el target de la empresa son empresas
entre 20 y 200 empleados del sector de servicios y comercio tales como empresas de
marketing, publicidad, consultoria, desarrollo tecnologico, financieras, contabilidad y
servicios legales, que requieren este tipo de servicios como estrategia de compensacion

para los empleados que les permita ser competitivas en el mercado laboral.

Principalmente son empresas ubicadas en las ciudades donde mas se concentran este tipo
de sectores como lo son Ciudad de México, Estado de México, Nuevo Leon, Jalisco,

Veracruz y Puebla.

Ademas, se caracterizan por ser empresas de corta trayectoria en el mercado, modernas y
que buscan estar a la vanguardia a nivel tecnologico y operativo para mantener su

posicionamiento en el mercado.
Portarretrato del comprador

e Lideres de Recursos Humanos.
Gloria, 35 afios

Es una persona amable y empatica que le gusta pensar desde el lado humano de las
personas, le gusta ser una lider cercana a su equipo y debe trabajar constantemente con
todos los demas lideres de la empresa, pues a su cargo esta el elemento humano de la
misma. Quiere siempre quedar bien ante sus colegas y busca la aprobacion de los mismos,
por lo tanto es temerosa de tomar riesgos al momento de compras como seguros de salud
y beneficios para los empleados pues de salir mal puede poner en riesgo no solo su

reputacion, sino el logro de sus objetivos y hasta su permanencia en el cargo.

34



Es una persona orientada al servicio y siempre busca el mayor beneficio para todos,
ademas es parte de sus indicadores mejorar la experiencia de los diferentes actores dentro
de la empresa, en el mismo sentido trabaja para desarrollar politicas que impacten
positivamente no solo en la experiencia laboral sino también en la vida del recurso

humano a su cargo.

Se caracteriza por ser una persona muy sociable y activa en redes sociales como LinkedIn
donde comparte con otros colegas del &rea de otras empresas y comparten referencias de
estrategias y servicios que han funcionado en sus cargos. Ademas, esta misma le sirve
para enterarse sobre eventos relacionados con sus areas de interés y cargo donde pueda
conectar con otros colegas.

e Lideres de compras
Antonio, 58 afios

Es una persona seria y calculadora, busca siempre el mayor beneficio para la empresa,
haciendo adquisiciones y compras, gestionando eficientemente los recursos de la
empresa. Tiene grandes habilidades de negociacion para lograr acuerdos favorables con

proveedores tanto en precio como en condiciones.

Es una persona analitica y evalda muy bien la relacion costo-beneficio de las
adquisiciones que piensa realizar, en el mismo sentido, se caracteriza ademas por ser
cuidadoso y estratégico pues debe optimizar sus recursos y alinear siempre las compras a

los objetivos y necesidades de la empresa.
e Lideres Financieros y Administrativos
Gerardo, 50 afios

Es una persona analitica y orientada a los resultados, busca siempre mantener éptima la
situacion financiera de la empresa y eso implica optimizar costos y eficientar el gasto.
Por su rol, debe estar al tanto y supervisar los gastos y uso de los recursos en las diferentes
areas de la empresa. Asi mismo, busca siempre oportunidades para reducir el costo y tener

eficiencia operativa.
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Es una persona que mantiene la calma frente a los diferentes retos y es capaz de tomar
decisiones arriesgadas, pero de manera efectiva y estratégica; siempre y cuando estas
estén orientadas al logro de las métricas e indicadores financieros éptimos para la

empresa.

Estructura de Insight del Consumidor
Verdad: quiere ofrecer beneficios para sus empleados que realmente sean utilizados para

que el gasto se pueda justificar.

Motivacion: Poder ofrecer algo que sea valorado por sus empleados y que le ayude a
mejorar el posicionamiento de la marca laboral en el mercado y a hacer mas competitivas

sus ofertas.

Tension: No quiere comprar algo que no sea utilizado, que le genere mas trabajo al
gestionarlo y cuyos costos no puedan ser sostenibles a largo plazo. Quiere encontrar un
proveedor eficiente, que sea proactivo, que tenga diferencial y valor agregado, y que

ademas le ayude a hacer mas eficiente su trabajo.
Insight

“Quiero tener un proveedor de seguros proactivo que me afiada valor a mi y a mis
empleados, que me garantice precios éptimos y asi yo pueda ofrecer el beneficio a mis

empleados en el largo plazo”.
Propuesta Unica de valor

Broker de salud digital para el empleado, que cuida tanto la salud fisica mediante la
gestion de polizas, como la salud mental mediante una plataforma de bienestar.
Automatiza y hace que el proceso de gestion sea mas facil y sencillo, ademas ayuda a que

la experiencia del usuario sea mejor y puedan sacar un mayor provecho de sus beneficios.
Valores de marca

e Experiencia.
e Proactividad.
e Innovacion.

e Digitalizacion.
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e Simplicidad.
Proposito de marca

Momentu cuida la salud tanto fisica como mental de los empleados gestionando seguros
y afiadiendo una plataforma de bienestar para ellos, a la vez que disminuye el costo y

facilita la gestion.
Conviccidon de marca

“Estamos empefiados en la disminucion del costo de los seguros y en agregar valor
impactando la salud mental de los empleados, por eso desarrollamos tecnologia que

facilita el uso y la gestion eficiente de los seguros™.
Personalidad de marca

e Moderna

e Digital

e Innovadora

e Competente

e Comprensible

e Completa
Activos de marca

Logotipo

Colores institucionales

Lavanda, buscando transmitir tranquilidad, calma y relajacion,

asociandose muy bien con el componente de salud mental y bienestar para el empleado.
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Azul claro pastel, busca transmitir confianza en la marca y crea una

sensacion de neutralidad y sofisticacion.

- Violeta, se usa para publicidades de la marca, especialmente para

invitaciones a eventos pues el color no solo combina con los del logotipo, sino que ademas
es un color que busca transmitir elegancia y se asocia con la creatividad y sabiduria.

Tipografia

Oktah Neue

Escalera de Beneficios

Tener: Tecnologia de punta combinada y aprendizaje continuo que garantizan

innovacion y optimizacion de procesos.

Hacer: Ofrecer seguros de salud y una plataforma de bienestar para el empleado, que
buscan cuidar integralmente la salud de él y gestionar eficientemente las polizas a un

precio competitivo

Sentir: Sensacion de ayuda y cuidado a partir de una solucion que integra tanto la salud

fisica como la mental, y que digitaliza e innova en la experiencia de uso de un seguro.
Posicionamiento BPS

“Momentu s mejor que otros brokeres de seguros para empresas del sector comercio y
servicios de entre 20 y 200 empleados que quieren ofrecer prestaciones de salud, porque
aflade mas beneficios, automatiza procesos y hace mas facil el uso de los mismos a un

precio competitivo en el mercado”.
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10. Producto
10.1 Politicas de producto

El producto se trata de una solucion tecnoldgica que consta de dos pilares, el primero es
la gestion de pdlizas de salud para empleados, con la que estos Gltimos pueden cuidar su
salud fisica, de acuerdo con la cobertura y aseguradora en la que se encuentren.

El segundo pilar es el cuidado de la salud mental de los empleados, que cominmente no
es de facil acceso en México pues no se considera como prioritario y se trata de un servicio
al que las personas acceden de manera reactiva y no de manera preventiva, este pilar se

gestiona mediante una plataforma propia de bienestar.
A continuacion, se detallan estos dos pilares:
1. Plataforma gestion de pdlizas.

En cuanto a la plataforma de gestion de polizas, esta es una subparte de la plataforma
online y contiene toda la informacion sobre la poliza, cobertura y alcance de la misma
para cada empleado, ademas cuenta con opciones para contactar un asesor y realizar

solicitudes de reembolso en caso de afectaciones a la poliza.

Para la gestion de las altas y las bajas de los asegurados, se manejan un Google Sheets
compartido, donde los encargados de la gestion internamente en la empresa cliente
pueden ir actualizando en tiempo real y posteriormente esas actualizaciones se ven
reflejadas en el sistema interno operativo de Momentu, quien se encargara de toda la
gestion automatica hacia las aseguradoras, de modo tal que la empresa no pague dias de

mas por empleados que ya no laboran.
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Tus solicitudes de reembolso Ver condiciones para el reembolso >

A continuacion, se detallan los tipos de seguros que maneja la empresa:

e Seguro gastos médicos mayores: Es una pdliza disefiada para cubrir diversos
servicios de salud y atencion a la misma, incluso aquellos que puedan ser
ocasionados por enfermedades graves o accidentes, incluye cobertura de gastos
médicos, servicios y tratamientos medicos y/o quirurgicos.

e Seguro gastos medicos menores: Es una poliza disefiada para la prevencion de
enfermedades, pues facilita el acceso a consultas médicas que eviten que un
padecimiento o enfermedad se agudice, es ideal para quienes necesitan consultas
0 examenes con cierta frecuencia. Por lo general, este tipo de pdlizas cubre
asistencia médica, descuentos de estudios médicos, descuentos en farmacias y
consultas médicas.

e Seguro de vida: Esta disefilado como medida previsora, para que, ante un eventual
fallecimiento del asegurado, los beneficiarios puedan tener un respaldo
economico.

e Seguro dental: Ofrecen beneficios para ayudar al asegurado a protegerse de los
altos costos de tratamientos dentales, en este sentido son Utiles para prevenir y
tratar padecimientos dentales comunes como endodoncias, caries, extraccion de

muelas, resinas y similares.
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e Seguro visual: Ofrecen beneficios para ayudar al asegurado a protegerse de los
altos costos de tratamientos visuales, sus coberturas incluyen consultas en red de

Opticas, anteojos, lentes de contacto y exdmenes.

Es importante destacar que cada uno de estos puede tener coberturas y montos de seguro,
coaseguro y deducibles diferentes dependiendo de la aseguradora.

Ademas, para ofrecer todos estos tipos de seguros cuenta con alianzas con las principales
y mas destacadas aseguradoras del pais, lo cual garantiza por un lado la prestacion del
servicio y por otro lado la cobertura y acceso al mismo. Dentro de estas estan: GNP
Seguros, Inter Seguros, Allianz, Mapfre, Dentalia, Chubb, Seguros Monterrey, Zurich,
Axa, Be por Mas, Metlife, Atlas, Inbursa 'y Zurich.

2. Plataforma bienestar:

Es una subparte de la plataforma online en la web a la que se puede acceder tanto desde
el navegador del celular como desde un computador, para ingresar los usuarios deberan
registrarse con su correo corporativo y tomar una prueba donde se busca medir el estado
de bienestar de este, una vez acceden a la plataforma el usuario encontrar las siguientes

secciones:

e Inicio: En el inicio el usuario encontrard una guia 0 paso a paso sugerido para
aumentar su bienestar con base en el resultado obtenido en la prueba inicial;
también encontrara un resumen de su agenda de sesiones donde se muestra la
Gltima sesion que tuvo o la préxima que tiene, segun sea el caso. Por ultimo,
muestra mediante un grafico la evolucién de su estado de bienestar a lo largo de
las semanas, esta informacion se extrae de los resultados del test de bienestar el

cual es obligatorio realizar al menos una dos veces por mes.
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Tu camino

L4
INo tienes sesiones? B Paso #7 Escuchar

Paso #8 Agendar Paso #9 Tomar test
sesion 1-1(libre) who-5
Ir ahora > Ir ahora >

meditacién
Ir ahora

Prueba teleorientacion
Conoce més aqui

Tu agenda Ver todo > Tu estado

oct7 novi7 dics dic23 ene10 feb® feb28 may12 sep4 oct4

Historial de sesiones

martes, octubre 10 ( () )
=iy 2023, - 3:00 pm L
Al Terapia con Leanne e

Melissa Ramirez

Agendar sesién de nuevo

Agenda sesion de Coaching

e Sesiones: En esta seccion el usuario tendra un resumen de su agenda, asi como
un call to action a agendar su préxima sesion, aqui el usuario puede escoger entre
tres servicios, terapia psicoldgica, coaching y nutricion, asi como filtrar su
busqueda de acuerdo con el motivo de consulta, tipo de enfoque terapéutico que
busca, idioma, género del profesional y disponibilidad de horario. Ademas, se
sugieren unas guias estrella que son dos especialistas que se ajustan a las

necesidades evidenciadas en el test diagnostico.

