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RESUMEN EJECUTIVO

El estudio tiene como propdsito desarrollar un nuevo modelo de negocios virtual en
Seguros del Pais, basado en una plataforma digital para la venta de seguros del automovil enfocado
en San Pedro Sula, con la cual se obtendran mayores flujos de venta, con estructuras tecnoldgicas

y una nueva estrategia para la captacion de dicho mercado en el ramo de automdvil.

El desarrollo de este proyecto se base en tres estudios importantes, el estudio técnico,
estudio de mercado y el estudio financiero, la informacion para estos estudios fue recopilada por
encuestas, fuentes primarias y secundarias entre ellas se puede mencionar el perfil asegurador y el

Banco Central de Honduras.

Para poder brindar el nuevo servicio se necesita una inversion inicial de L. 2,191,685.40
los cuales son obtenidos por fondos financiados, la inversion incluye compra de equipo, recurso

humano y capital de trabajo.

Se concluye que la implementacion de un modelo de negocios virtual para seguros de
automovil en la ciudad de San Pedro Sula es viable financieramente en vista que su Tasa Interna
de Retorno de 33.01% que es mayor que su tasa de costo de capital (12%), un Valor Presente Neto

de L. 1,307,566.26, un periodo de recuperacion de 2.84 afios.

Palabras Claves: Aseguradora, Corredor de seguros, P6liza, Siniestro, Suscripcion de

poliza.
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CAPITULO |

1.1 Introduccion

En la actualidad en los &mbitos empresariales y laborales todas las actividades estan
expuestas a un riesgo ya sea por cualquier factor ocasionado asi sea externo como ser robos,
dafos, accidentes, inundaciones, etc., debido a esta situacion, es de gran relevancia la

adquisicion de una pdliza de seguros donde sean cubiertos ante cualquier riesgo mencionado.

Segun la Comisién Nacional de Bancos y Seguros, en Honduras el sistema asegurador
estd compuesto por doce instituciones. Financieramente, el sistema asegurador mantiene
aceptables indicadores que aseguran sus sostenibilidad técnica y econdmica en el cumplimiento
de sus obligaciones con los asegurados; sin embargo, mantiene el desafio de insertarse a los
cambios tecnoldgicos que demandan la economia mundial, asi como la diversificacion de su
abanico de productos de seguros, y particularmente, incrementar el nimero de asegurados y

alcanzar otras zonas geogréaficas del pais rezagadas en la adopcion de seguros.

(CNBS, 2020)

En vista que la compafiia se ha visto afectada por el fendmeno mundial del covid-19 que
ha generado impactos negativos en los sectores econdmicos y sociales incluyendo las catastrofes
naturales como ser eta y iota, esto sin duda presentan grandes retos para sostener la economia del
sector empresarial. Como parte de una nueva estrategia, Seguros del Pais encuentra una
oportunidad de crecimiento para reinventarse y disefiar un nuevo modelo de negocios virtual que
permita llegar a un mercado mas extenso y desarrollarse competitivamente, generar nuevos
ingresos y asi mismo aumentar la cartera de clientes e incrementar el porcentaje de participacion
en el ramo de automovil, este nuevo modelo permitira optimizar los procesos y monitorear la
gestion para la adquisicion de un seguro de automovil de manera virtual, que a su vez contara
con métodos para pagos en linea desde cualquier dispositivo electronico permitiendo a nuestro

mercado potencial el ahorro de tiempo y movilizacién.



CAPITULO Il. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

2.1 Antecedentes del problema

Fue en Estados Unidos el lugar donde se registro el primer seguro de autos, el 1 de
febrero de 1898, segun se inclinan la mayoria de las fuentes. La compafiia que se apunto el tanto
fue Travellers Insurance y el primer tomador de la pdliza, el doctor Truman J. Martin, residente
en Buffalo (Nueva York), pagd una prima de alrededor de 12 délares. Con el paso de los afios,
surgieron las legislaciones sobre el seguro del automovil y se configuré la responsabilidad civil
objetiva. En Espafia fue hasta en 1908 cuando se redacto la primera normativa de seguros
privados, aunque no entrd en vigor hasta 1912. Es asi que en la década de los setenta la Ley de
Uso y Circulacién de Vehiculos a Motor fue la primera norma en diferenciar el seguro
obligatorio del voluntario. Estas polizas también se han renovado con el devenir del tiempo,
reinventandose en opciones y coberturas, acompariando hoy en dia a los millones de vehiculos
que circulan por las carreteras de todo el planeta. En 2016 y solo en Esparia, el seguro de
automoviles logré una facturacion por encima de los 10.500 millones de euros. (RGA, 2017)

El seguro de automdviles fue desarrollandose con el paso del tiempo, y a las coberturas
de responsabilidad civil fueron afiadiéndose todo tipo de prestaciones aseguradoras relacionadas
como la cobertura de los dafios que pudieran sufrir los propios vehiculos y sus componentes, asi
como la prestacion de servicios y coberturas que pudieran precisar los conductores y usuarios

pasajeros de los mismos. (La Vanguardia , 2019)

Las primas totales de seguros de autos en América Latina alcanzaron a diciembre de 2019
los 25.017 millones de ddlares. Esta cifra, comparada con la de 2018, registré una baja del 7%.
El ramo automotor representé el 15,8% del total del mercado asegurador de América Latina,
incluyendo seguros generales. En tanto, los paises que mas se destacaron en esta materia fueron

Paraguay (47%), Argentina (39%) y Republica Dominicana (24%).

Asimismo, los paises con mas alto crecimiento de primas de seguros de autos entre
diciembre 2018 y diciembre 2019 fueron los siguientes: Venezuela (79%), Per( y El Salvador

(7%) y Bolivia y Republica Dominicana (5%). A diciembre del afio pasado operaron un total de



294 grupos aseguradores (compafiias globales, locales y regionales) con una prima promedio de
85 millones de dolares. A su vez, las empresas globales representaron el 37% del total de la
produccion de los seguros de autos en la region. Las siguieron las aseguradoras locales (35%) y
las regionales (27%). (RIESGO, 2020)

Empresa Ranking Ranking Primas Evolucidn Participacién
2019 2018 en USD anual
Porte {Bra) 1 1 2.548.233 -g8,1% 10,2%
Qualitas (Mex) 2 3 1.816.150 4,3% 7, 3%
Mapfre {(Esp) ] z 1.508.763 -25,1% 5,0%a
HDI {Ger) <4 =4 1.454.130 -5,1% 5,9%
Liberty (LUSA) 5 5 1.147.135 -2,1% <4 ,6%0
Bradesco (Bra) ot et 1.041.867 -3,8% 4, 2%
Tokio (Jap) 7 2] 801.808 -3,3% 3,60
Swura (Col) 8 ke 845.657 -5,7% 3,4%
Sul Ameérica (Bra) =] 7 843.073 Uo 3,4 %0
GMP (Mex) 10 1z Foz.544 s 3,2%
Allianz (Ger) 11 10 FB8F.527 3,1%
Zurich San. {Sui/Esp) 1z 11 F16.440 2.,9%
Chubb {(USAj) 13 14 582 . 528 2,8%%
A (Fral 14 is S032.772 2,4%0
Fed. Patronal {(&Arg) 15 15 486.872 1,9%6
Generali (Ital) 16 13 478.045 1,9%0
Sancor Seguros (Argl 17 17 358.641 1,4%%0
Seg. Rivadawvia {Arag) 18 18 251.750 1,4%
BCI {Chi) 19 20 2324.184 1,29
San Cristébal {Arg) 20 19 291.825 1,2%

figura 2.1 Ranking de aseguradoras en América Latina Ranking de aseguradoras en América Latina
Fuente: (RIESGO, 2020)

La actividad aseguradora en Honduras tiene sus inicios a partir del 31 de marzo de 1917
con la autorizacion de funcionamiento de “El Ahorro Hondurefio, Compaiiia de Seguros”,
especializada en la emision de pdlizas de ahorro y capitalizacion destinadas para el otorgamiento
de créditos de vivienda; en la actualidad dicha compafiia a causa de varios procesos de
adquisicion opera como Seguros Bolivar Honduras, S.A; comercialmente conocido como
“Davivienda Seguros”. Posteriormente, es hasta el afio de 1944 cuando se autoriza el
funcionamiento de la segunda compafiia de seguros y luego en los siguientes 40 afios, cinco
instituciones mas entran al mercado asegurador y en los Gltimos 19 afios han ingresado a
competir otras cinco compafiias de seguros, siendo la Gltima Seguros Banrural, S.A. en afio 2016,
asi como la entrada en operacion de ASSA Seguros Honduras, en lugar de ASSA Seguros,

Sucursal Honduras, que implico una operacion de compra/venta de activos.



Al inicio de 2020, el sistema asegurador local esta compuesto por doce compaiiias de

seguros que ofrecen un abanico de 34 ramas de seguros y fianzas, con ingresos que al cierre de
2019 rebasaron los L 21,136.3 millones, de los cuales el 72% (L15,168.5 millones) constituyen

ingresos por primas, que a su vez durante el ultimo afo han registrado una desaceleracion

importante, asociado a eventos econdmicos y no econémicos que han modificado el patron de

consumo de los hogares y empresas.

Market Share

Market Share

09 202009 2019 09 A Market Share
W 1 Dricomaiwmn FICOHSA 23,2% 250% &%  -1,79%
¥ 2 MAPFRE 19,2% 19,5% @  -0,32%
d 3 B  SEGUROS ATLANTIDA 15,2% 14,0% 4  1,13%
¥ 2 SEGUROS DAVIVIENDA 8,6% 9,0% % -0,42%
5  Blewm  ppc 7,9% 7.6% @  0,31%
W 6 @somosoaes SEGUROS DEL PAIS 7.7% 8,0% & -0,22%
7 SBcreeisA  CREFISA 5,6% 53% 4  0,33%
A 8 <¥FUPA  gEGUROS EQUIDAD 4,6% 42% @ 0,45%
d o Easa assa 3,4% 2,7% @ 0,78%
¥ 10 SEGUROS LAFISE 2,7% 33% % -0,67%

Figura 2.2 Desempefio de aseguradoras lideres Rankings

Fuente: (Rankings Latam, 2020)

Los ingresos por primas representan la principal variable financiera para medir el

comportamiento del sector asegurador, y a diciembre de 2019, estas ascendieron a L11,243.8

millones y de los cuales el 25% estaban siendo generados por la institucion Ficohsa Seguros,

seguido de MAPFRE (19%) y Seguros Atlantida (15%), cuya composicion no ha variado

significativamente en los ultimos siete afios.



Figura 2.3 Composicion de Mercado por Primas Netas por Compariia de Seguros a diciembre 2019
Fuente: (CNBS, 2020)

2.2 Definicion del Problema

En los dltimos afios Seguros del Pais ha sufrido un decrecimiento del 15.7% en el sector
de ramos de seguros de automdvil que ha afectado su posicionamiento dentro del ranking del
sistema asegurador, fue hasta el afio 2014 que la compafiia logro ocupar el puesto numero 4
siendo este su mas alto crecimiento dentro del sistema asegurador, sin embargo como se
menciona, es a partir de esta fecha que la compafiia aseguradora ha venido sufriendo una baja en
sus ingresos por prima del sector seguros de automavil que lo obliga a reinventarse en dicho

ramo para poder elevar sus ingresos.

En este estudio de viabilidad se tiene como proposito desarrollar un nuevo modelo de
negocios virtual en Seguros del Pais, basado en una plataforma digital para la venta de seguros
del automovil enfocado en San Pedro Sula, con la cual se obtendran mayores flujos de venta, con
estructuras tecnoldgicas y una nueva estrategia para la captacion de dicho mercado en el ramo de

automovil. Mas adelante, se muestra la definicion de la problematica mediante diferentes



caracteristicas sustentadas en el enunciado y formulacién del problema, seguidamente de las

preguntas fundamentales en las cuales se basa el estudio.

2.2.1 Enunciado del Problema

La tecnologia recientemente ha desempefiado un papel crucial en el desarrollo e
innovacion de varias industrias, logrando con esto una mayor participacion de los agentes
econdmicos. Ante este contexto, el desarrollo de los mercados financieros y la disrupcion
tecnoldgica ha presionado a la industria de seguros a modificar su interaccion con las nuevas

generaciones e ir adaptandose a los cambios que demanda la globalizacion.

Uno de los principales problemas de alcanzar niveles aceptables de inclusion financiera y
de seguros ha sido el lograr una elevada cobertura, tanto desde la dptica geografica como en la
oferta de productos y/o servicios de seguros que amparen una serie de riesgos actuales
tradicionalmente no contemplados en el esquema de seguros convencional. Por tanto, se espera
que los emprendimientos con innovaciones tecnolégicas que generen nuevas formas de hacer
negocios. (CNBS, 2020)

Dentro de las doce aseguradoras que estan actualmente inscritas se encuentra Seguros del
Pais que estuvo en el afio 2014 en cuarto lugar y ha tenido decrecimiento en sus ventas dejando
en la actualidad a la compafiia en sexto lugar dentro del ranking asegurador del afio 2020,
Debido a que la compafiia se ha visto afectada por la competencia en los tltimos afios, como
también el fendmeno mundial del covid-19 que ha generado impactos negativos en los sectores
econdmicos y sociales e incluyendo los catastrofes naturales como ser eta y iota, esto sin duda
presentan grandes retos para sostener la economia del sector empresarial, y ha transcurrido en un

decrecimiento los altimos cinco afos y se ve afectada en sus ventas.

La pandemia acelera la urgencia de implementar nuevas estrategias para mantener la
competitividad y relevancia del seguro en el mercado. Con las crisis epidemioldgica y
economica, el mercado asegurador debe, enfocarse principalmente en la eficiencia 'y la

productividad; impulsar la transformacion digital para crear un mercado por este medio, basado



en inteligencia artificial con enfoque relevante en la experiencia del cliente de manera superior,
con ventas activadas digitalmente y en linea, y en tiempo real con el cliente; crear nuevos
productos o soluciones para un mercado eventualmente reducido y altamente competitivo, asi
como carteras mas pequerfias de consumidores y de empresas; encontrar nuevas oportunidades
para generar ingresos para el crecimiento; preparar la fuerza laboral para el nuevo mundo
después del COVID-19, ya que este obligo a las empresas a reevaluar sus procesos y formas de
trabajo, y el aislamiento demostro que las empresas que tenian un proceso de transformacion
virtual en desarrollo han tenido ventaja en medio de la crisis y se han aliado a la inversion en un
entorno de aprendizaje constante; reforzar la eficiencia del capital y la marca después de las

tensiones inmediatas de capital y liquidez causadas por la crisis. (Towers Watson, 2020)

Partiendo de lo anterior, la presente investigacion tiene como objetivo un estudio de
viabilidad para la implementacion de una plataforma virtual para un nuevo de modelo de
negocios virtual para el ramo de seguros de automovil en Seguros del Pais enfocado en la ciudad
de San Pedro Sula.

2.2.2 Formulacion del problema

¢Es viable el proyecto de creacion de un nuevo modelo de negocios virtual de seguros de
automovil en Seguros del Pais?
2.3 Preguntas de investigacion

1. ¢Existe la demanda para la creacion de un nuevo modelo de negocios virtual en Seguros del

Pais?

2. ¢Cuales son los recursos técnicos y econdmicos necesarios para la creacion de un nuevo

modelo de negocios virtual en Seguros del Pais?