¥ momentu Q &% » @ @ nathalieortega
Tu agenda Ver todo >

Historial de sesiones
Agendar sesién de nuevo
» Martes, octubre 10 2023, - 3:00 ‘
il ~

1% pm Chat con profesional ()
Terapia con Leanne Melissa ) Agenda sesion de Coaching
Ramirez {

Agenda una sesion

Tienes m sesiones disponibles

Cosching Nutric

Busqueda y filtros

Motivo de consulta ~ Tipo de terapia v Idioma v Género v Horario v Q

Tus guias estrella
* Estos dos son los especialistas que te recomendamos basados en tu test diagnostico. Agendar una cita con ellos puede ser el
primer paso para alcanzar tus objetivos.

e Medita: Aqui estan disponibles algunas meditaciones disefiadas especialmente
para la plataforma, donde también se puede filtrar por el tipo de meditacion que

se busca y el idioma de la misma.
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Nombre Idioma [Q]
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e Aprende: En esta seccidn el usuario podra encontrar guias o cursos para diferentes
momentos como vida profesional, manejo de emociones, relaciones, salud y

bienestar, entre otros.

Ansiedad y estrés / Preocupacién e incertidumbre

Cursos
@ LN T =

'Y ).
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.
A |

Adaptacién Mindfulness Bienestar Autocompasién Resiliencia Dormir mejor Respiracién Tranquilidad
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Reduce tu sensacién de preocupacién e
Aumenta tu nivel de energfa intranquilidad Aprende a manejar tu ansiedad y estrés

0/5 0/8 0/...

Con todas las secciones y recursos mencionados, se busca que el usuario pueda acceder
y trabajar en su salud mental de manera sencilla y desde cualquier lugar con acceso a

internet.

Adicionalmente a estas secciones, la plataforma cuenta con un dashboard al que solo
tienen acceso los administradores de las empresas y donde estos pueden ver un resumen
de algunos indicadores claves del area como rotacion de personal, bienestar de sus
empleados, nivel de estrés, los cuales a su vez se pueden dividir por equipos para
analizarlos y que puedan servir como base para la toma de decisiones estratégicas de la

compafiia.
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Resumen de diferenciales y valor agregado al cliente

e Incremento en utilizacién de beneficios de salud sin afectar tu seguro, pues la
plataforma de bienestar apoya la gestion de parte de servicios como salud mental
y nutricion sin necesidad de recurrir al uso de la poliza, lo cual afectaria la tasa de
siniestralidad y por ende los costos de la poliza.

e Disminucion de siniestralidad, al ayudarle al usuario a entender sus polizas y
orientarlos en todo el proceso de acceder y hacer uso de estas, de modo que no se
generen sobrecostos por el uso ineficiente de esta.

e Automatizacion de la gestion de altas y bajas, con lo que por un lado se disminuye
la carga operativa del cliente, al gestionar el trdmite con solo un click y por otro
lado se disminuyen los sobrecostos de no hacer la gestion a tiempo.

e Acceso a plataforma de beneficios de psicologia y nutricion solo por tener el
seguro con Momentu.

e Analiticas de la salud y uso que dan sus empleados a los beneficios que sirve como

base para la toma de decisiones.

10.2. Proceso comercial
Para atraer nuevos clientes la empresa utiliza dos estrategias:

Estrategias de Outbound: Para ello cuenta con diferentes herramientas de comerciales

y de venta, las cuales se detallan a continuacion:

LinkedIn: Red social de uso profesional, donde las personas registran sus trabajos
actuales, funciones, empresa y demas informacion profesional, a su vez las personas

pueden conectar e interactuar con otras personas de la red.

LinkedIn Navigator: Plataforma premium de pago dentro de la red social de LinkedIn que
permite generar y convertir clientes potenciales al tener herramientas adicionales para

lograr conectar y extraer informacion de los usuarios de la misma.

Apollo: Herramienta de prospeccion para ventas que permite encontrar nuevos clientes,
abarcando tanto envio de correos, como informacion para llamadas y prospeccion via
LinkedIn.
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Hunter: Portal web que permite buscar emails corporativos con solo introducir el dominio
de la pagina web de la empresa, ademéas permite la verificacion de correos electrénicos

con el fin de saber si estos serén validos para el envio.

Waalaxy: Herramienta de ventas que permite la automatizacién de funciones de LinkedIn

como envio de solicitudes de conexidn y mensajes a los prospectos.

Ampletmarket: Herramienta de prospeccion para ventas que permite encontrar nuevos
clientes potenciales para la empresa, asi como la automatizacion de correos electrénicos

y mensajes.

Con todas las herramientas nombradas anteriormente la empresa obtiene informacion de
potenciales clientes y posteriormente son creados y/o sincronizados automaticamente en

el CRM de la empresa, que funciona a su vez como base de datos.

Estrategias de Inbound: Para ello cuenta con un equipo de marketing que busca atraer
clientes mediante estrategias tanto de SEO como de SEM, principalmente los esfuerzos
se concentran en este por el retorno a la inversion que tiene para la empresa tanto en costo

como en tiempo de generacion de leads.

Para esta estrategia el equipo se encarga de realizar un cronograma de actividades, que
incluye eventos, contenidos y/o materiales de valor y publicaciones, los cuales a su vez
seran pautados o simplemente publicados en redes sociales y Google, con el fin de generar

leads con intereses en comun a alguno de los servicios de la marca para el area comercial.

Posteriormente a la generacion de estos leads y prospectos tanto de estrategias de

outbound como de inbound inicia el siguiente proceso:

1. Contactar a los leads mediante mensajes en LinkedIn, correos electronicos y/o
Ilamadas, el objetivo de este contacto es agendar una reunion virtual con todos
aquellos que mostraron intereés.

2. Una vez agendada la reunidn, cuya duracion es de 15-30min, y es liderada por un
desarrollador comercial senior, que ya cuenta con experiencia en ventas B2B, este
busca entender las necesidades actuales de la empresa, las razones que le llamaron
la atencion, el cargo de la persona y nivel de responsabilidad en la decision de
compra de seguros, pues esto influye en el proceso y puede acelerar o ralentizar

el proceso de venta.
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Ademas, se explica la propuesta de valor de Momentu, sus diferenciales, empresas
que respaldan dicha experiencia y se busca entender si la empresa que representa
esa persona ya cuenta con un presupuesto para seguros, si tiene insatisfacciones
respecto a su proveedor actual, si busca cambiar sus polizas y/o coberturas o si
estan en blsqueda de opciones para adquirir este tipo de beneficios.

Con base en los resultados de la reunion, se inicia un proceso de nutricion para
aquellos leads que ya cuentan con un seguro pero cuya fecha de renovacion es
mayor a 3 meses, pues las personas para hacer el cambio deben terminar el
contrato con su proveedor actual, este proceso de nutricion consta de envio de
informacion y contenido de valor que pueda ser Util para esta persona, asi como
de envio de mensajes personalizados de felicitacion por alguna noticia de la
empresa, ya sean premios, reconocimientos, crecimiento, etc. Una vez se acerca
la fecha de renovacion se busca retomar el contacto con la persona y empezar un

proceso de negociacion.

Este mismo proceso de nutricion se utiliza para empresas de aquellas reuniones
que no fueron calificadas porque no contaban con un presupuesto para este tipo
de beneficios, a fin de que mantengan a la empresa presente y eventualmente sea

la primera opcidn para adquirir este tipo de servicios.

En el caso de las reuniones que son calificadas, es decir donde hay una
oportunidad clara y en un tiempo cercano, se empieza un proceso de solicitud de
datos de los empleados e informacion necesaria para iniciar la cotizacion de las
polizas y poder hacer un comparativo entre los diferentes tipos de pdlizas y

coberturas.

Una vez se tiene lista la cotizacion y el comparativo se hace otra reunion donde el
desarrollador comercial sénior le presenta la propuesta al prospecto, aqui ya
empieza un proceso de negociacion entre ambas partes hasta llegar a un acuerdo
tanto en precio como en tipo de pdliza y cantidad de sesiones a las que tendra
derecho en la plataforma de bienestar.

Posteriormente al acuerdo, se realiza la firma del contrato y se establece una fecha

de lanzamiento para dar a conocer el beneficio a los empleados.
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6. En el lanzamiento participan tanto el desarrollador comercial sénior quien estuvo
a cargo del proceso de venta, como el customer success, quien es la persona que
en adelante se encargard de la relacion con el cliente, quien se encargara de
resolver y gestionar todas las inquietudes, necesidades adicionales y garantizar la
satisfaccion total del cliente con el servicio prestado; esta persona ademas es
experta en toda la parte operativa y por tanto es capaz de gestionar las solicitudes
de manera répida y eficiente, a fin de garantizar tiempos de respuesta minimos y
calidad en el servicio.

7. Durante el tiempo que dure el contrato también se busca que la persona pueda
adquirir otros tipos de pdlizas con la empresa, asi se garantiza un crecimiento del

volumen de cuenta del cliente.

Ademas, se mantienen reuniones periodicas con el cliente, donde se revisa la
utilizacion, inquietudes, seguimientos y oportunidades de mejora en el servicio,
que permitan realizar ajustes internos y elaborar planes de accion para

contrarrestar fallas e incrementar la satisfaccion del cliente con el servicio.

8. Una vez se acerque el tiempo de finalizacion del contrato, el customer success se
encarga de revisar con el cliente la satisfaccion con el servicio, los precios del

proximo periodo y demas puntos necesarios para la renovacion.

10.3. Proceso operativo y de producto

Para garantizar la correcta prestacion del servicio hay todo un equipo de tecnologia
dedicado exclusivamente al desarrollo y mantenimiento de la plataforma, de manera que
ésta se encuentre estable y si presenta problemas se puedan detectar en tiempo real y ser

corregidos a la menor brevedad posible.

Ademas, también hay un equipo operativo, que se encarga de los canales de atencién al
usuario, los cuales pueden ser correo electronico y/o WhatsApp, a estos canales los
usuarios se comunican cuando estan presentando inconvenientes ya sea para el uso de la
plataforma, dudas sobre sus coberturas, sobre como acceder a sus pélizas, o
inconvenientes que estén presentando. De este modo, el equipo operativo esta disponible
para resolver dichas inquietudes y ayudar al usuario a mejorar su experiencia con el

beneficio, para asi aumentar la satisfaccion de este.
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11. Precio

Al ser una empresa nueva en el mercado y competir con empresas con larga trayectoria y
conocimiento de este, se ha elegido una estrategia que busca el méaximo crecimiento de
las ventas, en este sentido, la empresa ha optado por reducir sus margenes de ganancia y
de comisién a fin de poder reducir el costo comercial de los diferentes tipos de pélizas,
para asi tener un precio atractivo y menor que sus demas competidores. De este modo la
empresa busca atraer por el factor menor precio a més clientes potenciales y asi lograr un

rapido crecimiento en las ventas y ganar cuota de mercado.

Esta politica de precios tiene como desventaja la desconfianza que pueda generar entre
los prospectos, pues no se trata de un producto commodity sino de un producto que pone
en riesgo la cobertura y salud de los empleados, en este sentido, se deben tener muy claros
los argumentos de cara a los clientes y las razones por las que la empresa pese a ser nueva

puede generar este precio menor que otras empresas con mayor trayectoria.
A continuacion, se detallan las razones:

1. Al tratarse de una empresa que busca digitalizar y automatizar, ha logrado
desarrollar herramientas especializadas y procesos internos mas agiles, que
requieren tanto un menor costo como tiempo y personal, lo cual permite una
disminucion considerable de los costos, que se reflejan en tarifas mas bajas para
el cliente.

2. Acuerdos especiales con las aseguradoras que permiten negociar tarifas
preferenciales, las cuales a su vez se transmiten al cliente. Como parte de estos
acuerdos se encuentra la negociacién de tarifas Unicas sin importar la cantidad de
empleados que tenga la empresa, pues normalmente el precio de la pdliza es
inversamente proporcional a la cantidad de empleados, es decir, entre menos
empleados tenga mayor puede ser el costo, pues el riesgo de afectaciones a la
poliza es menor. En este caso Momentu ha negociado bolsas de pdlizas para
empleados, lo cual le permite ofrecer un precio muy similar a las empresas sin
distinguir su tamafio, pues al final todas hacen parte de una misma bolsa.

3. Al automatizar procesos como las altas/bajas se reduce el costo de pago de dias
de mas de empleados que ya no laboran con la empresa, que finalmente se refleja
en costos mayores para la empresa, este es un problema muy comdn en otros

brokeres de seguros.
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4. Al contar con una plataforma que permite guiar al usuario en el uso de sus seguros
de manera Optima, se reduce la tasa de siniestralidad por afectaciones por
afectaciones a la poliza, esto a su vez se puede reflejar en menores costos para

empresa en sus pélizas.

Es importante resaltar, que no existe un precio Unico para cada uno de los productos, ya
que el precio dependeré de varios factores como:

e Cantidad de empleados de la empresa: entre mas empleados tenga una empresa,
mayor sera el poder de negociacién con las aseguradoras para obtener precios mas
favorables.

e Importancia de la adquisicion de dicho cliente para el posicionamiento y
crecimiento de la marca: Hay clientes cuya reputacion y valor de marca en el
mercado pueden ser mas relevantes para el posicionamiento de la marca, pues
trabajar con ellos puede generar mas confianza para otros prospectos y asi facilitar
los procesos de negociacion y cierre de nuevos clientes.

e Tipo de pdliza que desea adquirir: Como se mencion0 en el apartado de
producto/servicio, se manejan diferentes tipos de pdlizas con diferentes tipos de
aseguradoras, cada una de ellas maneja una cobertura y montos de seguro y
coaseguros distintos, los precios se determinan y varian en funcion de cada una
de estas cualidades.

e Tasa de siniestralidad: Para aquellas empresas que ya cuentan con alguna poliza
y quieren cambiar su broker, puesto que esta tasa indica las afectaciones a las
polizas, medido en la cantidad de accidentes y/o usos de la misma por parte de los
empleados, en un periodo; por consiguiente, es un factor que afecta directamente

el costo de las polizas.
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A continuacion, se resumen los precios propios y de cuatro de los principales

competidores en el mercado, para cada uno de los productos®:

e Seguro de vida: La siguiente tabla resume los precios promedio de una poliza de
vida de Momentu y sus principales competidores en el mercado de corredores de
seguros para empresa, los precios son anuales por empleado, estan expresados en
pesos mexicanos y se dividen de acuerdo con la cantidad de empleados a asegurar.
Para facilitar el andlisis se tuvo en cuenta una poliza basica con cobertura
promedio, para un promedio de edad de los empleados de 40 afios, la cual incluye:
fallecimiento por cualquier causa, doble indemnizacion por muerte accidental,
invalidez total y permanente, exencion de pago de primas por Invalidez Total y

Permanente.

Tabla 2. Precios seguros de vida

CANTIDAD GRUPO
MOMENTU PROTEC SUREXS LOCKTON

EMPLEADOS INNOVAZIONE
10-30 S 400 | $ 460 | S 430 | § 420 | § 440
31-100 S 390 | § 440 | $ 420 | $ 410 | § 430
101-200 S 350 | § 400 | S 375 | S 365 | § 380
201-500 S 320 | § 360 | § 345 | S 330 | § 350
501-1000 S 280 | S 320 | $ 310 | S 290 | $ 310
>1000 S 250 | § 290 | § 280 | S 260 | $ 275

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

e Seguro dental: El siguiente cuadro resume los precios promedios mensuales en
el mercado de un plan dental basico, el cual incluye urgencias, evaluacion oral,
limpieza dental, radiografias intraorales, selladores, evaluacion periodontal
completa, restauraciones con amalgamas y resinas, procedimientos quirdrgicos
menores, diagnostico y prevencion, con un limite anual de en promedio $15.000
MXN.

1 Los precios indicados anteriormente son estimaciones y no representan precisamente los costos reales
asociados a los productos y servicios propios y de la competencia. Esta medida se implementa con el
proposito de salvaguardar la confidencialidad de los procesos comerciales y mantener la integridad de las
relaciones comerciales.
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Tabla 3. Precios seguro dental.

CANTIDAD GRUPO
MOMENTU PROTEC SUREXS LOCKTON
EMPLEADOS INNOVAZIONE
5-400 S 230 | § 261 S 245 [ § 240 | S 242
401-1000 S 220 | S 250 | S 235 | S 230 | S 230
>1000 S 205 | S 230 | § 220 S 215 | § 215

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

e Seguro visual: Para el analisis de las polizas visuales se tuvo en cuenta una
cobertura promedio que incluye: examen completo de vista, anteojos completos o
lentes de contacto graduados (un par cada afio), estuche duro por armazon y una
microfibra para el cuidado de anteojos o solucion para lentes de contacto (solo
unavez), reposiciones de lentes oftdlmicas una vez al afio, con descuento del 30%.

El valor es anual por empleado y estd expresado en pesos mexicanos.

Tabla 4. Precios seguro visual

CANTIDAD GRUPO
MOMENTU PROTEC SUREXS LOCKTON
EMPLEADOS INNOVAZIONE
5-400 S 250 | § 285 | 5 270 | 5 257 [ S 275
401-1000 S 235 | S 270 | S 255 | S 240 | S 260
>1000 S 220 | S 253 | S 240 | S 225 | S 240

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

e Seguro de gastos médicos menores: Para el analisis de precios del seguro de
gastos médicos menores se tuvo en cuenta una poliza con cobertura de:
orientacion médica telefonica, consultas de primer contacto, consultas de
especialidad, consultas de psicologia y nutriciébn (méaximo 6), ambulancia por
emergencia médica (2 veces al afio), estudios de laboratorio, terapia fisica; cabe
resaltar que el copago para los servicios de consulta es de en promedio el 25-30%.

El valor es anual por cada empleado.
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Tabla 5. Precios seguros de gastos médicos menores.

CANTIDAD GRUPO
MOMENTU PROTEC SUREXS LOCKTON
EMPLEADOS INNOVAZIONE
10-50 $ 1,800 | $ 2,050 | $ 1,960 | $ 1,900 | $ 1,950
51-200 $ 1,750 | $ 1,980 | $ 1,900 | $ 1,855 | $ 1,890
201-500 | $ 1,670 | § 1,900 | $ 1,800 | $ 1,770 | $ 1,803
501-1000 | $ 1,600 | $ 1,800 | $ 1,750 | $ 1,680 | $ 1,725
>1000 $ 1,400 | § 1,580 | § 1,520 | § 1,450 | $ 1,500

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

e Seguro de gastos médicos mayores: La siguiente tabla resume los precios del
mercado de una pdliza de gastos médicos mayores, con cobertura de: acceso a
principales hospitales del pais, membresia dental y médica mdvil, asistencia en viajes,
cobertura para complicaciones en el embarazo, hospitalizaciones, honorarios médicos y
de enfermeras, y una suma asegurada de hasta $120 millones y copagos de 30% en

procedimientos médicos.

Tabla 6. Precios seguros de gastos médicos mayores

CANTIDAD GRUPO
MOMENTU PROTEC SUREXS LOCKTON
EMPLEADOS INNOVAZIONE
10-50 S 6,500 | $ 7,400 | § 7,300 | $ 6,800 | § 7,300
51-200 S 5,000 | $ 6,780 | § 7,000 | $ 6,150 | § 6,650
201-500 S 5,500 | $ 6,300 | § 6,600 | $ 5,500 | § 6,180
501-1000 | $ 5,200 | $ 5,050 | § 6,220 | $ 5,250 | § 5,330
>1000 S 5,000 | $ 5,700 | § 6,000 | $ 5,000 | § 5,600

Fuente: Elaboracion propia, 2023.

Es importante resaltar que la tasa de siniestralidad de la empresa puede aumentar el precio
promedio tanto para el seguro de gastos médicos mayores como menores, es decir, que
con base en esta los precios mencionados en cuadros anteriores se ajustan. A
continuacion, se resumen los porcentajes de aumento de Momentu y la competencia con

base en dicha tasa de siniestralidad:
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Tabla 7. Tasa de siniestralidad.

TASA DE MOMENTU PROTEC SUREXS LOCKTON GRUPO

SINIESTRALIDAD INNOVAZIONE
1-20% 0% 5% 2% 0% 4%
21-50% 5% 6% 4% 5% 6%
51-60% 8% 10% 8% 8% 10%
61-75% 13% 15% 15% 15% 15%
>75% 20% 23% 20% 22% 22%

Fuente: Elaboracion propia, 2023.
Formas de pago
Dentro de las politicas de pago se encuentran:

e Un descuento adicional si se realiza el pago completo de la totalidad de la pdliza,
que puede estar entre el 5-10%.

e El pago es flexible y se puede elegir entre un pago anual, bimensual, trimestral y
semestralmente; de acuerdo con las necesidades de la empresa.

e Los pagos se realizan de manera anticipada, a fin de tener vigente la cobertura.

e Una vez finalizado el contrato, si la empresa lo desea se puede extender durante

un mes mas la cobertura sin hacer el pago adelantado.
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12. Canales de distribucion

Al tratarse de una empresa B2B de servicios que se pueden ejecutar de manera remota y
que busca precisamente digitalizar la experiencia y el proceso de gestion de prestaciones
como seguros, la empresa también ha innovado en los canales en que tradicionalmente se
distribuian este tipo de productos, pues como se menciona durante el analisis, la mayoria
de brokeres usa estrategias como visitar empresas presencialmente, sistema de referidos

y llamadas en frio a bases de datos de empresas en México.

En este sentido, la empresa algunos canales nuevos y/o con herramientas novedosas que

facilitan la distribucion del producto:
Email
Se utiliza el correo electronico para:

Envio de emails en frio: con estos se busca presentar el servicio a alguien que no conoce,
pero que cumple con las caracteristicas del target, para ello, se realiza el siguiente proceso

interno:

e Una persona denominada Lead Generation o generadora de leads, se encarga de
la prospeccion de lideres y empresas que cumplan con las caracteristicas del
target, para realizar esta prospeccion se hace uso de herramientas como bases de
datos y/o censos de empresas que dispone las secretarias de comercio del gobierno
mexicano, pero principalmente se hace uso de LinkedIn Navigator, herramienta
de ventas que permite conseguir informacion relevante sobre cuentas y posibles
clientes; y de otra herramienta Ilamada Apollo, con la que también se logra extraer
informacion y datos tanto de empresas como de los principales lideres.

e Una vez obtenida la informacion y los datos de contacto de los prospectos, estos
son cargados en el CRM de la empresa, que permite reunir y mantener toda la
informacion comercial en un mismo sitio, de manera que su gestion pueda ser
Optima y se maximice la productividad del equipo.

e Posteriormente, los desarrolladores comerciales se encargan de redactar plantillas
y secuencias de email en frio para contactar a todos esos prospectos que se
encuentran dentro de la base, el objetivo principal de estas debe ser llamar la

atencion del prospecto y lograr que este pida mas informacién sobre el servicio
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y/o acepte tener una corta reunion comercial de discovery donde pueda conocer a

detalle la propuesta.

A continuacidn, se presenta unas muestras de plantillas de email en frio utilizadas por la

empresa:

Hola Contacto: Nombre |, 4 Como has estado?

Soy Juan Pablo, CEC de Momentu

Te cuento que somos un braker digital de salud tanto fisica como mental donde podemos darle una mano a tu empresa y a tus

empleados, ya lo hicimos con Clara, Rappi, Boston Medical, Reservamos, Kua Foods, entre otras. q

Te ayudamos a gestionar tus beneficios de salud como seguros a un menor costo y afiadiendo una plataforma integral de bienestar

para el cuidado de la salud mental de los empleados de Empresa: Nombre de la empresa

¢ Te queda bien una reunidan de 20 mins. el proximo martes?

Hola Contacto: Nombre ,

Te he enviado un par de correos anteriormente, pero hasta el momento no he podido contactarte, puedo inferir que es
porque requieres mas informacion para avanzar.
Te platico brevemente, la razén por la que podemos disminuir hasta un 20% el coste de tu seguro es por 2 puntos:

1. Por escala, tenemos presencia en toda Latinoamérica, podemos negociar tarifas preferenciales con las
aseguradoras.

2. Por tecnologia, ya que tenemos herramientas especializadas y procesos internos mas inmediatos, nos permite un
ahorro en costos.