3. ¢Es viable financieramente la creacién de un nuevo modelo de negocios virtual de seguros de

automovil en Seguros del Pais?



2.4 Justificacion

La globalizacion a través de los afios ha venido produciendo cambios en todo el mundo
de manera acelerada, razén por la cual las empresas del mundo han tenido que desarrollar
estrategias que les permita adaptarse a dichos cambios y poder adoptar nuevas formas de
competir en los mercados en crecimiento y desarrollo, de lo contrario estas empresas corren el
riego de estancarse y perderse en medio de transformaciones digitales, econémicas y culturales
que hoy en dia predominan en los negocios.

En la actualidad, las redes sociales y las plataformas digitales juegan un papel importante
en la forma de comercializar los productos y servicios, debido a esto han surgido nuevas formas
de comercializacion y estrategias de marketing digital que ayudan a tener un contacto directo con

los clientes y mejorar su experiencia posventa.

Segun (Amvos Consulting, 2012) El comercio electronico incluye actividades muy
diversas como el suministro online de contenido digital, las transferencias electrénicas de fondos,
las compras publicas, los servicios postventa, actividades de promocion y publicidad de
productos y servicios, comunicaciones entre fabricantes y comerciantes, campafias de imagen de
las organizaciones, marketing en general, facilitacion de los contactos entre los agentes de
comercio, seguimiento e investigacion de mercados, concursos electrénicos y soporte para la

comparticion de negocios, etc.

Segun lo mencionado, el comercio electronico es una oportunidad estratégica en la
actualidad para que Seguros del Pais pueda hacer uso de su plataforma actual e implementar la
venta de seguros de automovil de manera virtual. Son muchos los elementos que influyen para la
utilizacién de su plataforma, ya que el uso continuo de plataformas digitales es lo mas utilizado
por las personas en la actualidad, esto debido a varios componentes como ser la facilidad de
poder obtener un servicio desde la comodidad de su hogar como consecuencia generada por el
covid-19 que ha afectado a todos los paises del mundo. Esto ultimo ha provocado un cambio

dréastico en la sociedad y como consiguiente un impacto negativo en la economia.



Es asi, como la presente investigacion pretende realizar un estudio de viabilidad para la
creacion de un nuevo modelo de negocios virtual para seguros de automavil en Seguros del Pais,
esta investigacion permitira establecer si el nuevo modelo de negocios virtual para la venta de
seguros de automovil sera atractivo para los clientes y corredores de seguros de San Pedro Sula.
Esto permitira al usuario el ahorro de tiempo y la optimizacion de proceso desde la emision de la

poliza que en su actualidad es de siete a diez dias.

Al mismo tiempo, el uso de la plataforma permitira a los clientes y corredores de seguros
visualizar las multiples opciones como ser; el acceso a la informacion del seguro en tiempo real,
un detalle de primas y cuotas con la posibilidad de realizar pagos en linea, asistencia virtual 24/7,
servicios de asistencia como ser; cerrajeria, atencion médica y auxilio vial, realizar cotizacion del
seguro, envio electronico de la poliza digital a través del medio de correo electrénico y
WhatsApp.
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CAPITULO Ill. OBJETIVOS DEL PROYECTO
3.1 Objetivo general

Desarrollar un estudio de viabilidad para la creacién de un nuevo modelo de negocios
virtual de seguros de automovil en Seguros del Pais.
3.2 Objetivos especificos
1. Identificar si existe demanda para la creacion de un nuevo modelo de negocios virtual en

Seguros del Pais.

2. Identificar los recursos técnicos y econdmicos necesarios para la creacion de un nuevo

modelo de negocios virtual en Seguros del Pais.

3. Evaluar si es viable financieramente la creacién de un nuevo modelo de negocios virtual de

seguros de automovil en Seguros del Pais.
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CAPITULO IV. MARCO TEORICO

4.1 Analisis de la situacion actual

La intermediacion de seguros mantiene un alto grado de interdependencia al desempefio
economico local e internacional, pues en su operatividad busca restringir las exposiciones
directas a diversos riesgos a los que se encuentran expuestas las personas, empresas o bienes, la
cobertura de una poliza de seguro puede tener su eficacia ante vulnerabilidades climéticas,
sociales, politicas y ante los movimientos de los ciclos econdmicos, ademas que su tenencia
incrementa la certidumbre y mejora las perspectivas de inversion frente aquellos agentes

econdmicos o regiones que carecen de un sistema asegurador dinamico.

De acuerdo al reporte trimestral de evolucion de instituciones supervisadas, publicado por
el Departamento de Estadisticas y Publicaciones de la Comisién Nacional de Bancos y Seguros
(CNBYS), el sistema asegurador de Honduras estd compuesto por doce compafiias aseguradoras,
que a la fecha registran méas de L16,419.6 millones en concepto de activos; de igual forma, a
diciembre 2019, los ingresos totales de la industria aseguradora ascendieron a L21,136.3
millones, de los cuales el 72% (L15,168.5 millones) constituyen ingresos por primas de seguros

y fianzas.

Ademas, un informe del indice Mensual de Actividad Econémica del Banco Central de
Honduras, a noviembre de 2019, el IMAE en su serie acumulada fue del 2.6%, inferior al
registrado a igual periodo de 2018 (3.7%). Por rama econOmica, se destaca la intermediacion
financiera, de seguros y pensiones como la principal actividad impulsadora del dinamismo
econdmico del pais, que crecid 7.9% (6.6% a noviembre de 2018), resultado del comportamiento
positivo en la Intermediacion Financiera (8.1%), explicado por el aumento de los ingresos
recibidos por las instituciones del sistema financiero en concepto de intereses sobre la cartera de
préstamos y por comisiones, especialmente por la utilizacion de tarjetas de crédito. Entre tanto,
el rubro de seguros y pensiones continué mostrando crecimiento, aunque se ha desacelerado,
efecto de menores ingresos derivados de las inversiones de los fondos de pensiones y primas de

Seguros.
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Figura 4.1 indice Mensual de Actividad Econémica — Honduras
Fuente: (BCH, 2020)

Desde el punto de vista econdmico evaluar la trayectoria del sector asegurador resulta de
gran interés para la construccién de un modelo de desarrollo incluyente y sostenible; no obstante,
este sector ha sido tradicionalmente poco innovador y ha estado rezagado en materia de
generacion de politicas publicas que impulsen su profundizacion y desarrollo. Sin embargo, esta
condicion ha sido un factor comun en la mayoria de los paises del mundo, y més en aquellos en

donde el grado de participacion bancaria e inclusion financiera no ha sido prioridad estatal.

La insercidn integral del sistema asegurador al contexto econémico nacional e
internacional, debe ser factor de relevancia en los planes de desarrollo regional, enfocado en la
ampliacién de la cobertura geografica, inclusion de riesgos tecnolégicos, nuevas enfermedades
infecciosas y coberturas que amparen riesgos o vulnerabilidades derivadas del cambio climético
ya sea directamente por fendmenos naturales como sus efectos en la industria agroalimentaria,
principalmente en aquellos paises en donde no se ha adoptado una agenda de adaptacion al
cambio climético.
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De acuerdo con el informe elaborado por (MAPFRE, 2017), sobre los elementos
determinantes para la expansion del seguro en América Latina, describen factores como el “ritmo
de la actividad econdmica, trayectoria de los tipos de interés, comportamiento de los tipos de
cambio y la volatilidad financiera, como determinantes sobre la demanda de productos de

seguros, ingresos y la estructura de los costos”.

El sistema asegurador debe contribuir directamente en todo el proceso econémico
nacional, puesto que otorga un nivel de seguridad a la actividad empresarial en cada una de las
operaciones comerciales, asi como estabilidad a los ingresos de los hogares con las coberturas de

seguros contra dafios, accidentes, enfermedades y otros. (CNBS, 2020)

Regidn 1990-2000 | 2000-2008 | 2008-2016 | 2014-2019
Ameérica Latina 97.9% 938.5% 98.7%
Asia Emergente 98.6% 92.5% 98.4%
Europa Emergente 98.6% 97.1% 98.2%
Mercados Emergentes 98.0% 93.2% 938.6%
Mercados Desarrollados 97.8% 93.5% 71.7%
Mercado Global 98.0% 96.9% 97.2%
Honduras 73.0%

Figura 4 Correlaciones entre el Crecimiento Econémico y Crecimiento de Ingresos por Primas Totales
Fuente: (EI mercado asegurador Latinoamericano en 2019, 2020)

4.1.1 Analisis del macroentorno

Entorno Econémico
La relacién de ingresos de primas a PIB a diciembre 2019 en Honduras fue del 2.6%, y

dicha relacion se ha mantenido relativamente homogénea en los ultimos seis afios.
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Figura 4.1.1.1: Trayectoria de Primas a PIB de Honduras
Fuente: (CNBS, 2020)

El sector asegurador tiene un papel fundamental en la economia actual y, especialmente
el privado, ha sido protagonista de un enorme desarrollo y crecimiento en las Ultimas décadas, el
sector asegurador privado se basa en la logica de la individualidad y maximizacién del beneficio
privado. En todas las regiones existen infinidad de ejemplos de este conflicto, manifiesto en
casos en los que el capital privado del mercado asegurador y de la banca utilizan multiples
estrategias para deslegitimar la sanidad y los planes de pensiones publicos, ampliando asi su

nicho de mercado. (Navarro & Wahren, 2017)

Aspecto tecnoldgico
Cada afio se renuevan los avances tecnologicos, con nuevos teléfonos moviles,
computadoras mas rapidas, mejores conexiones a servicios de consumo como el Internet,

mediante a los cuales se puede acceder a casi toda la informacidn que tu desees.

Con la combinacién de lo que son los dispositivos electrénicos, acceso a internet y
distintas plataformas digitales se puede decir que los habitantes estan conectados de alguna

forma.
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Figura 4.2: Crecimiento digital anual
Fuente: (RDS Radio , 2020)

El estudio reflejo los datos del uso de la telefonia, internet y redes sociales alrededor de
todo el territorio. Honduras con un total de 9,83 millones de habitantes, de los cuales un 57%
vive en zonas urbanizadas, de ellos un 83% posee celulares con conexiones maviles, lo que

representa 8,20 millones de ciudadanos.

Usuarios de internet en Honduras
e Habia 4,10 millones de usuarios de internet en Honduras en enero de 2020.

e El ndmero de usuarios de internet en Honduras aumenté en 300 mil (+ 7.9%) entre 2019
y 2020.

e La penetracion de Internet en Honduras se situ6 en 42% en enero de 2020. (RDS Radio,
2020)

Aspecto Social
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La criminalidad es uno de los factores considerados prioritarios en la demanda de
seguros, pues se espera que, ante un repunte de la criminalidad, medido a través del indice de
homicidios por cada 100,000 habitantes, se incremente paralelamente la demanda de estos

productos.

Ante este contexto social en Honduras, la adquisicion de seguros de vida, accidentes o
seguros generales contra robo, vehiculos automotores y similares representa un factor que puede
cobrar protagonismo en la vida cotidiana de las familias hondurefias. Sin embargo, se busca
proporcionar coberturas ante posibles riesgos que puedan en el corto o mediano plazo deteriorar

las finanzas de los hogares.

Estas doce compafiias aseguradoras generan un total de 1,590 empleos directos, con un
total de 38 oficinas distribuidas en las principales ciudades del pais, que a su vez equivalen a solo
el 0.5% de los puntos de servicios del total agencias, sucursales, y ventanillas del sistema

supervisado por la comision Nacional de Bancos y Seguros. (CNBS, 2020)

Aspecto Politico

El entorno politico consiste en leyes, instituciones gubernamentales y grupos de presion
que influyen en diferentes organizaciones e individuos en una determinada sociedad y los
limitan. (Kotler & Armstrong, 2012)

La crisis de COVID-19 provocara un aumento del déficit en 2020, el cual se deberia
revertir posterior a la crisis. Ante la emergencia del COVID-19, se esperaba en 2020 un déficit
del SPNF de 1,0% del PIB, pero la crisis, ha implicado que el déficit aumente a 4% del PIB. Las
autoridades han anunciado una expansion del gasto hacia salud y ayuda social a hogares, y al
mismo tiempo se han aplicado reasignaciones de algunos rubros presupuestarios. La valvula de
escape de la Ley de Responsabilidad Fiscal (la cual debera ser utilizada en 2020, por esperar un
déficit del SPNF por encima de la regla del 1% del PIB) establece que se debe retornar con el

cumplimiento de la regla fiscal a partir de 2022, con lo cual, se espera que el déficit del SPNF
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disminuya a partir de 2021. La agenda post-COVID es una oportunidad para avanzar en una

reforma fiscal integral.

La alta informalidad y los bajos niveles educativos limitan las oportunidades de empleo
de mayor empleo. Entre 2001-2018, el bajo nivel educativo ha limitado la demanda de empleos
por parte de empresas. Esto ha generado una alta informalidad, que medida como la proporcion
de asalariados que no estan cubiertos por la seguridad social llega al 64%, mientras con respecto
a los asalariados representa un 82%, de las mas altas de la region. Asi, los sectores méas
intensivos en mano de obra, como la agricultura y los servicios tienen las mayores tasas de
informalidad (85% Yy 81%, respectivamente) y la menor productividad laboral, lo que devenga en

ingresos bajos para estos trabajadores. (Prat & Zelaya, 2020)

4.1.2 Marco legal

En el afio de 1995, se emitieron dos importantes leyes para el Sistema Financiero
Nacional: la Ley de la Comision Nacional de Bancos y Seguros y la Ley de Instituciones del
Sistema Financiero, posteriormente en el afio 2004 se deroga la Gltima con la aprobacion y
vigencia de la Ley del Sistema Financiero que tiene como objetivo regular la organizacion,
autorizacion, constitucién, funcionamiento, fusion, conversion, modificacion, liquidacion y

supervision de las instituciones del sistema financiero y grupos financieros. (CNBS, 2020)

Segun los articulos 10 y 11 de la Ley de Instituciones de Seguros y Reaseguros, la
solicitud para el establecimiento de una institucion de seguros se presenta al Banco Central de
Honduras (BCH). Previo a la otorgar la autorizacion, el BCH contara con el dictamen de la
Comision Nacional de Bancos y Seguros (CNBS), quien debera asegurarse mediante las
investigaciones gque estime convenientes para el interés publico y las condiciones economicas

generales y locales justifiquen su autorizacion.

Segun el articulo 50 de dicha ley, el BCH mediante resolucion general fijara el capital

minimo de las instituciones de seguros y debera actualizar al menos cada dos (2) afios el monto
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de capitales minimos con base al comportamiento de la economia y la situacion del sector
asegurador; actualmente, mediante Resolucion BCH No.54-2/2020, el monto de capitales
minimos de las instituciones de seguros y reaseguros sobre los grupos establecido en los
Articulos 3y 8 de la Ley de Instituciones de Seguros y Reaseguros son los siguientes:

a) Instituciones de Seguros del Primer Grupo: L90.0 millones.

b) Instituciones de Seguros del Segundo Grupo: L90.0 millones.

c) Instituciones de Seguros del tercer Grupo: L180.0 millones.

d) Instituciones Reaseguradoras o Reafianzadores: L240.0 millones.

El Articulo 15 de la Resolucion GE N0.461/26-03-2014 emitida por la CNBS, establece
que, al momento del inicio de operaciones, el monto minimo de capital pagado requerido debera
ser cubierto totalmente en efectivo y en moneda nacional. Asimismo, la comision debera
verificar el origen, fuente y propiedad legitima de los recursos y cerciorarse razonablemente de
que los organizadores cuentan con un patrimonio liquido equivalente al menos tres (3) veces el

monto de la aportacion que pretenden realizar al capital de la sociedad en formacion.

Dado que el BCH es quien determina la autorizacion del establecimiento de instituciones
de seguros y el capital minimo realizado a través de investigaciones y de las condiciones
econdmicas generales, asi como modificar cada dos (2) afios el capital minimo para la
constitucion de nuevas instituciones de seguros, la CNBS brinda apoyo técnico para la
aprobacién; sin embargo, BCH es quien decide la aprobacién de nuevas instituciones

aseguradoras y reaseguradoras.

Recientemente, se mantiene en proceso de reformay aprobacion el Reglamento de
Intermediacion de Seguros y/o Fianzas, el cual tendra por objeto establecer los lineamientos que
seran aplicables a las personas naturales o juridicas, que se dedican a la actividad de
intermediacion de seguros y/o fianzas, asi como aquellos relativas a su inscripcion, renovacion,
suspension y cancelacion en el Registro de Intermediarios de Seguros y/o Fianzas de la Comision

Nacional de Bancos y Seguros.
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Este proyecto contempla una reforma integral en lo referente a los requisitos e
inhabilidades para la intermediacion de seguros y fianzas, del proceso de inscripcion en el
registro, de la actualizacién de la inscripcion de los intermediarios de seguros y/o fianzas,
obligaciones en el ejercicio de la intermediacion, suspension temporal y cancelacion de la

inscripcion en el registro, garantias, entre otros. (CNBS, 2020)

4.2 Teorias

4.2.1 Teorias de sustento

Teoria crear destruyendo de Joseph Alois Schumpeter

Para Schumpeter, la fuerza fundamental, que mueve la produccion capitalista y al sistema
como un todo, la causante de sus procesos de transformacion constante, es decir de su desarrollo

econémico, es el fendmeno tecnoldgico y con él, el proceso de innovacion tecnolégica.

/¢®

Figura 4.3: Teoria crear destruyendo
Fuente: Elaboracion propia

Innovaciones radicales, aquellas capaces de provocar cambios “revolucionarios”,
transformaciones decisivas en la sociedad y en la economia. Por innovaciones radicales entiende:
a. La introduccion de nuevos bienes de consumo en el mercado.

b. El surgimiento de un nuevo método de produccion y transporte.
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c. Consecucion de la apertura de un nuevo mercado.
d. La generacion de una nueva fuente de oferta de materias primas.

e. Cambio en la organizacion de cualquier empresa o0 en su proceso de gestion.

“Crear destruyendo” segiin Schumpeter, es el principio inevitable que impulsa el

desarrollo de Negocios y Mercados, y como consecuencia el equilibrio y desequilibrio.

Equilibrio y desequilibro

Consecuencia directa de la creacion y la destruccion. En el ambito econémico las
situaciones de mercado se encuentran equilibradas: Existen productos que satisfacen las
necesidades del mercado, y los clientes consumen dichos productos regularmente de acuerdo a
sus propias necesidades. Pero aparece un producto nuevo, innovador. Satisface mejor las
necesidades de los consumidores, tiene mejoras sustanciales que lo hacen més atractivo,

solucionan mas problemas y puede que hasta sea mas barato.

Los consumidores compran mas el nuevo producto, descienden las ventas de los
productores que siguen fabricando y ofreciendo lo mismo, aparecen empresas nuevas gque imitan
el nuevo proceso de fabricacion o las innovaciones que este ofrece. EI Equilibrio del mercado se
restablece, se diluye la ventaja competitiva de la empresa Innovadora. (Creatividad e Innovacion
, 2015)

Teoria del Embudo

Un embudo de ventas o tunel de ventas, que viene del inglés funnel de ventas, es la forma
en que una empresa planea y establece procesos para ponerse en contacto con los diferentes
usuarios y asi llegar a cumplir un objetivo final, que bien puede ser la conversion de clientes,

lograr un registro, cerrar una venta, entre otros.
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EMBUDO DE VENTAS

Conciencia

Interés

Decision

Figura 4.4: Teoria del embudo.
Fuente: (Sumacrm, 2020)

1. Conciencia
En esta etapa se encuentra el mayor nimero de clientes potenciales. Esta es la parte mas
importante de cualquier embudo de ventas porque es cuando le das la bienvenida a todos los

posibles prospectos que pueden terminar comprando tu producto o servicio.

2. Interés
Las probabilidades de conversion en venta aumentan. La formula por excelencia para

despertar el interés de tus clientes potenciales es mediante una secuencia de correos electronicos.

3. Decision

En esta fase se incluyen las ofertas de venta donde el prospecto reflexiona sobre las
opciones que presenta la organizacion. Muéstrale las opiniones, las criticas y los testimonios de
otros compradores, y estaras usando una de las técnicas de ventas mas poderosas.
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4. Accion
Es el momento en el que el captas a tu cliente quién decidié comprar tu producto y
supone el cierre de la venta. Este es el modelo que utilizan los vendedores més astutos para

multiplicar sus ventas. (Sumacrm, 2020)

4.2.2 Conceptualizaciones
Aseguradora: Persona juridica quien asume los riesgos que le traslada la persona

asegurada y que esta obligado a indemnizar o a cumplir la prestacion prometida. (CAHDA,
2019)

Corredor de seguros: Es el intermediario, persona fisica, con licencia de la SUGESE
para esos efectos sin mantener vinculos contractuales que supongan afeccion con entidades
aseguradoras, y que ofrece asesoramiento independiente, profesional e imparcial a quienes
demanden a cobertura de los riesgos a que se encuentren expuestos sus personas, patrimonios de
intereses o responsabilidades. (CAHDA, 2019)

Insurtech: Es el nombre dado a los emprendimientos que aplican una serie de

innovaciones tecnolégicas al negocio de los seguros para ampliar su cobertura. (CNBS, 2020)

Poliza: Es la evidencia escrita y valida entre el asegurado y la aseguradora. Forman parte
de esta la solicitud de seguro firmada por el tomador o la persona asegurada, la propuesta de
seguro aceptada por el tomador o la persona asegurada. También formaran parte otras
solicitudes o propuestas que se presenten luego de emitido el seguro y las adendas que
modifiquen el contrato. (CAHDA, 2019)

Reaseguradora: Asegurador especializado, que contrata con otros asegurados tomando a
su cargo en parte o en todos los riesgos asumidos por éstos, comprometiéndose a cubrir las
pérdidas que sufrieren, en la proporcion en las que hubiera cubierto tales riesgos. (CAHDA,
2019)
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Siniestro: Es el acontecimiento o hecho previsto en el contrato, cuyo acaecimiento

genera la obligacion de indemnizar al asegurado. (CAHDA, 2019)

Suscripcion de pdliza: Se da este nombre a la confeccion de una péliza de seguro y su
firma por las partes que la han contratado, asi como el pago por el asegurado de la prima
correspondiente. (MAPFRE, 2020)

Fintech: (Financial Technologies), es la tecnologia que permite la innovacion financiera,
que puede resultar en nuevos modelos de negocio, aplicaciones, procesos o productos con un
afecto material en los mercados financieros y en la prestacion de servicios financieros. (BCH,
2020)
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CAPITULO V METODOLOGIA

Para el desarrollo de la investigacion se empleard una metodologia fundamentalmente de
los procesos de investigacion enfoques y métodos, hipotesis, técnicas e instrumentos, disefios y
fuentes de informacién del estudio de viabilidad para un nuevo modelo de negocios virtual para

seguros de automovil en Seguros del Pais.

5.1Congruencia Metodologica

Es una herramienta que brinda la oportunidad de abreviar el tiempo dedicado a la
investigacion, su utilidad permite organizar las etapas del proceso de la investigacion de manera
que desde el principio exista una congruencia entre cada una de las partes involucradas en dicho
procedimiento. Su presentacion en forma de matriz permite apreciar a simple vista el resumen de
la investigacion y comprobar si existe una secuencia logica, lo que elimina de golpe las
vaguedades que pudieran existir durante los analisis correspondientes para avanzar en el estudio.
(Renddn, 2001)

En esta parte se detalla la metodologia que se usara para la investigacion, por medio de la

operacionalizacion de las variables, formulacion de hipotesis y variables definidas.
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5.1.1 Matriz Metodoldgica

Tabla 5.1.1.1: Matriz Metodoldgica

Formulacion del Objetivo Variables

Preguntas de

Problema Investigacién General Especificos Independiente Dependiente
iExiste la demanda Identificar si existe Estudio de
para la creacion de demanda para la mercado
un nuevo modelo de creacidén de un nuevo
negocios virtual en modelo de negocios
Seguros del Pais? Desarrollarun | virtual en Seguros del
(Es viable el estudio de Pais
proyecto de ;Cudles son los viabilidad para Identificar los Estudio Estudio de
creaci6én de un recursos técnicos y la creacion de recursos técnicos v técnico Viabilidad para un
nuevo modelo de econdomicos un nuevo econdomicos nuevo modelo de
negocios virtual de | necesarios para la modelo de necesarios para la negocios virtual para
seguros de creacion de un nuevo | negocios virtual | creacion de un nuevo seguros de
automovil en modelo de negocios de seguros de modelo de negocios automévil en
Seguros del Pais? virtual en Seguros automovil en virtual en Seguros del Seguros del Pais
del Pais? Seguros del Pais Pais
:Es viable Evaluar si es viable Estudio
financieramente la financieramente la financiero
creacién de un nuevo creacioén de un nuevo
modelo de negocios modelo de negocios
virtual de seguros de virtual de seguros de
automovil en automovil en Seguros
Seguros del Pais? del Pais
Fuente: Elaboracion propia
5.1.2 Operacionalizacion de las variables
Tabla 5.2: Operacionalizacion de Variables
Vanatlble Definicidon Conceptual Deﬁ.mqon Dimensiones Indicador
Idependiente Operacional
Mediante el estudio de Es el estudio que Crecimiento dentro del|Grupo Focala
mercado, se investiza y consiste en reunir, ranking asegurador. |corredores de
. observa un sector en el que la [planificar, analizar v |Mavor cartera de Seguro.
Estudio de empresa pretende comunicar los datos  |clientes. Encuenta virtual.
Mercado

posicionarse mediante un
bien o servicio.

relevantes de la
situacion del mercado
actual.

Por medio del estudio técnico
se pretende establecer cuales
son1 los requerimientos
tecnologicos asi como el
recurso humano necesario
para poder brindar un servicio
eficiente v de calidad enla
suscriprion de polizas de

Esztudio Técnico

Identificar los recuros
recursos técnicos para
poder desarrollar la
Web/App de
suscripcion de
polizas.

Equipo de soporte
tectiico.

Ubicacion del area de
aszistencia tecnica.

Recurzo Humano.
Equipo

tecniologico.

El estudio financiero es de los
mas importantes al momento
de evaluar la rentabilidad de
la empresa.

Estudio

Financiero

Muestra los datos
cuantitativos va sean
positivos 0 negativos
de la inversion del
nuevo modelo de
negocio.

Costos, Inversion
Inicial v Fentabilidad.

Tasa interna
retorno (TIE),
Ealance General v
Estados
Financieros.
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Fuente: (Elaboracion propia)

5.1.3 Hipotesis
H1: La creacién de un nuevo modelo de negocio virtual es aceptada si la TIR es mayor al

costo de capital.

HO: La creacién de un nuevo modelo de negocio virtual es rechazada si la TIR es menor
al costo de capital.

5.2 Enfoque y métodos
El método es requisito indispensable para la investigacion y es la herramienta que ayuda
a sistematizar u ordenar la investigacion asimismo ayuda al logro de los objetivos
preestablecidos. (Nateras, 2005)

El enfoque que se utilizara para este estudio de viabilidad es mixto, debido a que la
informacidn y datos a recopilar son de enfoque cuantitativo; en el cual se determinara a través de
una encuesta online si la creacién de este nuevo modelo de negocio virtual sera aceptada y
cualitativo para examinar las caracteristicas del mercado respecto al ramo de seguros de
automovil, logrando de esta forma satisfaccion por parte de los clientes siguiendo un proceso
investigativo completamente transversal, con una recoleccion de los datos Unica donde se
buscaran datos que sean medibles, utilizando procedimientos o instrumentos estandarizados para

su obtencion.

En consecuencia, la informacion recopilada sera analizada con métodos estadisticos y se
podra sustentar la aceptacion y rechazo de las hipotesis planteadas, ademas de determinar el

grado de relacién entre las variables del estudio.
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5.3 Alcance de la investigacion
La meta del investigador consiste en describir fendmenos, situaciones, contextos y

sucesos; esto es, detallar como son y se manifiestan. Con los estudios descriptivos se busca
especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, comunidades,
procesos, objetos o cualquier otro fenGmeno que se someta a un analisis. Es decir, inicamente
pretenden medir o recoger informacién de manera independiente o conjunta sobre los conceptos
o las variables a las que se refieren, esto es, su objetivo no es indicar cdmo se relacionan éstas.
(Sampieri, 2014)

En este estudio se empleard el alcance descriptivo en la cual se busca medir y recopilar
informacidn de manera independiente sobre las variables e hipétesis planteadas. De acuerdo con
lo mencionado, se pretende que a traves de la aplicacion del enfoque descriptivo poder conocer

con mas precision la opinion de los encuestados.

5.4 Disefios de la investigacion

El objetivo principal de esta investigacion es determinar la viabilidad para la creacion de
un nuevo modelo de negocios virtual que ayude a Seguros del Pais a aumentar su cartera de

clientes, innovar y crecer dentro del ranking asegurador.

La investigacion sera de disefio no experimental, tipo transversal, enfoque mixto y
alcance descriptivo. Siendo estas, la base para poder sustentar la recopilacion de datos y poder

elaborar el instrumento a la muestra poblacional seleccionada.

5.4.1 Poblacién

Poblacion o universo Conjunto de todos los casos que concuerdan con determinadas

especificaciones. (Sampieri, 2014)
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La poblacién de nuestro proyecto son personas mayores de 18 afio residentes en San
Pedro Sula 874,561 segun el cenco realizado por (INE, 2019) .De dicha poblacién, se seleccion6
la poblacion econémicamente activa (PEA) 48.4% que tiene el poder adquisitivo de un seguro.
(Municipalidad de SPS, 2018)

5.4.2 Muestra

Subgrupo de la poblacién en el que todos los elementos tienen la misma posibilidad de
ser elegidos. (Sampieri, 2014)

La poblacion por utilizarse para la recopilacion de informacion de nuestro proyecto son
personas mayores de 18 afio residentes en San Pedro Sula 874,561. Por ende, se aplicara una
férmula de poblacion infinita:

Tabla 5: Variables para el clculo de la muestra poblacional

n Tamafo de la muestra a determinar: 384

Coeficiente de confianza para un nivel de confianza determinado:
1.96

p Probabilidad de éxito: 0.5
q Probabilidad de fracaso: 0.5
d Error méaximo admisible: 0.052

férmula de célculo de la muestra poblacional

ne Lo XPX4

Resultados de la muestra poblacional:

n=1.96%*0.5*0.5

0.05?
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n = 0.009604
0.0025
n =384.16

54.2.1 Tipo de muestreo
Segun (Krippendorff, 1990)“Las unidades de muestreo son las unidades de materiales
que, en su conjunto, conforman la realidad a investigar y que deben, en algiin momento, ser

recogidas y conservadas para permitir el estudio.”