Y por supuesto, estos ahorros los reflejamos en tarifas mas bajas para ti mientras te damos mas beneficios para tus
colaboradores.

Conversemos el jueves unos 20 mins o si se te complica te dejo aqui mi agenda.

Saludos!

Si bien este canal es masivo, representa aproximadamente el 60% de las reuniones
comerciales y un 80% de los cierres. En este sentido se plantean algunas recomendaciones

que permitan optimizar este canal:

1. Segmentar el target de acuerdo con las necesidades y/o caracteristicas puntuales
de cada uno de los sectores, de manera que se puedan realizar mensajes mas
personalizados y que apuntan realmente a los dolores y deseos de cada uno de los
prospectos, pues si bien pueden ser lideres de recursos humanos, debido a las
caracteristicas particulares de cada sector o industria, estos dolores, necesidades

y deseos pueden ser diferentes.
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2. De igual manera se recomienda segmentar y clasificar los cargos a los que se van
a enviar las secuencias, es decir, no enviar una secuencia genérica a todos los
cargos objetivo, sino desarrollar una para cada tipo de cargo, donde nuevamente
se apunte a las necesidades y requerimientos especificos del mismo con respecto
al servicio que se presta.

3. Aprovechar noticias y premios relacionados con la empresa y/o la industria para
personalizar los mensajes y/o generar secuencias mas especificas de email, que
mejoren la tasa de conversion.

4. Mantener un histdrico y analizar constantemente el mismo para descubrir los
mejores momentos del dia y de la semana para el envio de este tipo de mensajes,
de manera que se pueda incrementar la tasa de apertura y de conversién de los
mismos.

5. Procurar resumir muy bien en los correos y dejar muy claro los diferenciales y

valor agregado que se le ofrece a los clientes al gestionar sus polizas.

De esta manera es mas probable que se logre llamar la atencidn del prospecto y que este
se muestre interesado en conocer mas sobre los servicios de la empresa, optimizando

dicho canal para la adquisicion de clientes de la empresa.

Envio de emails marketing: Se utiliza para enviar contenido de valor a los prospectos de
la base de datos de marketing del CRM, para acceder a dicho contenido como ebook,
herramientas, inscripcion a webinars y similares que pueden ser Utiles y del interés de los
prospectos, estos deben registrar algunos datos como nombre, empresa, cantidad de
empleados y teléfono de contacto, una vez registran la informacion podran acceder a este
contenido que se disefia especialmente pensando en las necesidades y requerimientos de

ellos.

Es importante destacar que la base de datos de marketing estd compuesta por contactos
de empresas mexicanas que anteriormente fueron prospectadas y creadas en el CRM por

el equipo de Lead Generation y que cumplen con las siguientes caracteristicas:

e Cargos como lideres de compras, lideres financieros, lideres de recursos humanos
y directores generales.

e Entre 20-500 empleados.
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e Empresas de sectores como tecnologia, servicios financieros, marketing y
publicidad, industrial, produccion de alimentos, consultoria, entre otras similares.

A continuacion, se presentan algunos ejemplos utilizados dentro de esta estrategia:

Miércoles, 18 de Octubre
5:00 p.m. MX

Hola ,

En un pais donde se dedican mas horas al trabajo que en la mayoria,
es esencial entender cémo esta evolucionando la relacién entre éste y
la vida. La Reforma Laboral en México ha reunido a representantes
empresariales, sindicales, organizaciones internacionales y lideres
comprometidos en una conversacion que redefine el panorama laboral
y que puede impactar tu vida profesional y tu cotidianidad.

Unete a nuestro #MomentuTalks donde exploraremos los
cambios, desafios y oportunidades que esta reforma trae.

e T (Cudndo?: 18 de Octubre, 5:00 pm MX

o © (Dénde? Virtual

« /A Expone: Jared Fransico Gonzédlez, Abogado Sr. Laboral y
Corporativo

Acompafanos y potencia tu liderazgo y tu estrategia de H.R.
conociendo los puntos clave sobre esta importante reforma.

Reserva hoy tu lugar
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Hola ,

En Momentu estamos aqui para que no seas una de las empresas
mexicanas que paga seguros medicos altisimos y no sabe como
aprovechar cada beneficio y centavo de ellos.

Con este mail, eres uno de los primeros en conocer nuestro nuevo
verificador de cobertura, donde podras consultar la red de atencion
correspondiente a tu seguro de salud. Explorala hoy y descubre como
en Momentu hacemos gue el Health Tech parezca magia.

Ademas, si eres uno de los primeros en testearlo, muy pronto
podras:

- Ver una red de médicos de mas aseguradoras. @ Y»

- Calcular costos promedio por enfermedad. &

- Calcular deducibles y el coaseguros. Ll &

- Consultar el ranking y la satisfaccion por seguro y hospital/médico.

a®

= Usa este enlace y sé de los primeros en probar este producto

100% gratuito para tu empresa Es un honor para nosotros compartirlo
contigo. @

Juan Pablo Montoya
CEO & CO-Founder
Momentu LatAm

¥ momentu

11 €Quieres mejorar ain mas el rendimiento de tu equipo ?

Te regalamos un Demo personalizado de 30 minutos en donde te
mostraremos de forma guiada nuestra plataforma de salud y bienestar
mental para potenciar la productividad de tu empresa.

Agendar mi Demo ahora

Con esta estrategia se busca generar inbound leads, que una vez recopilados los datos van
a ser contactados via email y telefénica por el equipo comercial, que se encarga de disefiar
una estrategia de contacto que conecte dicho contenido que descargd la persona con
alguna de las caracteristicas del servicio que se presta, de manera que llame la atencién
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del prospecto y se logre agendar una reunion discovery para presentarle a detalle el
servicio, diferenciales y entender las necesidades puntuales de la empresa.

Para este envio de email marketing se recomienda elaborar contenidos que no solo
agreguen valor, sino que estén alineados con los valores y proposito de la marca, de
manera que se vaya generando conciencia de marca entre los prospectos y luego para el
equipo comercial sea méas facil conectar con ellos y lograr un espacio para presentar la

marca, asi también serdn mas calificados los leads que se generen.
Participacion en ferias y eventos del sector

En linea con el objetivo de posicionamiento de marca, es importante que la empresa pueda
participar de ferias y eventos relevantes del sector, pues son oportunidades por un lado de
establecer conexiones con otras empresas y profesionales de la industria, como socios,

proveedores y clientes que pueden ser claves en el crecimiento del negocio.

Por otra parte, este tipo de eventos también sirven para darle visibilidad a la marca y
generar interés en potenciales prospectos sobre lo que la marca puede llegar a ofrecer, en
este sentido, los eventos en el sector B2B representan oportunidades de generacion de

leads, pues atraen personas y/o empresas interesadas en los servicios.

Asi mismo los eventos sirven para mantenerse actualizado de las ultimas tendencias del
sector y permite analizar el mercado y la competencia, pues al asistir a estos las empresas
pueden tener un panorama actualizado, y encontrar tanto oportunidades como amenazas

dentro del sector, que permitan mejorar el producto y ajustarlo a las necesidades.

Otro punto importante de la participacion en ferias y eventos es que estos por lo general
tienen amplia cobertura mediatica y se visibilizan muy bien en redes sociales, por lo que
es una oportunidad de generacion de leads organicos pues puede aumentar la visibilidad

de la empresa en redes.

Si bien este se puede considerar un canal de distribucion, es importante que dichos
eventos y ferias se escojan considerando que la audiencia objetivo sea parte del target de
la empresa, que tenga un buen retorno a la inversion y que puedan aportar al logro de los
objetivos estratégicos de la empresa. Ademas, se debe tener un plan de accién post evento
que permita la maximizacion de los beneficios de generacion de leads, tales como el

seguimiento a los mismos y el establecimiento de metas o KPI’s relacionados.
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A continuacién, se detallan los eventos méas relevantes de la industria y en los cuales

deberia la empresa poder participar:

e AMEDIRH: Es el congreso de Recursos Humanos més importante de México,
con més de 50 afios de trayectoria. Se lleva a cabo anualmente en el mes de
septiembre y cuenta con la participacion de mas de 3.000 profesionales y lideres
del area en las principales industrias del pais. Cuenta con diferentes conferencias
y paneles, asi como con pabellones donde las empresas patrocinadoras pueden
adquirir un espacio para hacer un stand de los servicios que presta y poder

conectar con posibles clientes.

» Asociacion Mexicana en Dire...
" F— -
A es

-®

+ Seguir X

T o R T B A <

oREY Mauricio Reynoso Reynoso, Director General de
Asociacién Mexicana en Direccién de Recursos
Humanos (AMEDIRH)

, participa como moderador en el panel * Capacitacién
y desarrollo: La clave para el éxito" en el #PeopleDay
by Buk

[ W 4
llcupacitaclon y desam“o: Visita nuestro Stand sera un gusto conectar con

ustedes.

clave‘toura el éxi )" > :};ieq’::lcha’vez Alonso Martinez Ramirez jTe

= 4

# CeO 72
oK
S ® N “

f ‘|§i= K Recomendar  Comentar ~ Compartir  Enviar
- —al

Fuente: AMEDIRH (2023) [Pagina de LinkedIn].

[
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5 CONGRESO
INTERNACIONAL ¢ 2023

o

Experiencia humana en un mundo digital

¢/ Amedirh

Fuente: AMEDIRH, 2023

e HR Tech Summit: Este evento es organizado por DCH, Organizacion
Internacional de Directivos de Capital Humano, esta orientado a la transformacion
digital en la gestion de recursos humanos y congrega a diferentes lideres del area
de las principales empresas del pais. Asi mismo, a este evento se invitan a
diferentes startups para que presente sus servicios a la comunidad y poder

acercarlos a posibles compradores.

Fuente: DCH Organizacion Internacional de Recursos Humanos (2023).
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e People Day by Buk: Es el primer festival de Recursos Humanos en Latam, se
desarrolla paralelamente en las principales ciudades de latinoamérica y tiene como
objetivo explorar tendencias en gestion de personas y bienestar organizacional
junto a toda una comunidad de recursos humanos mediante diferentes

exposiciones y workshops, y espacios de networking, relajacion y recreacion.

dle Juntos, construimos los lugares

o, de trabajo mas felices del futuro

Fuente: La Tercera (2023).

e Summit Cahum Club: Es un evento presencial para lideres de recursos humanos
orientado a empresas locales pequefias y medianas, donde se busca hacer un

intercambio de conocimientos y networking entre los asistentes.

WORLD
t’(lg D 5
EVENTO PRESENCIAL

SUMMIT DE

oh

Un espacio exclusivo para consentir a los ejecutivos de Recursos
Humanos en México! En CAHUM club, nos enorgullecemos de
ofrecer a los Directivos, Gerentes y Ejecutivos de RRHH una
experiencia Unica y enriquecedora

® 6:00 pm REGISTRO

Fuente: Cahum (2023).

Para estos eventos se recomienda preparar al mismo equipo comercial de la empresa para

que estos puedan ser quienes estén a cargo del stand y poder conectar con posibles
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clientes, asi se garantiza que posteriormente al evento quien lo contacte sea el mismo

comercial que tuvo la oportunidad de interactuar con el prospecto en el evento.

En este mismo sentido, se recomienda tener un plan de accion comercial para contactar a
las personas que hayan asistido al evento y lograr maximizar los leads y prospectos,
dentro de este se recomienda utilizar medios como llamadas y correos electronicos a las
personas para concretar reuniones comerciales donde se pueda presentar una propuesta

econdmica en caso de haber interés.
Eventos propios

La organizacion de eventos propios también es una oportunidad de no solo generar un
reconocimiento de la marca en el mercado sino de generar leads inbound para la empresa.

En este sentido los eventos se pueden clasificar en dos tipos:
e Eventos online

Estos como su nombre lo indica se realizan en linea, son modalidad webinar, cursos y/o
foros donde se tratan temas de interés de los potenciales prospectos y que puedan
conectarse de alguna manera con los servicios de la empresa y/o con sus diferenciales.

Estos buscan mediante la generacion de valor poder llamar la atencidn sobre los servicios.