Para propositos de la investigacion, se utilizara un tipo de muestreo probabilistico, ya que
toda la poblacion de San Pedro Sula, en el rango de edad de 18 afios tienen la misma

probabilidad de ser seleccionadas para aplicar la encuesta.

5.4.3 Unidad de analisis

La unidad de anélisis es un segmento de contenido textual, auditivo o visual que se

analiza para generar categorias (Sampieri, 2014)

Para este estudio se considera una unidad de anélisis de 384 personas mayores de 18
afos, poseedores de un vehiculo que residan en San Pedro Sula. De acuerdo a lo antes
mencionado, se implementara un nuevo modelo de negocios virtual en el cual las personas
podran suscribir sus polizas, realizar pagos en linea, gestionar a detalle el proceso de su poliza

entre otras funciones.

5.4.4 Unidad de respuesta

Se realizara un estudio de viabilidad para el desarrollo de un nuevo modelo de negocios

virtual que ayude a generar ingresos y a optimizar procesos en la ciudad de San Pedro Sula, en
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donde la unidad de investigacion se obtendra mediante las variables de investigacion, se aplicara
encuestas a nuestra poblacion (384) para poder obtener toda la informacion que sea necesaria

para la investigacion.

5.5 Técnicas e instrumentos aplicados
En la actualidad, en investigacion cientifica hay una gran variedad de técnicas o
instrumentos para la recoleccion de informacion en el trabajo de campo de una determinada
investigacion. De acuerdo con el método vy el tipo de investigacion a realizar, se utiliza unas u

otras técnicas. (Direccion de la cultura fisica y el deporte, 2010)

5.5.1.1 Encuesta Digital
Para realizar la obtencion de datos del estudio, se utilizara el instrumento de la encuesta
el cual se elaborara con la intencidn de obtener informacion relevante que responda a cada una
de las preguntas de investigacion y a su vez enriquezca la investigacion. La encuesta se
desarrolla de manera virtual y se distribuira por las plataformas de WhatsApp o via correo

electronico.

5.1 Fuentes de informacién

Las fuentes de informacion son instrumentos para el conocimiento, acceso y busqueda de
la informacion. Su objetivo principal es el de buscar, fijar y difundir la fuente de la informacion
implicita en cualquier soporte fisico (Venemedia, 2016)

Para el presente estudio se expondra sobre los medios que se utilizaran para detallar la

informacion adecuada y relevante para desarrollar la investigacion.

5.1.1 Fuentes Primarias

Se consideran datos primarios aquellos recolectados especificamente para las necesidades

inmediatas de la investigacion. Las fuentes primarias son, por tanto, fuentes contenedoras de
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informacidn nueva u original, que no se encuentra disponible de forma interna ni externa, sino

que es generada por el propio trabajo de investigacion”. (Taylor, 2020)

Para este trabajo se utilizard como fuentes primarias la informacién obtenida mediante la
aplicacion de una encuesta digital y también se utilizaran datos obtenidos de un grupo focal
aplicado a los agentes independientes quienes nos brindaran informacion relevante basada en sus
experiencias como corredores de seguros, ademas de su perspectiva referente al estudio que nos

permita un mejor desarrollo para la investigacion.

5.1.2 Fuentes Secundarias

Maranto & Gonzales (2015) comentan: “Este tipo de fuentes son las que ya han
procesado informacion de una fuente primaria. El proceso de esta informacidn se pudo dar por
una interpretacion, un analisis, asi como la extraccion y reorganizacion de la informacion de la

fuente primaria”

Como fuentes de informacion secundarias se estaran tomando en consideracion las
siguientes:
- Atrticulos de revistas del rubro de seguros; Revista Iberoamericana de Seguros.
- Informes de la Comisién Nacional de Bancos y Seguros en Honduras.
- Sitios webs; Banco Central de Honduras (BCH), Fomento Financiero (SEFIN),
APRHOINSE.
- Informes de la Camara Hondurefia de Aseguradores (CAHDA)
- Sitios webs; Banco Central de Honduras (BCH), Fomento
- Periodicos digitales; La Prensa HN, El Tiempo Digital, entre otros.

- Informes sobre la implementacién de la TIC
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5.2 Limitaciones del proyecto

Las limitaciones de un proyecto son los aspectos de este que no podran cubrirse, que
escapan a sus posibilidades y a priori se saben inalcanzables. Se trata de sus fronteras

conceptuales. (Raffino, 2020)

Como limitantes para el presente proyecto de viabilidad se encontraron varias

limitaciones como ser:

> EIl motivo principal de estas limitantes se debe al confinamiento social debido a la

actual pandemia generada por el COVID-19.
> La aplicacion directa de las encuestas a los corredores de seguros.

> Lavisita a las corredurias de seguros para la busqueda de informacion fisicay

confiable para la recopilacion de datos.

> La experiencia de observar en el campo de Seguros del Pais la emision de las

polizas de seguros.

> Las entrevistas directas con el personal del area de negocios y suscripciones en

Seguros del Pais.

5.3 Limitaciones de la investigacion.

Durante el proceso realizado hasta el dia de hoy en el estudio, se encontraron las

siguientes limitantes:

> La falta de actualizacion de los registros de los corredores de seguros.
> El tiempo para la recoleccion de informacion.

> Bases de datos y paginas digitales desactualizadas de las corredurias de seguros.
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IN° |Actridad Bsado | hido | Fn |5 |5 (5|5 (5|55 |55 |55 (9|55 |55 F|F15(5|5(5(5|F

‘ wnijivIcfoldc|(C|l=|IN|M|T(V IO N|M[T | TV[O|ID|[X0]|D]|O
=== ]=[N]N|[N|[N|N[N]|N[N|]N|[O|O|O|[O|O|[O]|]O|C|O|™

1{Definir la poblacion y muestra | Pendiente | 15-feb-21 | 19feb-21 | X | X | X | X | X

' 2[Elaboracion de instrumentos | Pendiente | 20-feb-21 | 23-feb-21 X X|X|X

3|Aplicacion de encuestas Pendiente | 24-feb-21 | 01-mar-21 X[X[X|X|X|X

' 4|Desarrollo del grupofocal | Pendiente | 02-mar-21 | 03-mar-21 X[ X|X|X

iSAnalisis de resultados Pendiente | 06-mar-21 | 10-mar-21 X|X[X|X|X

Tabla: 5.4.2: Cronologia de trabajo
Fuente: Elaboracion propia




CAPITULO VI. RESULTADOS Y ANALISIS

6.1 Definicion del modelo de negocios

(Osterwalder, 2018) Afirma: “Un modelo de negocio es la manera que una empresa o
persona crea, entrega y captura valor para el cliente” Por tanto un buen modelo de negocio es

encontrar una manera diferente de competir.

Segg;?: del L] BZC

Figura 6.1: Modelo de negocios
Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 6.1: BUSINESS MODEL CANVAS
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SOCIOS CLAVES ACTIVIDADES CLAVES

RELACION CON CLIENTE
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SEGMENTACION DE CLIENTES

Cotredurias de Actualizacion de base de
Seguro datos de clientes.
Instituciones Comercializacion del
Bancarias seguro.
RECURSOS CLAVES
Software del sistema
Infraestructura tecnologica
Recurso humano
ESTRUCTURA DE COSTES
Dominio de la plataforma

PROPUESTA DE VALOR

Brindar una nueva forma de adquirir |Relacion Directa: a través de
un seguro de vehiculo incluyendo la [un agente asegurador de la
inspeccion del mismo. enlacualla  |compatiia encargado de brindarle
gestion del proceso no excedalos  [al cliente un asesoramiento y
cinco dias habiles del envié de acompatfiamiento en el proceso
solicitud, de esta forma se le brindara | de llenado de solicitud y
rapidez y procesos mas agiles alos  |suscripcion de la poliza de
clientes. Ademds, una asistencia seguro.
virtual 24/7 por medio de un chatbot |Relacion Indirecta: es el
y llamada. corredor de seguro en funcion de
intermediario encargado de
Brindarle a los corredores de seguro |asesorar y acompafiar al cliente
v a los agentes aseguradores dela  |en el proceso de llenado de
compatiia un acceso a la informacion |solicitud y suscripcion de la
en tiempo real de los datos del poliza de seguro.
cliente.
Canal Directo: con agente
asegurador de la compafiia a
través de WhatsApp. correo
electronico y plataforma virtual.
Canal Indirecto: con corredor
de seguro en funcion de
intermediario a través de los
canales de comunicacion que
ellos utilicen.
FUENTES DE INGRESO
Ingresos por prima
Cuotas periodicas

Ingresos por transferencia
Ingresos por pagos Click

Personas mayores de 18 afios,
poseedoras de un vehiculo del afio
2003 en adelante. con accesoala
tecnologia, que pertenezcanala
PEA, con el poder adquisitivo del
servicio y residentes en la ciudad de
San Pedro Sula.

Fuente: Elaboracion Propia

6.1.1 Socios Clave

e |nstituciones Bancarias

6.1.2 Actividades Clave

6.1.3 Propuesta de valor

Corredurias de Seguros

Actualizacion de base de datos de clientes

Comercializacién del seguro

Brindar una nueva forma de adquirir un seguro de vehiculo incluyendo la inspeccion del

mismo, en la cual la gestion del proceso no exceda los cinco dias habiles del envi6 de
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solicitud, de esta forma se le brindara rapidez y procesos mas agiles a los clientes.

Ademas, una asistencia virtual 24/7 por medio de un chatbot y llamada.
e Brindarles a los corredores de seguro y a los agentes aseguradores de la compafiia un

acceso a la informacion en tiempo real de los datos del cliente.

6.1.4 Relacion con clientes

Relacion Directa: a través de un agente asegurador de la compafiia encargado de brindarle
al cliente un asesoramiento y acompafiamiento en el proceso de llenado de solicitud y

suscripcion de la poliza de seguro.

Relacion Indirecta: es el corredor de seguro en funcién de intermediario encargado de
asesorar y acompariar al cliente en el proceso de llenado de solicitud y suscripcién de la pdliza de

seguro.

6.1.5 Segmentos de Clientes

Personas mayores de 18 afios, poseedoras de un vehiculo del afio 2005 en adelante, con
acceso a la tecnologia, que pertenezcan a la poblacion econdmicamente activa, con el poder
adquisitivo del servicio y residentes en la ciudad de San Pedro Sula.

6.1.6 Recursos Clave

e Mantenimiento del sistema
e Infraestructura tecnoldgica

e Recurso humano

6.1.7 Canales

Canal Directo: con agente asegurador de la compafiia a través de WhatsApp, correo

electronico y plataforma virtual.
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Canal Indirecto: con corredor de seguro en funcion de intermediario a través de los

canales de comunicacion que ellos utilicen

Estructura de Costes

e Dominio de la plataforma

6.1.9 Fuentes de Ingreso
e Ingresos por prima
e Cuotas periodicas
e Ingresos por transferencia

e Ingresos por pagos Click

6.2 Descripcion del Servicio

El nuevo modelo de negocios virtual tendra la funciéon de mejorar el servicio que se le
brinda a los clientes en la suscripcién de pélizas, optimizando procesos, evitando la gestion de
procesos por tiempos prolongados y adecuandose a una nueva forma de operar moderna que

genera competitividad en el mercado, a continuacion, se detalla el servicio:

e Proporcionar un usuario y contrasefia al corredor de seguros y los clientes finales.

e Tendran acceso a cotizacion de pdlizas de automovil.

e Podran descargar los formatos de solicitud de la p6liza y posteriormente llenarlos.

e Detalle de un estado de cuenta del costo y pagos correspondientes en tiempo y forma de
la pdliza.

e Servicio de asistencia virtual 24/7.

e Opcion de pagos clik de la prima y cuotas periddicas.
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6.2.1 Vision

Ser la primera opcion de Seguros del Pais lider por la solidez, responsabilidad y
excelencia en el servicio, ofreciendo soluciones de seguro que solucionen las necesidades de los

consumidores.

6.2.2 Mision

Ser la compaiiia de Seguros del Pais lider en calidad de servicio, que satisface con
responsabilidad y eficiencia, las necesidades de aseguramiento de nuestros clientes. (Seguros del
Pais , 2020)

6.3 Propiedad intelectual

La empresa Seguros del Pais esta constituida como Seguros del Pais Sociedad An6nima,

la cual ofrece servicios de seguros de diferentes ramos.

Figura 6.2: Logo de seguros del pais
Fuente: (Seguros del Pais , 2020)
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6.4 ESTUDIO DE MERCADO

Un estudio de mercado es una iniciativa elaborada dentro de las estrategias
de marketing que realizan las empresas cuando pretenden estudiar y conocer una actividad

econdmica en concreto.

A través del estudio de mercado, se analiza y observa un sector en concreto en el que la

empresa quiere entrar a través de la produccién de un bien o de la prestacion de un servicio.

La principal premisa que hay tras la realizacion de estudios de mercado es la de obtener
una respuesta clara en cuanto al nimero de consumidores que querrian hacerse con el producto,
en qué espacio se desarrollaria el negocio, durante cuanto tiempo y qué precio se pagaria por

conseguirlo. (Galan, 2015)

6.4.1 Analisis de la Competencia e Industria

El anélisis de la competencia es el proceso que pone en practica una empresa para saber
cdmo actuar en el ambiente competitivo, el cual empieza reconociendo a sus competidores para
determinar cuéles son sus principales objetivos, estrategias, puntos débiles y fuertes. (Ochoa,
2020)

6.4.2 Analisis de las Fuerzas de Porter

El modelo de las cinco fuerzas de Porter constituye una metodologia de analisis para

investigar acerca de las oportunidades y amenazas en una industria determinada.

En otras palabras, este modelo investiga si es rentable crear una empresa en un

determinado sector. Esto, en funcién a la estructura del mercado.


https://economipedia.com/definiciones/mercadotecnia-marketing.html
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El principal objetivo de este analisis es buscar las oportunidades e identificar las
amenazas para las empresas ya ubicadas en una industria y para aquellas que planean ingresar.

Asi, se determinan sus capacidades para obtener ganancias. (Ucha, 2015)

1. Poder de negociacion de los clientes (Alto)

Los clientes son la base fundamental de todas las empresas, en las cinco Fuerzas de
Porter, el poder de negociacién del comprador se refiere a la presion que puede ejercer los
consumidores sobre las empresas para conseguir que se ofrecen productos de mayor calidad,
mejor servicio y precios mas bajos. (Porter, 2015)

El poder de negociacion de los clientes es alto debido que poseen diferentes fuentes de
obtencion del servicio, el cliente debe de tener claro el valor agregado de nuestro nuevo servicio
para que no sea una opcion la negociacion de su prima con otra compafiia, debido a que un

cliente tiene la facilidad de cambiarse de institucion aseguradora en el momento que lo desee.

Es por ello que, es muy importante la forma en la que se le vendera el servicio a los
clientes para poder generar relaciones redituales con ellos y que sientan la seguridad de que los
beneficios que obtendran con la suscripcidn de su pdliza satisfacen sus necesidades, ademas de
hacerlos sentirse con una atencién especializada a través de un portal web y la obtencion de toda

su informacion de poliza a través de un dispositivo electrénico de su comodidad.

La comunicacion que el cliente tiene con el agente asegurador o con el intermediario
corredor es muy poca; al momento de suscribir la p6liza, atencidn de algln siniestro y en la
propuesta de renovacion de la poliza, por lo que, si dentro del periodo de actividad de dicha
poliza no existe siniestro alguno al que atender, el elemento que el cliente valora es el precio que
estd pagando. De acuerdo con lo mencionado, lo que se busca a través de los diferentes
beneficios que los clientes obtendran al suscribir su poliza de manera virtual se busca que cada
vez que una pdliza llegue a su vencimiento, estos prefieran renovar y continuar con el servicio

que se les esta brindando y que no sea una opcion el cambio de compafiia.
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2. Rivalidad entre los competidores (Alto)

La rivalidad entre competidores es una fuerza con poder alto que impacta en este
proyecto, debido a que en Honduras hay 12 instituciones que brindan el servicio de seguros y
muchas de estas estan consolidadas en el mercado, teniendo instalaciones en San Pedro Sula.
Estas compiten por precios, la calidad del servicio, la variedad de caracteristicas y beneficios del

servicio, las garantias y la forma en la que comercializan dichos servicios.

Estas instituciones estan regidas por la Comisién Nacional de Bancos y Seguros, en la
cual a traves de un ranking posiciona las instituciones por el volumen de ingresos por prima
anuales que presentan. Es por ello, que las instituciones de seguros tienen que hacer uso de sus
estrategias de captacion de clientes a través de los precios, las garantias que se le brinden al
cliente, introduccion de nuevos productos y servicios, y las clausulas que benefician a cada
suscriptor de polizas para poder y de esta manera aumentan sus ingresos para aumentar su

competitividad y participacion en el mercado.

Sin embargo, cabe mencionar que de las compafiias de seguro ofrecen servicios y
productos similares de mucha variedad, pero en el sector de seguros de automovil representan
solamente el 34% de participacion en el mercado de la cual estan situados en la clasificacion de

servicios generales (incendios y lineas aliadas, vehiculos automotores).

De acuerdo con lo mencionado, las instituciones que representan una fuerza competitiva
mayor para Seguros del pais por presentar crecimiento del sector seguros de automdviles en los

altimos afios son las siguientes:

Ficohsa Seguros: esta compafiia en el ultimo afio obtuvo un crecimiento del 5.9% en el
ramo de seguros de automovil, siendo este el rival competitivo méas fuerte hasta el momento por

su alta participacion en el mercado de seguro vehicular.
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Seguros LAFISE: esta compafiia obtuvo un crecimiento del 2% en el Gltimo afio,
situandose en el segundo lugar con el mayor crecimiento en el ramo de seguros de automovil y

convirtiéndose también en un competidor fuerte en el ramo vehicular.

Seguros COFISA: esta compafiia obtuvo un pequefio y significativo crecimiento del
0.3% en el Gltimo afio, ocupando el 3er lugar de la compariia con mayor crecimiento en el ramo

de seguros de automovil logrando aumentar su participacion en dicho sector.

A continuacion, se presenta una tabla en la que se detalla el crecimiento y decrecimiento
de las Instituciones aseguradoras del pais en el ramo de Seguros de automdvil, destacando que
este ramo ocupa el 34% de los productos y servicios clasificados en el sector Seguros Generales

que incluyen; incendios y lineas aliadas, vehiculos automotores.

SEGUROS DE AUTOMOVIL % CRECIMIENTO

COMPANIA

dic-20

SEGUROS ATLANTIDA -14.7 | -3.1%
2 | FICOHSA SEGUROS 354.5 334.6
3 | MAPFRE SEGUROS 258.8 286.2 -27. 4 -9. 6%
4 | SEGUROS DAVIVIENDA 205.3 229.3
5 | SEGUROS DEL PAIS 119.2 141.5 -22 3 15.7%
6 | COFISA 52.5 52.4 0. .
7 | SEGUROS LAFISE 51.5 50.4
8 | SEGUROS EQUIDAD 28.9 29.7
9 | ASSA 17.2 30.6
1
0 | SEGUROS BANRURAL

. . . 1.
TOTAL 1,556.20 1,638.60 - 82.4 | 5.03%

Tabla 6.2: crecimiento en el ramo seguros de automévil
Fuente: (CNBS, 2020)

3. Amenazas de los nuevos competidores entrantes (Bajo)
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La amenaza de entrada de nuevas instituciones aseguradoras depende de las barreras de
entrada que estas enfrenten, estos factores son los que determinaran si pueden competir con exito
y poder adquirir participacion en el mercado. Es asi como esta es una fuerza con poder bajo para
Seguros del pais debido a que las compafiias estan reguladas por una comision nacional y esta
mediante resolucion general tiene fijo un capital minimo para las instituciones aseguradoras de
25 Millones de lempiras para poder llevar a cabo este tipo de negocios, barrera que disminuye la
entrada de nuevos competidores al requerir de un capital tan alto para poder operar. También,
que se enfrentan a regulaciones legales y administrativas para poder operar.

En los dltimos diez afios, solamente han surgido dos compafiias aseguradoras nuevas y
estas no han logrado tener mucha participacion en el mercado a diferencia de las que ya estan
consolidadas, para poder entrar al mercado se requiere de una ventaja competitiva que la haga
diferente al resto y que pueda desarrollar su carretera de clientes y aumentar su participacion

dentro del mercado.

De acuerdo con lo mencionado, estas son las dos instituciones que han surgido en los

ultimos diez afios que brindan servicios de seguros en el pais:

Seguros Banrural: inicio operaciones en agosto de 2016 y se especializa en el ramo vida
colectivos. Esta compafiia aseguradora no logra estar en el ranking de las diez instituciones con

mayor participacion en el mercado e ingresos anuales, ubicandose en el puesto nimero doce.

Seguros Continental: esta institucion destaca su participacion en el ramo de seguros de
incendios, y no logra ingresar al ranking del sistema asegurador por no presentar estados
financieros auditados por auditoria externa desde diciembre de 2015, condicién de la comision.
Ademas, si esta ingresara al ranking se posicionaria en el puesto numero 12, de las compafiias

con menos participacion en el mercado.

4. Poder de negociacién de los proveedores (Bajo)
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Un proveedor es una persona 0 una empresa que proporciona existencias y
abastecimiento a otra empresa para que ésta pueda explotarlos en su actividad econémica.
El concepto de proveedor puede tener varios significados que dependen directamente de las
funciones que vaya a realizar dicho proveedor, en los servicios estos atienden a las necesidades
del cliente. (Banda, 2016)

Los proveedores son importantes para poder brindar la cobertura del servicio, tienen
participacion en la reparacion del vehiculo, atencién médica, auxilio vial y otros elementos que
influyen a consecuencia de un siniestro. Sin embargo, el poder de negociacion de estos es bajo,
debido a que en el mercado de seguros hay un amplia de proveedores y es la institucion
aseguradora que negocia con estos los beneficios de la afiliacion, los precios y la cobertura que

se requerira para cada poliza.

Seguros del Pais cuenta con una amplia red de talleres y hospital a nivel de San Pedro

Sula que le permite dar asistencia a sus suscriptores de pdlizas de automovil:

Proveedores de Seguros del Pais

Red de clinicas: Red de talleres:
. Auto servicios

Hospital CEMESA FYL
Hospital del Valle AUSEMO
Hospital y Clinica Bendafia California Custom
Centro de Emergencias Suyapa Blindajes
Hospital Militar San Pedro Sula Grupo KGC
Hospital Betesda Lubrisula

PorSalud (Rescate Médico) Ortopedia
CDM (Examenes para Diagnostico)
DIAGNOS (Examenes para Diagndstico)
DIMECO (Examenes para Diagndstico)

COHESA (Acelerador Lineal para Cancer)

Tabla 6.3: Proveedores de Seguros del Pais
Fuente: Elaboracion Propia



https://www.economiasimple.net/glosario/empresa
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5. Amenazas de Productos sustitutos (Bajo)

Los productos sustitutos tienen un poder de fuerza totalmente bajo, debido a los seguros
no cuentan con un servicio sustituto o por lo menos no aplica.

4[ Poder de negociacion de los clientes (Alto) J

—L Rivalidad entre los competidores (Alto) }

p
—L Amenazas de los nuevos competidores entrantes (Bajo) }

4[ Poder de negociacion de los proveedores (Bajo) J

—[ Amenazas de Productos sustitutos (Bajo) J

Tabla 6.4: Poder de las fuerzas de Porter
Fuente: Elaboracién propia

6.4.3 Analisis del Consumidor

Cuando hablamos de analisis del consumidor, nos referimos a descifrar la manera en la
que piensan los clientes y todos los aspectos que podrian influenciar en sus decisiones de
compra. Entre los factores que afectan en la toma de decision tenemos: la personalidad y sus
estilos de vida, la cultura, influencias familiares, la clase social, influencia de los grupos de
referencia, la percepcion, las actitudes, el aprendizaje, etc. El analisis del comportamiento del
consumidor se deriva del Enfoque de Marketing, con el objetivo basico de satisfacer las
necesidades. El individuo es el integrante fundamental de todas las acciones y decisiones sobre
productos, precios, distribucion y comunicacion. Es por eso es que es de mucha importancia
estudiar, analizar cada detalle para que asi no solo el consumidor se sienta tranquilo con el
producto o servicio que se le ofrece si no también la empresa al saber de qué se le esta

ofreciendo algo bueno y a su medida. (Campos, Zapata, Fernandez, & Verano, 2020)
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El mercado meta al cual esta dirigido este estudio esta orientado en personas residentes en
San Pedro Sula, mayores de 18 afios con licencia de conducir, poseedores de un vehiculo, estos
considerados los principales consumidores para la suscripcion de una péliza de vehiculo a través

de un modelo negocios virtual.

6.4.4 Resultados de las encuestas

1. ¢Posee usted vehiculo, (Si su respuesta es NO pase a la pregunta #9)

@ si
& Mo

Figura 6.3: Posee usted vehiculo
Fuente: Elaboracion propia

El primer elemento que se buscd identificar era si la poblacion seleccionada en el sector
de San Pedro Sula posee vehiculo, obteniendo que, en su mayoria, el 83.3% de los encuestados si

poseen un vehiculo y el 16.7% de los encuestados no posee un vehiculo actualmente.

De los datos que se pudieron extraer mediante la encuesta, podemos concluir que, debido
a que en su mayoria si poseen un vehiculo existe una demanda potencia con la oportunidad de

poder brindarles el servicio del seguro de automdvil y aumentar la cartera de clientes.

2. Seleccione el rango de afios de su vehiculo
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@ Antes del 2005

@ 2005- 2009
2010- 2014

® 2015-2019

@ 2020 en adelante

Figura 6.4: Rango de afios vehiculos
Fuente: Elaboracion Propia

Segun los datos obtenidos, podemos ver que, solamente el 10.7% de los encuestados
poseen un vehiculo del afio 2005 o con mas antigiiedad, en su mayoria, el 36.6% de los
encuestados poseen un vehiculo del afio 2005-2009, seguidamente, el 35.4% de los encuestados
poseen un vehiculo del afio 2010-2014, y una pequefia parte de los encuestados poseen un

vehiculo del 2015 en adelante.

Podemos determinar que, debido a que en su mayoria los encuestados poseen un vehiculo
del 2005 en adelante, existe una posibilidad de poder capturar estos posibles clientes potenciales

y brindarles un servicio para asegurar sus vehiculos de manera virtual.

3. Actualmente, ;Cuenta usted con un seguro de vehiculo? (Si usted NO cuenta con un seguro

de vehiculo pase a la pregunta #9)
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@ si
@ No

Figura 6.5: Cuenta con un seguro de vehiculo
Fuente: Elaboracion Propia

El 66.3% de los encuestados cuenta con un vehiculo y el 33.8% no cuenta con un

vehiculo.

De acuerdo con la informacion obtenida, un gran porcentaje posee vehiculo y existe la

posibilidad de capturar estos clientes para asegurar su vehiculo de manera virtual

4. ¢Con cual de estas instituciones usted tiene asegurado su vehiculo?

# Ficohsa Seguros

@ Seguros CREFISA
& Seguros MAPFRE
@ Seguros del Pais
@ Seguros Atlantida
i Otros

@ Davivienda Seguros
& Continental

112w

Figura 6.6: Instituciones de aseguradoras de vehiculos
Fuente: Elaboracion Propia
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El 27.2% de los encuestados que si poseen un vehiculo tienen una pdliza de seguros de
automovil con Seguros del Pais, seguidamente el 22.8% de los encuestados con Seguros
Atlantida, el 13.8% con Seguros Ficohsa, el 12.9% con Seguros MAPFRE y un 9.1% con
CREFISA.

De esta manera, siendo Seguros Atlantida y Ficohsa los competidores mas fuertes ya que
un gran porcentaje de los encuestados que si poseen vehiculo tienen una pdliza de seguros de
automovil con estas compafiias, de esta manera Seguros del Pais debera de comercializar este
nuevo modelo de negocios con atributos diferenciales a las demés compafiias para poder atraer

estos clientes.

5. Actualmente, ¢ Cuanto paga anualmente por el seguro de su vehiculo?

@ Menos de L5 000
@ L 5000aL7,000
L. 7.001 a L9000

@ L.9,001aL.11,000
> @ Mas de L 11,000

Figura 6.7: Pago anual de seguro de vehiculo
Fuente: Elaboracion Propia

El 52.6% de los encuestados que posee un vehiculo y paga una poliza de seguros de
automovil paga anualmente entre L.5,000 y L.7,000.00, un 20% de los encuestados paga menos
0 L.5,000 como valor total de su péliza y un 20% de los encuestados paga entre L.7,001 a
L.9,000.
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De acuerdo con la informacidn obtenida, el rango de precios de las polizas varia
dependiendo del afio de antigiiedad del vehiculo, los beneficios de cobertura de la poliza, entre
otras. Sin embargo, es la cantidad entre L.5,000 y L.7,000.00 que se estima como valor total de

una pdliza pagadera en cuotas periodicas y una prima.

Seguros del Pais debe estimar sus precios por suscripcion de polizas teniendo en cuenta
los precios que actualmente se manejan en el mercado y de esta manera comercializar el nuevo

servicio.

6. ¢Con qué frecuencia usted realiza los pagos del seguro de su vehiculo?

@ Paoo unico anual

@ Faoo en cuotas mensuales
Pago en cuotas trimestrales

@ Fago en cuoctas semestrales

Figura 6.8: Frecuencia de pagos
Fuente: Elaboracion Propia

El 64.5% de los encuestados que poseen un vehiculo y que tiene una poliza de seguros de
automovil realizan sus pagos en cuotas mensuales, el 22.1% de los encuestados realizan sus
pagos en un pago unico anual por el total de la péliza, el 13% de los encuestados realizan sus

pagos en cuotas trimestrales.

De acuerdo con lo mencionado, en mayoria, los encuestados realizan sus pagos de

manera mensual, siendo esta la manera convencional de pagar un seguro y proveer al cliente una
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amortizacion del seguro en cuotas mas flexibles. De esta manera, se realizaran las proyecciones

de ventas de acuerdo con los ingresos mensuales.