Para estos eventos se suele enviar invitaciones via email a contactos de la base de
marketing, asi como posteos tantos organicos como pautados que ayuden al registro de
leads al mismo; para el registro a los leads se les pide informacion basica como nombre,
empresa, cantidad de empleados, mail y teléfono de contacto, una vez se registran se envia
al correo electronico la confirmacion de la inscripcion y una invitacion via calendario al
evento, ademas el dia del mismo se envia un recordatorio via email para que las personas

puedan tenerlo presente y asistir.

Posteriormente al evento, los leads pasan a ser depurados por el equipo comercial, para
descartar aquellos que no son validos ya sea por su cargo, cantidad de empleados en la
empresa, pais, y otros factores similares. Una vez depurados, estos leads son contactados
mediante una secuencia que incluye pasos tanto de correo como de llamada, donde en
primer lugar se busca una retroalimentacion del evento, con la que se busca recibir

comentarios de la calidad del mismo, sugerencias y oportunidades de mejora; en segundo
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lugar, se busca conectar el evento con los servicios y/o diferenciales y si es del interés de

las personas agendar un espacio para poder explicar a detalle la propuesta.

En busca de maximizar la generacion de leads de estos eventos, es importante tener

presente algunos aspectos como:

1. Eleccion de tematicas y tipos de eventos adecuados para cada una, para ello se
debe investigar y mantener actualizado sobre tematicas tendencia que no solo
estén relacionados con la industria, sino que atraigan a los prospectos del target.

2. El contenido no solo debe ser atractivo sino también de calidad, que proporcione
informacion valiosa y/o resuelva problemas y necesidades de la audiencia.

3. Es importante colaborar o tener invitados y/o panelistas que sean expertos en la
materia, en especial para aquellos temas en los que la empresa no tenga tanta
experiencia. Ademas, esto permite aumentar la exposicion del evento y generar
mas valor para la audiencia.

4. Interactuar constantemente con el publico, pues al tratarse de eventos online es
mas facil que la audiencia pierda el interés y la concentracion en el evento.

5. Tener clara la conexion del evento con los servicios y diferenciales de manera que
se puedan generar llamados a la accion especificas durante la presentacion del
mismo.

6. Realizar un plan de accion comercial y de marketing que permita maximizar la
contestacion de los leads generados, para ello se debe personalizar los mensajes
de seguimiento en funcién del perfil del lead.

7. Analizar lo que ha salido bien y lo que no, para saber qué mantener y encontrar
oportunidades de mejora en la estrategia para proximos eventos.

8. Planear los eventos con anticipacion, dandoles siempre una estructura que sirva
como guia para el uso éptimo del tiempo y que permita capturar la atencion de la

audiencia la mayor cantidad de tiempo.
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A continuacion, se deja un ejemplo de este tipo de eventos:

¢HUMANA O
ARTIFICIAL?

iLo mejor de ambas inteligencias!

00 00 00 00

DIAS HORAS MINUTOS SEGUNDOS

Hola ,

éla I.A. esta destinada a suplantar o a impulsar nuestros trabajos? En
Momentu, tenemos una creencia solida: la verdadera magia esta en
aprender a fusionar lo mejor de ambos mundos. Por eso creamos
un nuevo #MomentuTalks donde te ensefiaremos sobre el éxito del
liderazgo con la experiencia de la I.A y RR.HH.

Acompafianos en este panel y aprende de primera mano de la
experiencia, los tips y los insights de tres grandes lideres de la
industria y como han aprovechado a su favor esta combinacion
poderosa de dos mundos para llevar a sus equipos y a sus empresas a
tope.

& éCuando?: Miércoles, 6 de septiembre, 5:00 pm MX
© :Donde? Virtual

Nuestros speakers, tus maestros:
® Sara Vasquez, People Lead en Fintual
® Ricardo Pineda, CEQ Hackers de Talento

$ Modera: Juan Pablo Montoya, CEO de Momentu.

Separa ya tu cupo vy aprovecha todo este conocimiento aprendiendo de
primera mano.

Reserva hoy tu lugar

Fuente: Momentu (2023)
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Y

.

CONSTRUYE
LL!JPLAN DE

BENEFICIOS
DE 2024

Haz brillar tu area de
RRHH y conviértete en un
Great Place To Work

SPEAKER

Juan Pablo Montoya
CEO Momentu

Q.

Fuente: Momentu (2023)
Eventos presenciales

Teniendo en cuenta el perfil que se detallo anteriormente de algunos de los tomadores de
decision como los lideres de recursos humanos, es importante para este tipo de empresas
B2B realizar sus propios eventos presenciales donde puedan relacionarse presencialmente
con prospectos, ademas de ofrecerle un espacio para hacer networking con otros colegas

gue comparten retos e intereses similares.

Estos espacios son oportunidades Unicas para conocer y establecer contactos que lleven a
relaciones comerciales con prospectos, pues las conversaciones en persona se
caracterizan por ser mas cercanas, profundas y significativas que las interacciones en
linea, lo que sirve para aumentar la confianza tanto en los representantes de la marca

como en la misma marca y los servicios que ofrece.

Estas relaciones basadas en la confianza son claves teniendo en cuenta el tipo de producto
que se vende, pues es un producto que para los lideres debe garantizar no sélo confianza

sino calidad y buen servicio. De este modo, este tipo de eventos permite a la empresa
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generar leads de alta calidad, pues las interacciones en persona pueden ser mas efectivas

que las interacciones en linea.

Cabe destacar que las ventas B2B no son ventas instantaneas como en las B2C, sino que
se tratan de ventas mas consultivas donde se busca construir relaciones a largo plazo y las
interacciones en eventos presenciales de este tipo favorecen la construccion de bases

solidas para futuras relaciones comerciales con la empresa.

Ademas, los eventos presenciales son una buena estrategia para fortalecer la marca en el
mercado y el reconocimiento de la misma entre lideres del target, ademas demuestra el
compromiso de la misma por estos Ultimos. De igual manera este tipo de eventos
favorecen la visibilidad en redes sociales mediante posteos organicos de sus asistentes, lo

que ayuda al posicionamiento de la marca y a la generacion de leads.
Algunas recomendaciones por seguir para este tipo de eventos son:

1. Escoger alguna tematica para cada evento, de manera que llame la atencion de
distintos tipos de perfiles en cada uno de ellos, ademas facilita el networking entre
los asistentes, pues compartiran temas y retos similares.

2. Tener premios y/o recompensas sorpresas para sus asistentes, asi llamara la
atencion de los invitados y facilita el registro al mismo.

3. Variar en horarios, dias y tipo de eventos.

4. Los desayunos, cenas Yy almuerzos pueden favorecer el networking entre los
asistentes, mientras que eventos mas estructurados como foros, charlas y clases
pueden favorecer el aprendizaje y conocimiento; teniendo en cuenta esto disefiar
diferentes espacios que atraigan a diferentes tipos de perfiles.

5. Tener un plan de accion comercial para los leads posterior al evento, donde los
desarrolladores comerciales puedan establecer un contacto con los mismos
mediante via email o telefonica y validar si pudiese haber una oportunidad de

trabajar en la gestion de sus polizas o si estan interesados en los servicios.
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A continuacion, se presentan algunos ejemplos de este tipo de eventos:

[ Evento presencial gratuito ]

Inteligencia Artificial aplicada a RR.HH

Una noche para encontrarnos, conectar y aprender de las
oportunidades de la IA en el mundo de Recursos Humanos.

@ 19 de julio/ ®7:00 pm
Ciudad de México

Fuente: Momentu (2023)

Fuente: Momentu (2023)

Pagina web

La empresa cuenta con una pagina web (https://www.momentu.co/) donde se resume la

propuesta, las empresas con las que trabaja, sus diferenciales y valor agregado tanto de
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https://www.momentu.co/

cara al empleado como de cara al colaborador, los tipos de seguros y coberturas con los
que trabaja, las aseguradoras con las que tiene alianza, los diferenciales claves de la marca

frente a los brdkeres tradicionales y los testimonios tanto de usuarios como de lideres de

empresas que respaldan la experiencia y calidad en el servicio.

Recursos Iniciar Sesién Solicitar Demo >

’.

Descubre Momentu, el
broker digital de seguros
que cuida de tus
empleados

Despreocupate de las letras pequenas de tu seguro, los
tediosos tramites de reembolsos y el temor que tienen tus
empleados a usar su poliza. En Momentu, cuidamos la salud

de tu equipo sin que te cueste mas

‘ 1
w

Equipo de Recursos Humanos

Existimos para ti. Con
Momentu encuentra todo

en un solo lugar

Acceder a Demo

W Made in Webflow
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Gestionamos tus seguros por ti

Nos encargamos de aliviar tu carga operativa,
para que te concentres en lo mas importante
(Tienes altas y bajas? ¢ Extensos tramites y

papeleo? jLo hacemos por ti!

Acceso rapido y simple para todos

£Tu equipo tiene muchas dudas de cémo usar
su seguro? Esto suele pasar, pero no te
preocupes, con nosotros tus empleados sabran
qué cubre su seguro, a cual red médica acudir

y cémo gestionar sus siniestros

Para Tus Empleados

Cuidamos la salud de tu

equipo

N

L

Atencion personalizada, rapida y
sin papeleo

La mayoria de tus empleados no saben cémo
usar su seguro, ni qué les cubre ;Lo sabfas? En
Momentu los atenderemos personalmente,
para ayudarlos a solucionar sus dudas,

reclamaciones y reembolsos

Los reembolsos en tiempo récord

Seguro que tus empleados quieren tener su

@

Olvidate de la letra pequefia de
tus seguros

Sabemos lo tedioso que es para tiy tu equipo
el lidiar con la "letra pequena" de tus seguros,
por eso seremos transparentes contigo

iEstamos de tu lado!

Métricas y analitica de tu equipo

Podras acceder a métricas en tiempo real de
coémo esta el bienestar de tu equipo, nivel de

utilizacién de sus beneficios y seguros

Agendar Demo

Para qué limitarte, cuando puedes
darles mas

Atrae y retén el mejor talento con planes de
beneficios atractivos y flexibles para tus
empleados. Con Momentu, tu equipo accedera
a sesiones con psicdlogos y nutridlogos, y si,

todo en un mismo lugar
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Contamos con los
mejores seguros y coberturas

¥ o

Gastos Médicos Mayores Gastos Médicos Menores Seguro de Vida

\© %6,

Plan Dental Plan Visién Plan salud mental y nutricion

En cada una de las secciones mencionadas anteriormente hay llamados a la accion que
invitan al prospecto a solicitar mas informacion, para ello deben llenar un formulario con
datos claves como nombre, empresa, cantidad de empleados, teléfono y correo; una vez
dejan los datos pasan a ser contactados por el equipo comercial para brindar mas

informacion y validar si existe una oportunidad.

En la pagina web también se encuentra la opcion de agendar un demo de la plataforma,
donde el prospecto podré acceder a un calendario y reservar la reunion que se ajuste a su
tiempo, posteriormente en la reunién una persona del area comercial le realiza un

recorrido por la plataforma y valida si existe una oportunidad.
Redes sociales

Las redes sociales propias son otra de las estrategias de distribucion pues estas sirven para
conectar con prospectos, genera visibilidad online favoreciendo el posicionamiento de la
marca en el mercado, ademas le permite a la empresa llegar a audiencias y targets

especificos mediante estrategias de segmentacion.
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Dentro de estas estan:

LinkedIn: Que es una red social profesional, ideal para empresas B2B pues
permite conectar empresas y servicios con profesionales y prospectos que tengan
interés en los mismos. En esta la empresa realiza publicaciones periddicas sobre
contenidos de valor para los prospectos, noticias relevantes del servicio, anuncios

de eventos y/o webinars que puedan ser del interés.

Ademas de esto también se realizan camparias digitales de pago donde se anuncian
contenidos disefiados especialmente para generar leads, tales como ebooks,
herramientas, propuesta de valor que buscan atraer la atencion de potenciales
clientes y que estos accedan a estos descargables y/o demos del producto para

posteriormente ser contactados por el equipo comercial.

También se utiliza la version premium de la red social, denominada Sales
Navigator y que esta disefiada especialmente para que las empresas puedan
generar y convertir potenciales clientes pues ofrece informacion mas detallada y

relevante de los clientes segun las necesidades de la empresa y el target.