7. ¢Cudl es el factor mas determinante por el cual obtuvo un seguro de vehiculo? (Seleccione la

opcidn que considere de mayor importancia

@ Amplia Cobertura a nivel Macional
@ Cobertura en el extranjero

Beneficios (descuentos por pronto pago,
gxtra financiamiento)

@ Asistencia ( servicios de cerrajeria |
atencion medica , auxilio vial, asistencia
legal)

@ For cultura

Figura 6.9: Factor més relevante sobre los seguros de vehiculo
Fuente: Elaboracion Propia

El 29.3% de los encuestados consideran que la asistencia de cerrajeria, medica, vial y
legal es el factor mas determinante por el cual obtuvieron un seguro de vehiculo, el 249% de los
encuestados consideran los beneficios de descuento por pronto pago y extrafianciamiento como
el factor determinante por el cual obtuvieron el seguro, el 24.5% consideran la cobertura de la
poliza en el extranjero como el factor determinante y el 16.6% de los encuestados consideran
como factor determinante la amplia cobertura a nivel nacional para la obtencién de la p6liza de

su seguro.

De esta manera, se pueden definir los atributos que son importantes para los
consumidores al momento de la obtencion del servicio y de esta manera hay un parametro para
poder brindar un servicio de excelente calidad a través de la plataforma brindandole a los clientes
factores determinantes para que puedan obtener su péliza de seguros de automovil de manera

virtual.
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8. Actualmente, ¢Usted esté satisfecho con su compafiia de seguros

@ Totalmente satisfecho

@ Muy satisfecho
Meutral

@ Poco satisfecho

@ Mada satisfecho

Figura 6.10: Satisfaccion de seguros
Fuente: Elaboracion Propia

El 47.6% de los encuestados estan totalmente satisfechos con el servicio que les brinda la
compafiia de seguros en la cual tienen suscrita su p6liza de vehiculos, el 34.8% de los
encuestados estan muy satisfechos con el servicio que les brinda la compafiia de seguros y el
15.9% de los encuestados consideran una satisfaccion neutral con el servicio de su compafiia

aseguradora.

De acuerdo con lo mencionado, en su mayoria, los encuestados estan satisfechos con el
servicio que les brinda la compafiia aseguradora de sus vehiculos, es asi como Seguros del Pais
tiene el reto de competir con estas compafiias para darle un valor agregado a los consumidores y

poder capturar estos clientes.

9. ¢Si usted tuviera un vehiculo del afio 2005 en adelante estaria interesado en adquirir un

seguro para su vehiculo? (Si su respuesta es NO, finalice la encuesta)
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@ Si
@ No estoy sequro (&)
@ No

Figura 6.11: Estaria interesado en obtener un seguro de vehiculo
Fuente: Elaboracion propia

Segun los datos obtenidos podemos observar que el 79.8% de los encuestados estan interesados

en adquirir un seguro de vehiculo y el 13.7% no esté interesada en adquirir el servicio

Por lo cual podemos determinar que se tiene un mercado al cual podemos lanzar la

plataforma y captar a los clientes y fidelizarlos hacia Seguros del Pais.

10. Si se lanzara una plataforma virtual para venta de seguros de vehiculos, ¢estaria usted
interesado en que se realice su gestion

@ lJe interesa
@ Mo me interesa
@ Poco interesado

Figura 6.12: Plataforma virtual para un seguro de vehiculo
Fuente: Elaboracion Propia
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El grafico presentado podemos observar que el 81.6% de los encuestados estan
interesados en gestionar su poliza por medio de la nueva plataforma virtual y el resto que es

15.3% no esta interesado.

Luego de observar la informacidn presentada podemos analizar si tenemos un mercado al
cual lanzar la nueva plataforma virtual brindandole a los clientes un servicio mas rapido e

ilustrativo en el ellos podran observar todo el proceso y realizar cualquier gestion.

11. ¢ Que beneficios espera recibir al obtener un seguro de vehiculo por medio de una

plataforma? (Seleccione la opcion de mayor importancia)

@ Acceso a lainformacion en tiempo real
@ Detalle de prima y cuotas
Realizar pagos Click
. @ Asistencia virtual 24/7
) @ Solicitud de seguro digital
@ todos los anteriores

® Toda la informacion necesaria
© Todas las anteriores

Figura 6.13: Beneficios que se espera recibir por el seguro de vehiculo
Fuente: Elaboracion Propia

El grafico nos muestra que el 31.1% de los encuestados les interesa el tener acceso a la
informacion en tiempo real, el 27.4% la asistencia virtual 24/7, el 25.1% el tener detalle de su
primay cuotas y una pequefia parte del 9% el realizar pagos click.

Con la informacidn que nos brinda este grafico podemos analizar que lo que los clientes

esperan tener en la nueva plataforma es el poder asegurar su vehiculo de manera rapida y poder
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gestionar todo el proceso de manera virtual, el tener un detalle de sus pagos para asi evitar caer
en moras, como también el tener la asistencia virtual 24/7 tener confiabilidad de en caso de tener
un siniestro puede acceder a cualquier servicio con tan solo solicitarlo por medio de la

plataforma y por ultimo gestionar sus pagos por medio de pago click.

12. ¢ Cual de estos dispositivos les seria mas comodo utilizar para llenar una solicitud virtual para

adquirir su seguro de vehiculo?

@ Celular
@ Tablet
Laptop
@ Computadora de escritorio

Figura 6.14: Dispositivos les seria mas comodo utilizar para llenar una solicitud virtual para adquirir su seguro
Fuente: Elaboracion Propia

Segun los datos obtenidos el 59.2% de los encuestados prefieren utilizar la plataforma por
medio del celular y el 29.5% prefieren utilizar la laptop.

Con esta informacidn podemos analizar que las personas realizan sus gestiones
principalmente por medio del celular debido a las comodidades que este le brinda como ser el

poder revisar facilmente a cada instante cada gestion o el utilizarlo en cualquier lugar.

13. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar anualmente para asegurar su vehiculo?
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@ Menos de L5000
@ L5000aL. 7,000
@ L.7.001aL59000
@ L9001aL. 11,000
@ Mas de L11.000

Figura 6.15: Pago anual por asegurar su vehiculo
Fuente: Elaboracidon Propia

La grafica define el costo que los clientes estan dispuestos a pagar por una poliza
anualmente. Las personas escogieron el rango entre L.5,000 a L.7,000 teniendo un porcentaje de
48.1% a partir de este dato debemos determinar un promedio para poder obtener el ingreso
mensual que se tendria en el nuevo modelo de negocios virtual, como segundo rango tenemos el
menos de 5,000 debemos analizar que los precios de las polizas varian dependiendo los

beneficios que el cliente solicite y el modelo y afio del auto etc.

14. . ;Por qué canal le gustaria que le fuera enviada su péliza digital

@ Correo electronico
@ WhatsApp

Figura 6.16: Canal le gustaria que le fuera enviada su p6liza digital
Fuente: Elaboracion Propia
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Segun la grafica podemos observar y analizar que el 66.6% le gustaria que su pdliza le
fuese envida por medio de correo electrdnico el porcentaje restante que equivale al 33.4% lo
prefiere por medio de WhatsApp.

Con esta informacidn podemos determinar que las polizas le seran enviadas a los clientes
por medio del correo electrénico por varias razones como ser confiabilidad y formalidad en los

documentos.

15. ¢Con qué medio de pago le gustaria que contara la plataforma virtual?

Tarjeta de Crédito o Debito 185 (48.9 %)

Transferencia 139 (36.8 %)

Multipagos 107 (28.3 %)

1] 50 100 150 200

Figura 6.17: Medio de pagos
Fuente: Elaboracidon Propia

Segun los datos obtenidos podemos observar que el 48.9% prefiere el medio de tarjeta de
crédito o débito, luego le sigue el método de transferencia con un 36.8% y por ultimo la opcion
de pagos multiples con un 28.3%

Determinamos que para comodidad de los clientes la nueva plataforma tendra la funcién
del pago clic siendo esta una opcion en cual los clientes puedan cancelar por la tarjeta que ellos
deseen y en el mismo instante le ser& enviado a su correo electronico el baucher de pago siendo

un proceso mas dinamico y facil para ellos.
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6.4.5 Estimacion de la demanda

En la encuesta, se realizaron dos preguntas claves en la encuesta, ¢Posee vehiculo?
¢Estaria dispuesto a adquirir una pdliza de seguros de automdvil?, dicha informacién fue
reflejada a través de los resultados obtenidos de la encuesta aplicada. Para determinar la
demanda de polizas de automdvil mensual se tomd en cuenta el porcentaje de personas que no
poseen un seguro de vehiculo 16.7% y porcentaje de personas que estarian dispuestos a adquirir

una pdliza de seguros 79.8%.

Se obtiene como demanda un total de 1,128 de pdlizas de seguro por mes, a utilizarse en
el primer periodo del afio uno. Este, con un crecimiento del 2.34% anual, estimado a través de un

promedio del crecimiento que Seguros del Pais ha tenido en los ultimos cinco afios.

Fuente Resultados

Caracteristicas
Poblacion total San Pedro Sula
FEA

| Alcaldia Mumicip

Caracteristicas Fuente Resultados
Poblacion total San Pedro Sula
PEA 423,288
Clientes no asegurados 70,680

Intencion de compra 36,410
ipacion de mercado 1.128

Enero 1,128.00 1,152.00 1,176.00 1,200.00 | 1.224.00 1,243.00
Febrero 1,130.00 1,154.00 1,178.00 1,202.00 | 1.226.00 1,250.00
Marzo 1,132.00 1,156.00 1,150.00 1,204.00 | 1.223.00 1,252.00
Abril 1,134.00 1,158.00 1,182.00 1,206.00 | 1.230.00 1.254.00
Mayo 1,136.00 1,160.00 1,154.00 1,208.00 | 1.232.00 1,256.00
Junig 1,138.00 1,162.00 1,1586.00 1,210.00 | 1.234.00 1,258.00
Julio 1,140.00 1,164.00 1,158.00 1,212.00 | 1.236.00 1,260.00
Agosto 1,142.00 1,166.00 1,190.00 1,214.00 | 1.238.00 1,262.00
Septiembre 1,144.00 1,168.00 1,192.00 1,216.00 | 1.240.00 1.264.00
Octubre 1,146.00 1,170.00 1,194.00 1,218.00 | 1.242.00 1,266.00
MNoviembre 1,148.00 1,172.00 1,196.00 1,220.00 | 1.244.00 1,268.00
Diciembre 1,150.00 1,174.00 1,198.00 1,222.00 | 1.246.00 1,270.00

TOTAL 1,150.00 1,174.00 1,198.00 1,246.00 1,270.00
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Crecimiento 2.34% 0.20%
Demanda de Seguros Online
Servicios Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio5 | AfoB
Seqguros Online 1,150 1,174 1,198 1,222 1,246 1,270
1,150 1,174 1,198 1,222 WL
Cantidad demanda anual | crecimiento del 1% anual |
Precio anual L 6.000.00 Crecimiento basado en la Inflacidn

Porcentaje de ventas al contado sera de 100%
Porcentaje de ventas al credito sera 0%
Paolitica de crédito a 30 dias

Tabla 6.5: Calculo de la demanda
Fuente: Elaboracion Propia

6.4.6 Analisis FODA

El analisis FODA es una herramienta de planificacion estratégica, disefiada para realizar
un analisis interno (Fortalezas y Debilidades) y externo (Oportunidades y Amenazas) en la
empresa. Desde este punto de vista la palabra FODA es una sigla creada a partir de cada letra

inicial de los términos mencionados anteriormente. (Leiva, 2016)

Tabla 6.6: FODA

Oportunidades

e Cobertura Internacional y Nacional. e Desarrollo de nuevos segmentos de
e Excelente servicio a sus clientes en mercado
siniestros. e Ramo de automovil en proceso de
e Programas de beneficios (Descuento desarrollo
por pronto pago, extrafianciamiento) e Ampliacion de la segmentacion del
e Certificacién en normas internacionales mercado a través de nuevas politicas
de calidad (1SO 9001) aseguradoras del mercado (amnistia)
e (Aseguradora referente en el mercado) e Creciente cultura aseguradora en el pais



Calificadora de riesgo FITCH RATING
calificacion AA

Amplia gama de red de proveedores

Debilidades

Falta de innovacidon en los procesos.

Quejas de los clientes debido a la falta

de rapidez en los procesos de
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Amenazas
Alta competencia

Crisis econémica debido a la pandemia
Covid 19

Oportunidad de nuevas aseguradoras en

suscripcion. el mercado

Fuente: Elaboracion Propia

6.4.7 Factores Criticos
Todo proyecto con lleva riesgos estos los podemos observar al desarrollar el FODA y las
fuerzas de Porter. Dentro del estudio se analizan riesgos externos e internos, los cuales

mencionaremos a continuacion:

Riesgo de cambios en el mercado. Las aseguradoras son vulnerables a las actitudes de los
consumidores y a las acciones de los competidores. Las necesidades de los consumidores y su
actitud ante la compra de seguros son los principales factores que influyen sobre las ventas y por
tanto de los ingresos por primas, y que ademas entran en competencia con el resto del sector. Las
estrategias de marketing, precios y productos competitivos, la adaptabilidad a los cambios del
mercado y un uso eficiente de los diferentes canales de distribucion podrian ayudar a reducir este

tipo de riesgos de cambios en el mercado.

Riesgo de interrupcion de polizas: Cuando el tomador cancela la péliza antes del
vencimiento, surge el riesgo de no recuperar los gastos fijos asociados a la misma, normalmente

en productos de vida, cuya duracion es mayor que los de no vida.
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Riesgo de cambios medioambientales. Es el riesgo de un incremento en la frecuencia de
catéstrofes naturales y cambios medioambientales, que ofrece cada vez més un futuro incierto.
Las aseguradoras deben actuar para hacer frente a los riesgos que el cambio climético pueda
tener sobre sus negocios. Ademas, las entidades deben garantizar que regularmente revisan y

comunican las condiciones de sus coberturas en vista de estos potenciales cambios.

Riesgo de cambio tecnologico: son el impacto de las nuevas tecnologias en la distribucién
de seguros o en el desarrollo de modelos para el calculo de primas y control de las solvencias, ya
que, si por un lado mejoran los costes administrativos y precios de las compafiias mas agiles e

innovadoras, también aumenta el tamafio y riesgo de las inversiones en desarrollos informaticos.

Riesgo operacional. El riesgo operacional no es un nuevo riesgo, de hecho, es el primer
riesgo que una aseguradora tiene que gestionar, incluso antes de suscribir la primera péliza. Sin
embargo, es muy actual la idea de que la gestion del riesgo operacional es una disciplina con su
propia estructura organizativa, herramientas y procesos, igual que los de crédito o de mercado.
(Barros, 2015)

6.4.8 Estrategia de mercado y ventas
La mezcla de marketing combina las Cuatro P: producto, precio, plaza y promocion. Su
correcta puesta a punto se constituye en sindnimo de éxito para la empresa a través de la creacién

de valor para el cliente y su satisfaccion.
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4 Claves del
Marketing Mix

:

S

=

Producto

o

Figura 6.18: Las 4P
Fuente: Elaboracion Propia

Para nadie es un secreto que el éxito de una compafiia esta en satisfacer plenamente a los
clientes, ellos son la razén principal de la supervivencia y buen funcionamiento de cualquier
empresa, y para lograr que ellos se sientan a gusto y por ende se consiga una respuesta favorable
que redunde en beneficios para la compafiia, se utiliza lo que cominmente se denomina Mezcla
de Mercadotecnia. (Salinas, 2000)

Producto:
Los servicios y la atencién definen la satisfaccion de nuestros clientes, es por ello por lo
que se desarrollara un nuevo modelo de negocios que optimizara procesos y aumentara la cartera

de clientes de Seguros del Pais.