Si bien esta es una red social que ya usan a nivel empresa, es importante que se
desarrollen estrategias para que el equipo comercial pueda también sacar el mayor
provecho de esta y puedan conectar también con potenciales clientes y convertir

a los mismaos.
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¥ momentu

La plataforma de salud empresarial

. que cuida tus empleados

Momentu
Salud y bienestar para los colaboradores en LATAM

Atencidn a la salud mental - México City - 9319 seguidores - 11-50 empleados

P»

ﬁ Jazmin y 119 contactos mas siguen esta pagina

Inicio  Miempresa  Acercade  Publicaciones  Empleos  Personas

Acerca de

iBienvenido a Momentu! Somos el aliado en la gestion de salud de las empresas lideres en LATAM. En
Momentu entendemos que el bienestar de tus empleados es fundamental y que optimizar tus recursos es
una prioridad. Aqui te brindamos soluciones integrales y personalizadas a tus necesidades que te ... ver
mas

Resumen

iBienvenido a Momentu! Somos el aliado en la gestion de salud de las empresas lideres en LATAM.

En Momentu entendemos que el bienestar de tus empleados es fundamental y que optimizar tus recursos
es una prioridad. Aqui te brindamos soluciones integrales y personalizadas a tus necesidades que te
permiten reducir tus gastos hasta un 20% y simplificar toda tu gestion de seguros y beneficios.

Nuestro objetivo es a cuidar de la salud de tus empleados, adaptandonos a tus necesidades y disefiando
estrategias para fomentar un entorno laboral saludable y productivo y de facil acceso a las necesidades en
salud.

;Como? Gestionamos tus seguros y beneficios de salud haciéndolo mas facil y hasta 20% mas barato,
Ofrecemos atencion personalizada para tus empleados las 24/7 y una plataforma equipada con métricas
precisas para evaluar el impacto de nuestras soluciones. Ademas, nuestros planes incluyen servicios en
salud mental y nutricional, abarcando el bienestar integral de tus colaboradores.

Contactanos hoy mismo y descubre como podemos ayudarte a construir una cultura organizacional
basada en la salud y el crecimiento. Juntos, impulsaremos el éxito de tu empresa y el bienestar de tus
colaboradores.

iEs tu Momentu!

Conoce mas en momentu.com

Sitio web
http://www.momentu.co @

e Youtube: Esta red social se utiliza principalmente para la transmision de eventos
online, como webinars, foros, paneles y demas con contenido de valor y que se

asocia directa o indirectamente con los servicios que ofrece la marca.
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También podrian disefiarse videos de corta duracion y que ofrezcan tips, guias
rapidas y/o conocimientos breves sobre temas del interés de los prospectos, a fin

de mover tréfico en la red social constantemente y no solo durante los eventos.

Es tu Momentu @

(@estumomentu8541 - 65 suscriptores - 15 videos

Con Momentu cuidar tu salud mental nunca habia sido tan facil @ >

‘ momentu.co y 1 vinculo mas

Principal Videos Envivo Comunidad Canales

Popular Mas antiguos

Smoments = 2 — 20
g Y (=T O Taiks
Pl

NAVEGANDO LA 7
DOMINA TUS ¢HUMANA O

NUMEROS
DE RR-HH: ARTIFICIAL?

[Evento Online] Construyamos tu [ Evento online | Navegando la [ Workshop gratuito ] Domina tus [Evento online] ;§Humana o
plan de Beneficios de 2024 Reforma Laboral en México numeros de RR.HH. Artificial? lo mejor de ambas...
35 vistas + Transmitido hace 4 dias 222 vistas + Transmitido hace 3 semanas 110 vistas + Transmitido hace 1 mes 170 vistas + Transmitido hace 2 meses

= [ = <&
| +
ansforma | et
— eors S8 GUR
de RRHH con v -

Ademas de las mencionadas anteriormente, cuenta con Instagram, sin embargo no se
realizan contenidos ni publicaciones, por lo que se recomienda reactivar la interaccion y
aprovechar las mismas para un posicionamiento de la marca mas organico pero que
también lleve a una generacion de leads mediante contenido de valor para la audiencia e
incluso la pauta de los servicios segmentando adecuadamente con las caracteristicas del

target.

74



tu.momentu Seguir Enviar mensaje

115 publicaciones 873 sequidores 8 seguidos

Momentu

Cuidar tu salud mental nunca habia sido tan facil
Conoce Momentu
@ linktr.ee/tu.momentu

In media Professionals Who | am Advice Try
® @
pusLICACIONEs @ reers @ ETIQUETADAS @
ymomentu [

(R

Futbol y salud mental
U
“He aprendido a controlary a
canalizar mis emociones, por
ejemplo cuando se caen los
servidores en Treinta me planteo:
bueno cuando en 15 anos escriban
libros de nuestra historia quizas esto
serad un parrafo, o ni siquiera
aparecera en ese libro",

Uuis Cafadell

Liuis Cafadell E i
Co-foundar Treinta - _—

© spotity

Google

Google se puede utilizar tanto para posicionamiento organico de la pagina web como para
campafas de pago que estén orientadas a la generacion de leads o mejorar el
posicionamiento de la marca, esto dependera de los objetivos de cada camparia. Para las
mismas es importante investigar y seleccionar adecuadamente las palabras claves
relacionadas con el servicio que ofrece la empresa, pues deben ser palabras relevantes

para los prospectos y con un nimero considerable de busquedas.

Asi mismo, se deben crear anuncios atractivos y diferenciados que destaquen los
beneficios y caracteristicas del servicio, a fin de ser muy claros y aumentar la tasa de

conversién por medio de este canal.

Las campafias de Google y las busquedas en general, son estrategias de distribucion que
bien segmentadas y optimizadas pueden ser claves en el posicionamiento de la marca en

una etapa temprana como la que estd y ademas atraer a potenciales clientes que quizas no
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se puedan atraer por los otros canales mencionados anteriormente, pues es importante

destacar que la audiencia y el tipo de prospectos también varia en funcion de cada canal.
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13. Estrategia de comunicacion

Teniendo en cuenta el nicho de mercado al que se dedica la empresa Momentu, que es el
de seguros, debe utilizar una estrategia de comunicacion clara, comprensible y

profesional al momento de comunicarse con sus prospectos.

Para garantizar una buena comunicacién con sus prospectos, es requisito que todos los
empleados del &rea comercial estén completamente informados con respecto a los
servicios que se venden y las posibles objeciones o dudas que se puedan generar en el
proceso, ya que deben dar una impresion profesional y de alto conocimiento de la materia
a fin de captar al posible cliente. Esto se garantiza mediante capacitaciones al personal de
ventas y trainings que incluyen entre otras: herramientas para negociacion eficaz, manejo
de objeciones y elaboracion de argumentos de venta, comunicacion efectiva, manejo de

emociones, identificacion del tipo de lenguaje del prospecto, entre otras.

Para la estrategia de comunicacion se recomiendan los canales que se detallan a

continuacion, junto con el tipo de mensajes clave y/o temas a utilizar en cada uno:

e Correo electrénico: Se recomienda una estrategia de email marketing con una
frecuencia de una vez a la semana, donde se varien entre mensajes como
invitaciones a eventos presenciales, invitaciones a webinars, o herramientas y
contenido de valor que pueda ser Util para las personas, tales como estrategias de
bienestar, salud para el equipo, comparadores de beneficios, medicién de

indicadores, entre otros.
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Y momentu

CONSTRUYE
LL'/PLAN DE

BENEFICIOS
DE 2024

Hola ,

éQuieres que tu area de RR.HH. brille por si sola? No busques mas,
tenemos lo que necesitas. Unete a nuestro workshop y haz que tu
area de RR.HH. brille en 2024, Descubre como crear el plan de
beneficios perfecto que hara que tu empresa sea un iman para talento.

En este taller, aprenderas como:

* Realizar un benchmark de beneficios.

« Optimizar tu presupuesto de beneficios para crear un plan
ideal.

+ Calcular el ROI de beneficios que llevara a tu empresa al
siguiente nivel.

£ Fecha: Miércoles 8 de noviembre, a las 5:00 p.m. CDMX

Los cupos son limitados, y ya se estan llenando rapidamente. No
esperes mas y asegura tu lugar en este evento que puede transformar
la estrategia de tu area de RR.HH.

Reserva sin costo tu lugar

Esperamos verte en el taller y ayudarte a hacer que tu area de RR.HH.
brille como nunca antes.

Fuente: Momentu (2023)

Ademas, se recomienda el uso de email para comunicaciones con clientes y
usuarios actuales, de manera que se puedan disefiar planes personalizados para
cada una de las empresas de acuerdo con el producto que adquieren y los cambios
0 modificaciones que hayan en el mismo, de modo que se optimice el tiempo y se
automaticen las comunicaciones, logrando un un mayor uso y mas eficiente de la

plataforma.
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e LinkedIn: En esta red social se recomienda publicaciones con una frecuencia de
2 veces por semana, en los dias martes y jueves, que tienen un mejor impacto.
Aqui las publicaciones pueden variar entre testimonios de usuarios y/o decisores
de compra, contenido de valor que pueda ser Util para las personas, tales como
estrategias de bienestar, salud para el equipo, comparadores de beneficios,
medicién de indicadores, etc., invitaciones a eventos, anuncios de nuevos clientes,
noticias relacionadas con el sector, anuncios de nuevos features y/o servicios de
la plataforma.

@ Momentu
w e
jAprende como hacer gue tu area de RR.HH brille por si sola! Asiste a nuestro
workshop y descubre como crear tu plan ideal de beneficios para 2024, esa cereza
del pastel que hara que tu equipo y futuros candidatos se enamoren de tu
empresa, /
@ Benchmark de beneficios

@ Presupuesto de beneficios
@ ROI! de Beneficios

iQuedan pocos cupos! Separa ya el tuyo, nos vemos este miércoles 8 de
noviembre.

- Registrate en https://hubs.la/Q027FK6s0 &

“CONSTRUYE

TU PLAN DE
BENEFICIOS
DE 2024”

2 conJuan Pablo Montoya

Fuente: Momentu, 2023 [Publicacion de Linkedin]
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“Senti que seria un poco mejor tomar un segundo plano, trabajar en mi atencion
plena. No queria arriesgar una medalla para el equipo, porque habian trabajado
demasiado duro para ello.” ;Qué podemos aprender de Simon Biles y sus lecciones
de salud mental?

1. & *"Esta bien no estar bien todo el tiempo™:
2. @ *Tu bienestar y tu equipo van de la mano™
3. & *El sol vuelve a salir™

iTu viaje hacia una version mejor de ti y tu equipo de trabajo comienza aqui! Explora
nuestra plataforma de salud integral empresarial, programemos juntos una reunion
para maximizar el bienestar de tu dream team. @

Explora mas en www.momentu.co Q

Fuente: Momentu, 2023 [Publicacién de LinkedIn]

e Facebook e Instagram: En estas redes sociales por las caracteristicas de la misma
se pueden orientar mas a contenidos para usuarios finales, en este sentido, se
recomiendan publicaciones 2 veces por semana con contenidos relacionados con
el uso del beneficio, tanto en la parte del seguro (coberturas, uso, orientacion, etc.)
como en la parte de la plataforma de bienestar; también se pueden realizar
contenidos relacionados con el bienestar y la salud de las personas, asi como
anuncios de nuevos features y/o servicios de la plataforma.
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¥ Mmomentu

Fuente: Momentu (2023)

e Eventos presenciales: Teniendo en cuenta que la contratacion de este tipo de
servicios tiene un gran componente relacional y de conexion entre las partes, se
recomienda realizar eventos presenciales al menos una vez por mes, los cuales
pueden ser desayunos, almuerzos, cenas y/o cafés presenciales, y donde se
recomienda tratar algin tema que sea tendencia y/o noticia dentro del sector y el
target, tales como Inteligencia Artificial aplicada al area, optimizacion de
beneficios, elaboracion de presupuesto, e incluso contar con invitados expertos
dentro de la materia, el proposito de estos espacios es conectar con futuros clientes
y permitirles al mismo tiempo que conecten entre colegas y puedan compartir sus
experiencias y retos en el tema en cuestion. Estos espacios deben caracterizarse
por reflejar muy bien la cultura de la empresa, es decir deben ser cercanos,
empaticos, innovadores, diferentes, ademas deben ser espacios comodos que

garanticen e inviten a la persona a pasar un buen momento entre colegas.
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HER®
Migits

Iy YmMomentu

@ Jueves 14 de septiembre

7:30 p.m. CDMX

Restaurante Castizo

Colonia Condesa. C. Chilpancingo 46.
Ciudad de México

Savethe date 3

Momentu

"% iGuarda la fecha! El préximo 14 de septiembre a
las 7:30 p.m. CDMX, te invitamos a un evento exclusivo
presencial: HR Nights.

Si buscas conocimiento, innovacién e inspiracién, no
puedes perderte esta experiencia. Ademés, jhabra una
deliciosa cena para disfrutar!

HR Nights es el lugar ideal para conectar con lideres
de Recursos Humanos, compartir ideas y establecer
conexiones valiosas.

Reserva tu cena exclusiva y asegura tu lugar en este
emocionante encuentro.
Registrate aqui <+ https://Inkd.in/ef55hw2l @er més

0 Ta y 6 personas mas

® ® 2 XA
Recomendar Comentar Compartir Enviar
ﬁ Afiadir un comentario @ ]

Fuente: Momentu, 2023 [Publicacion de Linkedin]

Eventos virtuales: Como seminarios y/o webinar o paneles con alguna tematica

relacionada con los servicios y/o target de la empresa, la comunicacion en estos

debe caracterizarse por propiciar el espacio para el intercambio de preguntas y

respuesta, es decir, por una interaccion entre el publico y los oradores. Estos se

recomiendan realizar una o dos veces por mes dependiendo el mes, teniendo en

cuenta que los meses de marzo, agosto, octubre y noviembre, pueden tener un

mayor efecto de conversion pues son meses donde muchas empresas realizan

busqueda activa de este tipo de beneficios y/o tienen la renovacion de sus polizas

en los casos donde ya cuentan con este beneficio.

Previamente en directo

B

CONSTRUYE

TU

BENEFICIOS!
DE 2024

Haz brillar tu area de RRHH y
conviértete en un Great Place To Work

p o000

[Evento Online] Construyamos tu plan de Beneficios de 2024

Evento de Momentu

Fuente: Momentu, 2023 [Publicacién de LinkedIn]



e Youtube: En esta red social se recomienda no usarlos solamente para
transmisiones de eventos, sino aprovecharlos como un canal méas para
comunicarse con sus usuarios y potenciales clientes, en este sentido, se
recomienda elaborar videos cortos con contenido de valor para el target, guias y/o
tips para el uso de este tipo de beneficios, tutoriales sobre cdmo escoger un seguro,

etc.

En esta se recomienda que la musica de fondo en lo posible tenga algin elemento
que genere recordacion y se pueda replicar en los siguientes videos, de manera
que contribuya a la asociacién de la marca con los servicios que se ofrece, sin ser
lo suficientemente llamativa para distraer y/o quitarle la atencion al texto o audio

del video por parte del usuario.

e Sitio web: Momentu cuenta con una pagina web en la que se comunican los
servicios que presta de manera clara y concisa y su ventaja competitiva/valor

agregado que ofrece a sus clientes.

Cabe resaltar que la comunicacién en todos estos canales debe ser en un tono formal,
claroy comprensible, pues se trata de un servicio que se caracteriza por su profesionalidad

y debe transmitir confianza y seguridad al comprador.
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14. Estrategia de promocion

Como parte de la estrategia de promocion, se recomienda a la empresa distribuir sus

esfuerzos principalmente en los siguientes canales:

e Eventos presenciales: tanto propios como de terceros, a los que se les destina un
presupuesto para poder participar, teniendo asi derecho a ubicar un stand en el
mismo y/o participar como panelista en alguna conferencia dependiendo del tipo
de evento, de este modo la empresa puede conectar con prospectos del target que
asistan al mismo y conectar con otras empresas del sector que eventualmente

podrian ser aliadas.

Este tipo de eventos le permiten también aumentar el conocimiento de la marca
como proveedora del sector, llegar a empresas que quizas no pueda llegar por

medios digitales y posicionar la marca.

Algunos ejemplos de eventos para participar son los congresos de recursos
humanos que se realizan tanto a nivel nacional en México como a nivel regional

en cada uno de los principales estados.

Para este tipo de eventos se recomienda utilizar estrategias de promocion como
descuentos especiales para aquellos asistentes que contraten alguna poliza con la

empresa y/o sesiones gratis adicionales de terapia para sus empleados.

e Google Ads: Actualmente no se destina ningun presupuesto para esto, por lo que
se sugiere comenzar una estrategia de pauta directa donde el objetivo sea que el
lead se registre en una landing para el agendamiento de una reunién comercial
donde se le pueda brindar mas informacion sobre los diferentes servicios y

empezar un proceso de negociacion que conlleve al cierre de la venta.

Para esta pauta se recomienda hacer diferentes campafas para cada uno de los
diferentes tipos de polizas que se venden, asi como para palabras claves de
busquedas como bienestar y salud para empleados. Iniciando con campafias de
duracion de un mes para analizar los resultados y realizar los ajustes pertinentes

en las mismas.
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Ademas, se recomienda realizar campafias de pauta para aquellos contenidos que
generen mayor conversion en canales como email marketing, de modo que

también puedan servir para la generacion de leads via Google Ads.

Como parte de la promocion se pueden crear anuncios que contengan palabras
claves como “obtén hasta un 20% de descuento en la contratacion de tu seguro” o
"Protege a tu equipo con un seguro de gastos médicos hasta un 20% menor costo”,

asi se lograria llamar la atencion de potenciales prospectos.

LinkedIn Ads: Teniendo en cuenta las opciones de segmentacién de la plataforma
se recomienda la creacion de campafias para los diferentes contenidos de valor y
los eventos virtuales que se realicen, pues esta red social se caracteriza por
usuarios que buscan activamente aprender algo y estar al dia con temas de su

interés.

En este sentido se recomienda realizar campafias mas especificas dependiendo del
tipo de empresas al que se quiera apuntar, por ejemplo: por contenidos orientados
a problemas comunes a empresas del tipo operativo, contenidos orientados a
problemas y/o dolores de empresas de tipo administrativo y asi sucesivamente; de

este modo se puede generar una mayor conversion de los leads.

También se recomienda realizar camparias para aquellos eventos presenciales,
pues como se ha mencionado este target se caracteriza por ser relacional y estos
pueden ser una forma efectiva de conectar con nuevos prospectos que actualmente

no estén en las bases de la empresa.

Se sugiere ademas comenzar una campafa enfocada en la generacién de leads mas
calificados, donde se maneje un mensaje mas claro y relacionado directamente
con los servicios que ofrece la empresa, de manera que estos leads se registren
para obtener informacion detallada y asi puedan ser contactados por parte del
equipo comercial para obtener una propuesta y posteriormente iniciar un proceso

de negociacién cuyo objetivo sea la venta de la pdliza.
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% ;Estamos locos si te damos tu mismo seguro de salud 5-10% mas barato,
adicional te incluimos salud mental, nutricién y un producto digital con especialistas
24/7 para mejorar el acceso a la salud? o

Pues, en Momentu estamos locos por mejorar €l acceso a la salud. Por eso, lanzamos
este servicio por tiempo limitado.

No pierdas la oportunidad de mejorar |a salud de tu equipo mientras ahorras costos.
Completa este formulario (por tiempo limitado) y accede de forma preferencial a este
servicio.

http://bit.ly/3kzf23f @

#salud #saludmental #oportunidad

Mejora la salud integral
de tus empleados y ahorra
hasta 10% en los costos

Mas info en el enlace {3

en las prestaciones
para tus empleados

iRegistrate y conversemos!

¥ momentu
* QUIERO AHORRAR EN MI EMPRESA *

Fuente: Momentu, 2023 [Publicidad de LinkedIn]
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Olvida los altos
costos de salud
para tus empleados

iDescubre un seguro de salud mas barato y completo!

* QUIERO AHORRAR EN MI EMPRESA -

Fuente: Momentu, 2023 [Publicidad en LinkedIn]
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15. Presupuesto

El presupuesto es una herramienta esencial para una éptima gestion financiera y operativa

de las empresas, que directamente mide el desempefio y estabilidad de esta.

Teniendo en cuenta el cambio en el producto que se realiz6 en el mes de marzo, se realiz6

el presupuesto a partir de dicho mes y hasta diciembre del 2023.

A continuacion, se presenta el mismo expresado en pesos mexicanos:
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Tabla 8. Presupuesto Momentu 2023.

Concepto ‘Marzc |Abri| |Mayn |Junin |Ju|ic |Agostn |Septiembre |Octubre |Noviembre |Diciembre Total
Ingresos

Ventas de servicios $ 214410 |$ 395280 |$ 577,395 |$ 595350 | $ 475538 |$ 645560 | $ 725450 | $ 1,439,050 | $ 1,627,950 | $ 1,780,747 | $ 8,476,730
Otros ingresos $ 378,727 | § 343527 |$ 343527 |$ 343527 S 343527 |S 378727 |S 343527 |S 257645 |S 257,645 | S 257,645 | S 3,248,024
Ingresos totales $ 593,137 |$§ 738,807 |$ 920,922 | $§ 938,877 |S$ 819,065 | S 1,024,287 | $ 1,068,977 | $ 1,696,695 | $ 1,885,595 | § 2,038,392 | §$ 11,724,754
Egresos

Salarios $ 211,200 |$ 211,200 |$ 211,200 |$ 211,200 | $ 211,200 | $ 211,200 | $ 264,000 | $ 264,000 |$ 264,000 | $ 264,000 | $ 2,323,200
Honorarios terceros $ 23760|$ 23,760 |S 23,760 |$ 23760 |S$ 23760 |$ 23760 (S 23,760 |S 26400 |S$ 26400 |$ 26,400 | S 245520
Comisiones $ 19297 S 59,292 |S 86609 |S 89303 |% 71,331|$ 96834 S 108818 |S 215858 | 244,193 |$ 267,112 |$ 1,258,645
Equipos $ 10560 |$ 10,560 |S 10,560 |$ 10560 |$ 10560 |$ 10560 (S 10560 |$ 10560 |$ 10560 | $ 10,560 | $ 105,600
Herramientas y licencias s 9,680 | $ 9,680 | § 9,680 | § 9,680 | § 9,680 | $ 9,680 | $ 9680 | $ 12,320 S  12320($  12320|% 104,720
Publicidad y marketing $ 44000|$ 44000|S 44000|% 44000|$ 61600|$ 61600(S 6LE00|S 79200 |$ 79,200 |$ 79,200 | S 598,400
Primas aseguradoras $ 128646 | S 237,168 | S 346,437 | S 357,210 |$ 285323 |$ 387,336 S 435270 |S 863,430 |$ 976,770 | $ 1,068,448 | $ 5,086,038
Egresos totales $ 447,143 |$§ 595660 | § 732,246 (| $ 745,713 | $ 673,453 (S 800,970 | S 913,688 | S 1,471,768 | $ 1,613,443 | $ 1,728,040 | $ 9,722,123
Utilidad neta $ 145994 |$§ 143,147 | S 188,676 |$ 193,165 |S$ 145611 | S 223,317 |$ 155,290 | S 224,928 |$ 272,153 |$ 310,352 | $ 2,002,631

Fuente: Elaboracion propia, 2023

Asi mismo se presenta el resumen de ventas expresado en pesos mexicanos, detallado por producto y sus respectivos valores para cada uno

de los meses:

Tabla 9. Proyeccion de ventas 2023.