Actualmente los productos que ofrece Seguros del Pais son los siguientes:
e Seguros de personas
e Seguro de vida

e Seguros contra accidentes personales


https://www.gestiopolis.com/satisfaccion-del-consumidor/
https://www.gestiopolis.com/satisfaccion-del-consumidor/
https://www.gestiopolis.com/que-es-la-mezcla-de-mercadotecnia/
https://www.gestiopolis.com/que-es-la-mezcla-de-mercadotecnia/

Gastos médicos

Seguros de bienes

Seguros de incendio y lineas
aliadas

Seguro de automovil
Seguros de transporte

Seguros de ingenieria
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Seguros de aviones

Seguro de robo

Seguro de equipo electronico
Seguro maritimo

Fianzas

El nuevo modelo que se creara es en beneficio a los seguros de automovil la cual consiste

en crear una nueva plataforma en la que nuestros clientes directos e indirectos pueden gestionar

el proceso inscripcion de la péliza, en ella se podran realizar actividades como ser: cotizaciones

de seguros, hacer pagos en linea, verificar el proceso de su inscripcidn, observar el detalle de sus

pagos y tendran acceso a los contratos digitalmente.

Precio:

Esos se fijan dependiendo de varios factores segun la poliza dentro de ellos son los

beneficios, la cobertura, nimero de ocupantes entre otros aspectos. Ademas, poseemos una red de

proveedores amplia que nos permite brindarle a los clientes respuesta al instante

Plaza:

Seguros del Pais esta situado en avenida circunvalacion, contiguo al City Mall en San

Pedro Sula, sector que es transitado por las personas y visible para la ubicacion, ademas de

implementar la nueva funcion de atencién por medio de la plataforma web.
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Seguros del Pais

O

N
v

O

O

~ Dacce de mapes $2021  Teemuecs de wsc

Figura 6.19: Ubicacion de Seguros del Pais
Fuente: Gloogle maps

Promocion:

La promocion implica todas las actividades que trasmitan al cliente la necesidad de
adquirir el servicio que se esta ofreciendo. Durante el lanzamiento de la nueva App se organizara
una campafia publicitaria, en la cual destaran las redes sociales creando anuncios y videos

interactivos de la nueva funcion.

Seguros del Pais realizara una conferencia de prensa en la cual se invitaran los directivos
de la compaiiia, corredores de seguro, y en la cual se muestra interactivamente el nuevo modelo

negocios.

Aprovecharemos al maximo la pagina web de seguros desarrollando anuncios
publicitarios amigables para los clientes. Adicionalmente se colocaran banners publicitarios en

puntos estratégicos de la ciudad.
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6.5 Estudio Técnico

6.5.1 Estrategia de mercado y ventas

Para poder realizar la captacion de nuevos clientes Seguros del Pais debera realizar un
analisis de los clientes potenciales en el sector de San Pedro Sula, donde los clientes sientas la
confianza y cuenten con el acceso a internet para poder hacer uso de nuestra nueva plataforma,
siendo asi de mayo provecho para ellos ya que les permitira la misma atencion personalizada. Este
objetivo de tener un trato mas personalizado con el cliente y que pueda obtener un seguro de
vehiculo desde la comodidad de su casa. Nuestro servicio personalizado por medio de la
plataforma podra mantenernos en contacto con nuestro nuevo cliente y ver las diferentes etapas de

una gestion para la adquisicién del seguro de vehiculo.

© Vida  Auto  Transporte  Incendio

@ SEGUROS DEL PAIS PERFIL SEGUROS DE PERSONAS SEGUROS DE BIENES faNzas Q

lo tuyo

Protejamos ]

E CON NOSOTROS:

+ Seguros Patrimoniales * Fianzas

Figura 6.20: Paso 1; Interfaz pagina principal
Fuente: Elaboracion propia
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© Vida Auto Transporte Incendio Formatos

Cotizacion de Seguro

@sssunos DEL PAIS s secvosorros RN

SERVICIOS WEB DE SEGUROS AUTOMOTRIZ

Protege tu auto de robos, y dafios materiales con un Seguro Automotriz
y eligiendo la mejor aseguadora del Pais.

Asi que ahorra tiempo en framites de seguros, a través de nuestro servicio web

Seguro Ingresar

Cot

AUT@ LISTO

* Dos dias GRATIS.
« Entrega a domicilio.
 Tasa preferencial.
Figura 6.21: Paso 2: Seleccién de ingreso automovil
Elaboracion: Fuente propia
© Vida Auto Transporte Incendio [

@ SEGUROS DEL PAIS ROAUTOMOTRIZ [EEINSITS) PERFIL SEGUROSDEPERSONAS  SEGUROS DE BIENES FIANZAS Q

CLIENTE CORREDOR DE SEGUROS

;R? Ingreso al Sistema

Usuano

Contrasefia

@ SEGUROS DEL PAIS

Banpais Seguros Automotriz quiere que ahorres tu tiempo y dinero a traves de su nueva
plataforma de servicio Electronica la cual permite:

* Ver el detalle de tus polizas

* IHacer el pago de tus cuortaas de Seguro en Linea;

* IVer toda tu informacion desde tu computadora o desde tu celular;
* Descargar tus formularios para pélizas nuevas

* Cotizar en linea tu Seguro de Automévil

Figura 6.22: Paso 3: Creacion de usuario
Fuente: Elaboracion propia
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© Vida Auto Transporte Incendio Formatos MPEREZ

@ SEGUROS DEL PAIS INICIO PERFIL  SEGUROSDEPERSONAS  SEGUROS DEBIENES FIANZAS  Q

Bienvenido Sefior Manuel Pérez

PRESOLICITUD COTIZACION DE SOLICITUD DE
DE SEGURO POLIZA POLIZA
ESTADO DE PAGOY ASISTENCIA

SOLICITUD ESTADO DE CUENTA VIRTUAL

Figura 6.23: Paso 4: Opciones para solicitud de cliente
Elaboracion: Fuente propia

© Vida  Auto  Transporte  Incendio  Formatos

@ SEGUROS DEL PAIS INICIO PERFIL SEGUROS DE PERSONAS faNzas  Q

Bienvenido Corredor Juan Jose Perez

PRESOLICITUD COTIZACION DE SOLICITUD DE CARTERA
DE SEGURO POLIZA POLIZA DE CLIENTES
ESTADO DE oo ESTADO DE ASISTENCIA

SOLICITUD DE CUENTA. COMISIONES VIRTUAL

Figura 6.24: Paso 5: Opciones para solicitud de corredor
Elaboracién: Fuente propia



68

© Auto Iransporte  Incendio  Formatos

® SEGUROS DEL PAIS SEGUROAUTOMOTRIZ [SEINISTS) PERFIL SEGUROSDEPERSONAS  SEGURDS DE BIENES AaNzas  Q

Cotizar Seguro Automotriz

Datos Generales Datos del Vehiculo
Agencia mas cercana: Tipo de Vehiculo:
Moneda:
Marca:
La cotizacion es para empresa: Si No €
Capacidad:
Datos de Cliente Estado:  Nuevo @ Usado
Nombre: Pais: v Afio:
Teléfono: Departamento:
Valor:
Celular: Municipio:
Cored Utilidad:

Direccion:

Figura 6.25: Paso 6: Cotizar seguro
Elaboracién: Fuente propia

QMPEREZ

Incendio Formatos

Vida

© Auto Transporte

INICIO PERFIL SEGUROS DE PERSONAS SEGUROS DE BIENES FIANZAS Q

Solicitud de Seguro Vehicular

o Descargar Formato de Solicitud de Seguro Velicular Aqui.

9 Llenar y firmar el documento (Puede ser firmado de forma digital)

e Seleccionar Archivo
o Inspeccion (Subir Fotografias) [SEESCUEIFN(HIT

Ver estado de Solicitud de Seguro Vehicular

Codigo de Solicitud

Figura 6.26: Paso 7: Solicitud de seguro vehicular
Elaboracién: Fuente propia
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© Vida  Auto Iransporte Incendio Formatos 4 MPEREZ
@ SEGUROS DEL PAIS SEGUROAUTOMOTRIZ [INIET6) PERFIL SEGUROSDEPERSONAS  SEGURDS DE BIENES Fianzas  Q
Estado de Solicitud de Seguro Vehicular
Actividad Fechas Estimadas Estado Realizado por:
Ingreso de Solicitud 01mar - 01mar ﬁ% Completado CLIENTE
Revision de Solicitud 02mar - 05 mar B NoAplica REVISION
| Inspeccion 06 mar - 08 mar & Aprobado INSPECCION
Aprobacion 08mar - 10 mar En Espera APROBACION
Emision de Poliza 11 mar - 13 mar En Espera POLIZAS
Entrega de Poliza 14mar - 15mar En Espera POLIZASE
!
Figura 6.27: Paso 8: revisién de nueva solicitud ingresada
Fuente: Elaboracion propia
© Vida Auto Iransporte Incendio Formatos @ MPEREZ
INICIO PERFIL SEGUROS DE PERSONAS SEGUROS DE BIENES FIANZAS Q
Cartera de Clientes
Buscar Cliente
Codigo Nombre de Cliente Poliza Fecha Inicio Fecha a Final Estado de Poliza

010001 Rocio Elvir Medrano 001-2021 02/01/2021 02/01/2022 ACTIVA

010002  Ofelia del Carmen Pérez 002-2021 28/02/2021 28/02/2022 ACTIVA
010003  Sebastian Campos 003-2021 30/03/2021 30/03/2022 ACTIVA
010004  David Edberto Campos 004-2021 30/04/2021 30/04/2022 ACTIVA
010005  Mario Rene Pineda 005-2020 30/05/2020 30/05/2021 POR VENCER
010006  Carlos Armando Aguilar 006-2021 30/06/2021 30/06/2022 ACTIVA

010007  Cati Johana Ordofiez 007-2021 30/07/2021 30/07/2022 ACTIVA
010008  Erika Perdomo 008-2021 30/08/2021 30/08/2022 ACTIVA

REGRESAR

i (O
Figura 6.28: Paso 9: Cartera de clientes de corredor de seguros
Fuente: Elaboracion propia
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© Vida Auto  Transporte  Incendio  Formatos
@ SEGUROS DEL PAIS INICIO PERFIL SEGUROSDEPERSONAS  SEGURDS DE BIENES faNzas  Q
Estado de Cuenta
Nombre de Cliente: MARIO PEREZ Estado de Saldos: NORMAL
Codigo de Poliza: 001-2021
Fecha Tipo de Documento Descripcion de Docuemento Crédito Debito
01/01/2021 FACTURA PRIMA DE SEGURO L. 500.00
30/01/2021 PAGO FACTURA ABONO MES DE ENERO 2021 L. 500.00
01/02/2021 FACTURA FACTURA MES DE FEBRERO 2021 L. 500.00
30/02/2021 PAGO FACTURA ABONO MES DE FEBRERO 2021 L. 500.00
01/03/2021 FACTURA FACTURA MES DE MARZO 2021 L. 500.00
3000372021 PAGO FACTURA ABONO MES DE MARZO 2021 L. 500.00
01/04/2021 FACTURA FACTURA MES DE ABRIL 2021 L. 500.00

Figura 6.29: Paso 10: Consultas estado de cuenta de péliza

Fuente: Elaboracion propia

(@) securos be pais

Figura 6.30: Paso 11: pago de pdliza en linea
Fuente: Elaboracion propia

SEGURO AUTOMOTRIZ

Nombre de Cliente: MARIO PEREZ

Codigo de Poliza: 001-2021

Totales:

© Vida

INICIO PERFIL SEGUROS DE PERSONAS

Auto

Pago de Cuota

Estado de Saldos: NORMAL

L. 2,000.00

Transporte  Incendio

SEGURDS DE BIENES

* Para realizar el pago primero seleccione la cuota que desea pagar y luego dar click en “PAGAR".

REALIZAR PAGO REGRESAR

L. 1,500.00

Formatos

FIANZAS Q

Seleccionar Cuota Descripcion Monto Fecha a Pagar
] 012021 Pago de Prima de Seguro L. 500.00 02/01/2021
OJ 022021 Pago de Cuota No. 2 L. 500.00 28/02/2021
| 032021 Pago de Cuota No. 3 L. 500.00 30/03/2021
| 042021 Pago de Cuota No. 4 L. 500.00 30/04/2021
| 052021 Pago de Cuota No. 5 L. 500.00 30/05/2021
e 062021 Pago de Cuota No. 6 L. 500.00 3010612021
O 072021 Pago de Cuota No. 7 L. 500.00 30/07/2021
O 082021 Pago de Cuota No. 8 L. 500.00 30/08/2021
|

MPEREZ

MPEREZ
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© Incendio Format 4 MPEREZ
@ SEGUROS DEL PAIS INICIO PERFIL SEGUROSDEPERSONAS  SEGURDS DE BIENES fIANZAS Q
Solicitud de Asistencia por Llamada
Nombres: * Apellidos: 2 @ it

{Hola! Soy el Asistents Virtual de Pisuntes Frecuenios:

Seguros del Pais, soy un chatbot que

¢ Tiempo de tardanza en aprobacion de
No. de Identidad: *

Correo Electrénico: te ayudara a resolver tus dudas. Polizas?
Escribe tus consultas usando tus g
propias palabras. Costos y Tramites
Teléfono: * Ciudad donde vive: * .
Montos asegurados
Comentario: (Opcional) l

Enviar

= © esob

(©) securos beL pais § ©

CONTACT CENTER

ASUSERVICIO@BANPAIS.HN

Figura 6.31: Paso 12: asistencia virtual 24/7
Fuente: Elaboracion propia

6.5.2 Ubicacion

La ubicacion del edificio es 16 Av. A, B, ave. circunvalacion, 12 calle, San Pedro Sula

‘V 9 o Hotel de 4-estrella b
range Compan' 10 Calle s
Fionds detopar, | Pu‘:lo Fadrma a
Rio de Piedras ; AUDI
Q Hotel Monteolivos? =~ Adenciade Tigo Concesionario de
4.3 % (585) " C vehiculos recreativos
Q Hotel de 3-estrella Karaoke El Club Estelinas bo suyapa
sria Los Andes Q 9 o Para llevar
@ Q Hyatt \
4.6 % (743) ~ 5 Lares Bakers 'Suppl
! ELOFASHION Hotelde S sl N 1 e desuroe] |
Monkeys BOUTIQUE 3 para hormear
Entrega a domicilio

Restaurante & Grill

= Instituto Tecnol6
Par 2 Restaurante Tipico Los Zorz:
ara llevar <
N Las Carnitas
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Figura 6.32: Croquis de Ubicacion del Local

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 6.33: Edificio de Seguros del Pais
Fuente: Elaboracion propia
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Plano de Distribucion Organizacional
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Figura 6.34: Plano de oficina
Fuente: Elaboracion propia




6.5.3 Planificacion del servicio

Ingreso Plataforma Seguros del Pais

V4

Solicitud de cotizacion

N/

LLenado de solicitud nueva para seguro de vehiculo

LW

Solicitud nueva llega a un oficial de negocios (califica si aprueba o no)

AV 4

Solicitud aprobada enviada a inspector (fotografias de vehiculo)

N/

Solicitud para emision de nueva poliza (oficial de emisiones)

N

Aprobacion de nueva poliza (jefe de suscripciones).