Ventas Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre MNoviembre | Diciembre Total

Seguro de vida S 42,420 $ 66240|S 77150 |S$ 103900 |$ 60,850 | S 66,500 | $ 417,060
Seguro dental $¢ 25000|S 13,800 $ 16,250 $ 55,050
Seguro visual S 21,150 | $ 20,500 $ 41,650
Seguro gastos médicos menores S 171,990 S 369,495 S 137,813 S 154,350 | § 113,750 | $ 947,398
Seguro de gastos médicos mayores $ 395280 S 207,900|% 595350 |$ 316,575|S 533,820 | S 634,500 | $ 1,335,150 | $ 1,396,500 | $ 1,600,497 | $7,015,572
Total ventas $ 214410 |S 395280 |5 577,395 |S 595350 |$ 475538 |$ 645560 | $ 725,450 | $ 1,439,050 | $ 1,627,950 | $ 1,780,747 | $8,476,730

Fuente: Elaboracion propia, 2023

89




Ingresos: Los ingresos de la empresa provienen principalmente de la venta de polizas
que es su principal producto, sin embargo también se reflejan en los meses de marzo y
agosto otros ingresos de menor cuantia y que corresponden por un lado a la venta de
equipos que ya no se utilizan, por ende solo estan en meses especificos como marzo y
agosto, y por otro lado también cuenta con otros ingresos que corresponden a financiacion
por parte de sus inversores, la cual es de aproximadamente $340.000 MXN durante los
primeros 7 meses de operacion del nuevo producto, a fin de apalancar el crecimiento y la
operacion inicial de la empresa. Posteriormente y en funcién del crecimiento en las

ventas, la inversion disminuyé un 25%.

Respecto a los ingresos por ventas cabe resaltar que a lo largo de los meses estos fueron

creciendo y hay una relacion directa con la inversion en marketing desde el mes de agosto.

Egresos: En cuanto a los egresos de la compariia estos incluyen gastos operativos como
salarios de la base de empleados actuales, honorarios de terceros no vinculados con la
empresa, pero gque prestan su apoyo en algunas actividades como anélisis de datos,
elaboracion de contenidos y similares, asi mismo se contemplan las comisiones de venta

que debe pagar la empresa al equipo comercial por las ventas de polizas.

Por otro lado, se encuentran también gastos relacionados con equipos, herramientas y
licencias que son necesarios para el funcionamiento operativo y correcto desempefio de

los diferentes equipos.

Por ultimo, se encuentran los gastos en publicidad y marketing, aqui se destacan que la
inversion en estos se incrementa en un 40% para los meses de julio, agosto y septiembre,
teniendo en cuenta que en México muchas empresas comienzan la busqueda de nuevos
beneficios y renuevan las polizas en el Gltimo semestre del afio. En este mismo sentido,
el presupuesto de marketing se incrementa casi un 30% mas para el Gltimo trimestre del

ano.

Utilidad neta: Teniendo en cuenta el cambio en el producto del mes de marzo que
implico iniciar nuevamente todos los procesos, lo cual a su vez implica una curva de
aprendizaje de este que se refleja en el nivel de ventas, en los gastos y finalmente en los

rendimientos.
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Sin embargo, es importante destacar que, pese a que la financiacién por parte de los
inversionistas disminuy¢ a partir del mes de octubre, las utilidades contintan en aumento
esto debido a factores como la inversion en marketing, los procesos comerciales en curso
y la temporada del sector pues como se menciond anteriormente, las empresas suelen
manejar presupuestos anuales y renovaciones fecha calendario, por ende se espera vender

mas durante estos meses.

15.1 Presupuesto de marketing

El presupuesto de marketing de la empresa se divide de acuerdo con los diferentes canales
que cuenta y que se mencionaron anteriormente en el mix de marketing. Es importante
destacar que, durante los meses de marzo a agosto, el presupuesto se destind en su

mayoria a estrategias de LinkedIn Ads.

En cuanto a los webinars estos se realizaron unicamente durante los meses de abril, mayo,
junio, septiembre, octubre y noviembre, los demas meses por razones de organizacion y
tiempos de los prospectos no se realizaron pues estos meses en el mercado mexicano y
especialmente para departamentos como recursos humanos se caracterizan por altas
cargas de trabajo relacionadas con normativas y cumplimientos gubernamentales que
requieren prioridad. En cuanto a los eventos propios, se realizan uno por mes y los gastos

varian en funcién de la cantidad de asistentes.

En lo referente a ferias, como se menciono en el mix de marketing se recomienda
participar en cuatro ferias, en este sentido, este gasto solo se tiene durante el mes de
agosto, donde tiene lugar el HR Tech Summit, mes de septiembre con el Congreso
AMEDIRH y mes de octubre con la Feria de People by Buk y el summit de Cahum; los

gastos de estos varian en funcion de los valores de cada uno de ellos.

Es importante resaltar que a partir de septiembre y teniendo en cuenta la estacionalidad
de la venta de pdlizas en México se incrementa el presupuesto y se comienza a pautar en
Google Ads, sin embargo, el canal al que mas se destinan recursos es LinkedIn por el

retorno a la inversion que tiene para la empresa.

91



A continuacion, se detalla el presupuesto de marketing en pesos mexicanos por meses:

Tabla 10. Presupuesto de marketing 2023.

Concepto | Marzo ‘ Abril | Mayo | Junio ‘ Julio | Agosto |Septiembre‘ Octubre | Noviembre | Diciembre | Total
Publicidad y marketing

Google Ads S - S - S - S - S - S - S 7040 |S 17600 |S$S 26400|S 26400|$ 77,440
LinkedIn Ads S 35200 |5 40480 (S 31680 (S 33,440 |S 52,800|S 47520|S 35200 |5 38720|S 40480 S 44,000 | $ 399,520
Webinars S - S 3520|$S 5280|S 1,760 |S - S - S 3520|S 3520($ 3,520 | S - $ 21,120
Eventos propios S 8800 |5 - S 7040|S 8800|S5 8800|S 8800|S 7040|S5 8,800|S 8800 |S 8800|$ 75,680
Ferias S - S - S - S - S - S 5280 (|$ 8800|S 10,560 S - S - $ 24,640
Total $ 44,000 | $ 44,000 | $ 44,000 | $ 44,000 | $ 61,600 | $ 61,600 |$ 61,600 | $ 79,200 [ $ 79,200 | $ 79,200 | $ 598,400

Fuente: Elaboracion propia, 2023

15.2 Punto de equilibrio

Teniendo en cuenta que uno de los objetivos de toda empresa es generar valor, se calcula
el punto de equilibrio mensual, este se hace teniendo en cuenta el precio promedio por
poliza del producto de Seguro de Gastos Médicos Mayores, el cual es el producto mas
vendido. De este modo, mensualmente deberia vender al menos 254 polizas para llegar a
un punto de equilibrio, es decir, donde la empresa logre al menos cubrir sus costos sin

percibir utilidades.

Tabla 11. Punto de equilibrio mensual

Costos Fijos

Salarios $211,200
Honorarios $23.760
Herramientas y licencias $9.630
Marketing v publicidad $44.000
Total Costos Fijos $288.640
Costos Variables

Comisiones $585.00
Primas aseguradoras $3,900.00
Total Costos Variables $4,485
Precio Unitario $5,620
Punto de equilibrio

Costos Fijos $288.640
Costos Varlables $4,485
Precio Unitario $5,620
Punto de equilibrio 254

Fuente: Elaboracion propia, 2023
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15.2 Tablero de control

Tabla 12. Tablero de control de procesos de la empresa.

Area Proceso KPI's Equipo Responsable

Tiempo de respuesta solicitudes usuarios

Equipo de

Respuesta a requerimientos NPS satisfaccion de los usuarios )
Operaciones

Tasa de resolucién de solicitudes

Tasa de incidentes de la plataforma

Lider de
Producto

Operaciones Desarrollo y mantenimiento de la Tiempo de resolucion de incidentes

plataforma

Equipo de
Desarrollo

Tiempo de ejecucion de nuevos features

Margen de error para nuevos features

Porcentaje de precision en la emision de las
polizas Equipo de

Gestion de polizas .
Operaciones

Tiempo de emision de las pdlizas
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Equipo de

. . . Lider
Retencion del cliente Operaciones y .
. . . Comercial
Tasa de retencion Equipo Comercial
Tiempo de cubrimiento de vacantes
Atraccion de talento
Costo de contratacion
NPS de los empleados
) Tasa de rotacion
Retencion de talento
Tasa de retencion
Recursos Resultados de clima laboral Equipo Lider
Humanos esulftados de clima fabora Administrativo | Administrativo
Tasa de promocion interna
Desarrollo del talento Participacion en programas de desarrollo y
capacitacion
Cantidad de beneficios
Compensacion del talento Tasa de uso de beneficios
NPS de los beneficios ofrecidos
. Campafias publicitarias para los | Costo por Clic Equipo de Encargado de
Marketing . . .
diferentes canales Marketing Marketing

Costo por adquisicién
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Retorno de gasto publicitario

Generacion de leads

Tasa de conversion

Tasa de MQL's para el equipo de ventas

Posicionamiento de marca

ROI de estrategias

Total de impresiones

Posicionamiento en motores de busqueda

Encargado de

Equi .
qug de Marketing y
Marketing y .
Comercial Lider
Participacion en eventos Comercial
Tiempo promedio de cobro
. : : : Lid
Gestion de cartera Tasa de cuentas por cobrar Equipo Financiero : ! e.r
Financiero
Tasa de cuentas por pagar
Administrativo S Lider
y Financiero Equipo Fln.anC|er0 Financiero y
y Equipo .
Comercial Lider
Gestion de ingresos y egresos Tasa de crecimiento de ingresos Comercial
Tlempo_de pago de obligaciones, sueldos y Equipo Financiero _ lee_r
honorarios Financiero
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Gestion fiscal y normativa

Cumplimiento fiscal y normativo

Gestidn financiera

indice de liquidez

Rentabilidad de la empresa

Ventas

Prospectar y generar leads

Tasa de nuevas empresas creadas

Tasa de nuevos contactos generados

Equipo de
Generacioén de
Leads

Generacion de reuniones de venta

Tasa de conversion de correos electronicos,
Ilamadas y WhatsApp

Cantidad de reuniones generadas

Equipo Desarrollo Lider
Tasa de nuevas oportunidades de venta Comercial Comercial
Reuniones de venta . .
Cantidad de propuestas enviadas
Tiempo de envio de propuestas
Tasa de conversion de prospectos a clientes | Equipo Desarrollo Lider
Comercial Comercial
Cierre de la venta Crecimiento del pipeline
Costo por adquisicion de clientes
Fidelizacion de clientes Tasa de upselling Equipo Comercial Lider
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Satisfaccion de clientes

Tasa de renovacion de polizas

Tiempo de respuesta solicitudes clientes

NPS del servicio

y Equipo
Operativo

Comercial y
Lider Producto

Fuente: Elaboracion propia, 2023
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16. Conclusiones

Las condiciones tanto econdmicas como sociales y tecnoldgicas del entorno son
favorables para el desarrollo de la propuesta de valor de la empresa. Si bien el mercado
de seguros en México es un mercado maduro, esto mismo ha ocasionado que la mayoria
de los servicios y propuesta de valor que hay actualmente en el mercado sean ineficientes
y tengan poca diferenciacion; ademas se destaca que el mercado de seguros esta en
crecimiento desde el 2020 a raiz de la pandemia y la competitividad en la oferta laboral

en México.

En este sentido, hay una buena oportunidad de mercado para una empresa como Momentu
que busca mediante la tecnologia y la eficiencia en operaciones ofrecer una propuesta de
valor mas robusta y que puede resultar mas competitiva, por consiguiente, podria tener

un mayor impacto en el mercado.

Teniendo en cuenta tanto el entorno como el mercado y el analisis interno de la empresa,
el plan de marketing propuesto recomienda estrategias viables para mejorar el
posicionamiento de la marca en México y proyecta un crecimiento alcanzable. Se
pretende entonces crecer en un 80% la base de clientes mediante la implementacion de
toda la estrategia de marketing mix orientada principalmente a un fortalecimiento de sus

canales de distribucion y sus estrategias de comunicacion.

Se trabajara en posicionar a Momentu como un broker no solo de seguros sino de todo un
ecosistema de salud para el empleado, donde se cuide tanto la parte fisica mediante los
seguros como la salud mental mediante la plataforma de bienestar, ademéas de
posicionarlo como una oferta de valor competitiva no solo en servicio y cubrimiento sino
también en precio. Este posicionamiento se expandira hacia nuevas formas de llegar y
comunicarse con los prospectos, al tiempo que se optimizan los canales de distribucion y

comunicacion existentes en busca de aumentar el reconocimiento de la marca.

Finalmente, con el anterior plan de marketing se estima lograr el crecimiento esperado
que, si bien puede ser ambicioso, es alcanzable teniendo en cuenta la propuesta y el
aprovechamiento de la estacionalidad de este tipo de servicios. Ademas, le otorga a la

empresa estabilidad en el mediano y largo plazo.
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