N

Envio de poliza nueva digital al cliente (oficial de negocios)

Tabla 6.7: Disefio del Servicio
Fuente: Elaboracion propia

Proceso de suscripcion de pélizas

Tabla 6.8: Proceso de suscripcion de polizas
Fuente: Elaboracion propia
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Registro e ingreso para cliente y corredores de seguro.

1.

4
5
6.
.
8
9

Publicidad a través de medios de comunicacion, redes sociales y sitio web del nuevo modelo
de negocios para seguros de automovil.

Ingreso a la plataforma

Registro de usuario (registro para inicio de sesion en perfil de cliente o asegurador,
informacion personal del asegurado y del vehiculo, correo electronico)

Solicitud de cotizacion de la poliza

Al ser aprobada la cotizacion, se prosigue al llenado de solicitud de la péliza.

Evaluacion de la solicitud por el agente asegurador para la validacion de informacion.
Aprobacién de la poliza.

Envio de pdliza digital al cliente.

Realizacion de pago de la pdliza.

10. Actualizacioén de estados de cuenta

6.5.5 Planificacion organizacional

La estructura organizacional de Seguros del Pais la conforma un gerente de negocios que

es el responsable de planificar, dirigir y supervisar la tramitacion ante la empresa de seguros, de

los reclamos presentados por los clientes en los ramos de automdviles, a fin de velar por los

intereses del asegurado. A su cargo estan tres oficiales de negocios quienes son los encargados de

generar nuevos negocios mediante el contacto con posibles clientes. Venderas, solicitaras,

diferenciaras y negociaras planes de seguros adaptados a las necesidades de tu posible cartera de

clientes.



Gerente de

Negocios

Oficial de

Negocios 1

Figura 6.35: Organigrama de la empresa
Fuente: Elaboracion Propia

Oficial de
Negocios 2

A\

Oficial de

Negocios 3
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Tabla 6.9: Descripcion de puestos

Identificacion del puesto de trabajo

IDENTIFICACION DEL FUESTO

Titulo del puesto: Oficial de negocios

Area: Negocios

Nombre del cargo del jefe inmediato: Gerente de negocios

Empresa: Segures del Pais

OBJETIVO GENERAL DEL PUESTO:

2z el encargado de evaluar v exanunar las solicitudes de polizas de seguros con ol fin de deternunar ¥ meadir
el nrvel de rissgos que seran anmmides por la empreza de celabrarse el contrato de ssguros. Estos
profasionales daterniinam =1 ex rentabls o no otorzarle una péliza 2 uvna parsonz o empresa. Asimizme,
calculan el monto de 1a cobertura 2 ser contermnplada en la poliza v 12 prima a ser pagada por quien realiza la
solicitud.

RESPONSABILIDADES:

Fecopilar informacion scobre los solicitamtes da polizas.

Calenlar v evaloar los riesgos.

Analizar informes de Madicos v demds expertos.

Trabajar en los témminos y condiciones da la peliza con loz Comedores.

Verificar que toda la documentacion ¥ los informes z= adhieran a la legislacion pertinants.
Calenlar laz promas v detenminar los matodos de page con los clisntes nuevos.

Llevar 2l ragiztro de loz clisntes exizstantas v los muevos

Agustar las palizas de sagure existentss para dismmor las perdidas.

6.5.5 Planificacion organizacional

Tabla 6.10: Planilla del personal

Total Afic 1 Total Afic 2 Total Afic3 Total Afic4 Total Afio 5

Salarios Operativos

Oficial de Megocios 1 L242 95089 L25037439) L258077.19| L266,059.29 L274350.09
Oficial de Megocios 2 L242 95089 L25037439) L258077.19| L266,059.29 L274350.09
Oficial de Megocios 3 L242 95089 L25037439) L258077.19| L266,059.29 L274350.09

TOTAL SALARIOS

Fuente: Elaboracion propia

L728,852.67

L751,123.17

L774,231.57

L798,177.87

L823,050.27
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6.5.5.1 Mobiliario y equipo

Se contard con 3 escritorios y 3 sillas ejecutivas, considerando que se contrataran tres
nuevas plazas para el manejo de la plataforma digital.

Ejemplo de mobiliario de oficina

ESCRITORIO SILLA EJECUTIVA

Figura 6.36: Mobiliario de oficina
Fuente: Elaboracion propia

Equipo de Oficina
Al igual que con el mobiliario, se decidié que se realizara la adquisicion de equipo
computacional para cada uno de los oficiales de negocio, con lo cual se determiné que se realizara

la compra de 3 equipos computacionales de caracteristicas similares.

Equipo tecnolégico y computacional

COMPUTADORAS

Figura 6.37: Laptop para oficina
Fuente: Elaboracion propia



Tabla 6.11: Presupuesto de inversidén en mobiliario y equipo de oficina

Articulo Cantidad Primer afio
Gastos en

Moneda

Local

Equipo Computacion 3| 65,058.85
Escritorios 3| 28,807.81
Sillas Ejecutivas 3 8,565.83
Total 1032,032.49

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 6.12: Presupuesto de inversion en sistemas computacionales

Inversion Cantidad Primer afio
(Gastos en Gastos en
Moneda Moneda
Extranjera Local
Software 541,050.50| 1,005,737.25
Diseriador Web 529,939.84 733,526.08
8,565.83

Fuente: Elaboracion propia

Programa Software

Para la nueva plataforma se debe adquirir un software para la aplicacion y funcionamiento.

Disefiador del prototipo

Tasa de
cambio

24.5

79

Para la nueva plataforma se contratara a un personal altamente especializado en disefio de

paginas digital quien a su vez brindara el servicio de capacitacion.

Se detalla a continuacion el mobiliario y equipo que se planea adquirir para esta nueva

plataforma virtual.



6.5.6 Estudio capacidad de atencidn de servicios

() stcuros oet pais
AUSEMO 3393-4358
CALIFORNIA

9966-3792
CUSTOM
BLINDAJES 9986-1109
GRUPO KGC 9768-3726
LUBRISULA 3192-4459

Figura 6.38: red de talleres de preferencia en San Pedro Sula

Fuente: (Seguros del Pais, 2021)

INICIO

2552-2799/2550-
4358

9821-4955/2556-
6179

2558-4084 [ 4083

3368-5245/9957-
9726

2544-0185
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PERFIL

San Pedro Sula

San Pedro Sula

San Pedro Sula

San Pedro Sula

San Pedro Sula

Estos son los principales talleres que posee Seguros del Pais, para cobertura de siniestros

de sus asegurados. Sin embargo, estos poseen una amplia rama de proveedores la cual por

contratos de afiliacion son confidenciales.

Actualmente Seguros del Pais brinda a sus asegurados dos opciones en caso de siniestros:

e Reembolsos por siniestro mediante cheque

e Ultilizar su taller de conveniencia (fuera de la red)

Utilizar nuestra red de proveedores
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6.6 ESTUDIO FINANCIERO

6.6.1 Plan de Inversion

El plan de inversion del proyecto de un modelo virtual para seguros de automovil esta
conformado por todo el equipo y mobiliario necesario para el montaje fisico de la operacion de la
nueva plataforma, los cuales suman un total de L. 1,842,295.82. Como capital de trabajo se
consideran los gastos operativos de los primeros tres meses de operacion los cuales suman un total
de L. 233,468.17, representando un 11% del total de la inversion. Como parte del plan de inversion
también se incluyen los gastos preoperativos, conformados por gastos de organizacién y publicidad

preoperativa, estos Gltimos representan un 8% del total de la inversion.

En la siguiente ilustracion puede observarse el resumen de como esta conformado el plan

de inversidn junto con el desglose de los fondos que seran financiados.

Tabla 6.13. Plan de inversion (Cifras expresadas en lempiras)

Plan de Inversion

Inversion Monto Fondos Propios Financiados
Activos 1,005,737.25 1,005,737.25
Software 733.526.08 733.526.08
Disefiador Web 65, 658.85 65, 658.85
Equipo Computacional (3) 28.607.81 28.607.81
Escritorios (3) 8,665.83 8,665.83
Sillas Ejecutivas (3
Subtotal L1,842,295.82 L1,842,295.82
Capital de Trabajo
Fublicidad L 5125500)L - L 51,255.00
Salarios L 18221317 L - L 18221317
Subtotal 233,468.17 233,468.17
Gastos Preoperativos (Nominales)
Estudio de Factibilidad L L - L
Gastos Organizacidn L - L -
Fublicidad Preoperativa L 150,000.00) L - L 150,000.00
Subtotal 150,000.00 L L 150,000.00
ToTAL L2,225,76399 L L2,225,763.99

Porcentaje de Participacion 100% 100%

Fuente: Elaboracién propia



PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD PRE-OPERATIVA

Tipo de Publicidad Detalle Precio

Publicidad en Impreso Diario La Prensa -
Interiores Full Color en el ultimo mes pre- | 1/2 pagina | 23,143.75 46,287.50
operativos (2 pagina publicitaria en el mes)
Banner
Banners Display en plataforma Elheraldo.hn|
. ] Display 23,000.00 23,000.00
en el ultimo mes pre-operativos o
Digital
Banner
Banners Display en plataforma laprensa.hn Dicol
ispla
en los 3 meses pre-operativos i p ¥
Digital 23,000.00 §9,000.00
Valla publicitaria con ubicacion en el
edificio de Seguros del Pais. 12 metros 11,000.00 11,712.50

150,000.00
Total
Inversion

150,000.00

Fuente: Elaboracién Propia

PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD PRIMERO ANO

Detalle Precio

Valla publicitaria Horizontal en el 12 mis
sector Fuente Luminosa San Pedro anocho 11,500.00 | 138,000.00
Sula. 5.9 mts alto

Banner
Banners Display en plataforma ]

Display 5,635.00 67,620.00
Laprensa.hn T

Digital

205,620.00

Total

. 205,620.00
Inversion

Fuente: Elaboracién propia

6.6.2 Estructura de Capital

La estructura de capital estd compuesta en su totalidad por fondos obtenidos mediante

financiamiento bancario, a una tasa del 16% anual.
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Tabla 6.14: Estructura de capital

Estructura de capital

Estructura de capital Monto % de Participacion Costo Costo Ponderado
Fondos Propios L - 0.00%] 0.00% 0.00%
Financiamiento L 2225763.99 100.00%] 12.00% 12.00%
Total L 2,225,763.99 100.00%

Costo de Capital Promedio Ponderado 12.00%

Fuente: Elaboracion propia

6.6.3 Estado de Resultados

De acuerdo con el estudio financiero se hizo una relacién entre las cuentas de resultado

(Ingresos menos Costos y Gastos) obteniendo los siguientes datos interanuales.

Tabla 6.15: Estado de resultados (cifras expresadas en lempiras)

PRESUPUESTO DE RESULTADO
1 aiio 2 afio 3 aiio 4 afio 5 aiio

Presupuesto de Ingresos Seguros Online | [ L 6,900,000.00 | L 7,307 44560 | L 773571364 |L 8185799.20 | L 865872812

Ingresos Netos L 6,900,000.00 L 7,307,445.60 L 7,735,713.64 L 8,185,799.20 L 8,658,728.12
Gastos de Administracidn L 1.278.116.16 | L 1,342.476.00 [L 1.410,060.00 )L 1.461.076.00 | L 1.555,716.00
Gastos Operativos L 4646.666.89 | L 4,893.380.82 | L 5153524 63 | L 5430.248.93 | L 5.725673.46
Gastos Venta L 20502000 |L 21716932 L 22994054 |L 24336341 |L 257.468.60
Utilidad Operativa L 770,196.95 L 854,419.46 L 942,188.47 L 1,031,110.86 L 1,119,870.06

Gastos Financieros | JL 33362119 |L 27920192 |L 21540776 |L 14062375|L 5295661

Utilidad Gravable L 436,575.76 L 575217.54 L 726,780.71 L  890,487.11 L 1,066,913.45

Impuesto sobre la Renta | L s097273|L 12256527 |L 168.03422|L 21714614 L  270,074.03

Utilidad del periodo L 355,603.03 L 452,652.27 L 558,746.49 L 673,340.97 L 796,839.42

Fuente: Elaboracion propia

Luego de restar a los ingresos todos los gastos cumpliendo con las obligaciones fiscales
del periodo, se observa que las operaciones de la inversion generan utilidades de L355,603.03 a
partir del primer afio y experimentan un crecimiento anual promedio de 18% para alcanzar
utilidades netas de L. 796,839.42 al final del periodo de anélisis. En cuanto al margen de

contribucion, este representa un 12% del total de los ingresos de la operacion del periodo.
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6.6.4 Balance General

El balance general presenta el comportamiento a cinco afios de la situacion financiera de la
empresa y la estructura de su patrimonio. EI mismo proporciona informacion sobre el valor en
activos (recursos disponibles con los que cuenta), valor en pasivos (cantidad de dinero que se debe

pagar a sus acreedores) y el capital contable (capital que aportan los accionistas).

Tabla 6.16. Balance general (Cifras expresadas en lempiras)

] BALANCE GENERAL PROYECTADOD
Ao 0 Ao 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
38346817 L 653,256.87 L 856,763.69 L 103047288 L 120227050 L 1,365,145 28
ACTIVOS NO CORRIENTES
Equipo de Administracian L 154223582 | L 184229582 | L 134229582 | L 184229582 | L 184229582 | L 184229542
Dep. Acum. Adman. L 71583642 |-L 43167284 |-L B47,509.26 |- 863.345.68 |[-L___ 107318210
Equipo de Operacidn L - L - L - L - L - L -
Dep. Acum. Dperacidn L - L - L - L - L -
Gastos de Constitucian L - L - L - L - L - L -
Amoartizacion Sastos de Constitucidn L - L - L - L - L -
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES §42 295 B 626,459, 41 0,5 0
TOTAL DE ACTIVOS 99 ; 106 i 9.00
PASIVO
PASIVO CORRRIENTES
CLENTAS POR PAGAR L - L - L - L - L -
PRESTAMO L 35589353 | L 37031320 | L 43490736 | L 50889137 | L 596,558.62 | L -
Impuestas sobre la Henta L 2024318 | L 51583572 | L VB 1027 | L 912047 | L 07271442
L 31583393 L 390.556.38 L 43594308 L 585000164 L 68767909 L 107214.42
PASIVOS NO CORRIENTES
PRESTAMO 1,303,570.05 1,533,555.865 1,905,443.50 535 555,13
TOTAL PASIVO NO CORRIENTES 1.909.870.06 1.539.556.86 1,105.449.50 596.558.13 0.493 0.43
TOTAL DE PASIYO 2.225.763.99 1,930.113.24 1,601,392.58 1,181.559.77 687.678.60 107.213.93
CAPITAL
CAPITAL SOCIAL L - L - L - L - L - L -
UTILIDAD DEL PERIDDD) L 35560303 | L 45255227 | L 555,745.49 | L B73,340.97 | L 7I6,539.42
UTILIDAD ACUMULADA L - L 71336182 | L 454.953.18 | L 52020107 | L 122420565
L 355603.03 L 666,014.03 L 104363367 L 143354204 L 2 021,04507
TOTAL PASIVOY CAPITAL L 2,225,763.99 L 2,285716.27 L 226740667 L 2,225259.44 L 2,181.220.64 L 2,128,259.00

Fuente: Elaboracion propia

6.6.5 Flujo de efectivo del proyecto

La siguiente ilustracion muestra el calculo donde se toma como base el estado de resultados
proyectado para obtener los flujos de efectivo necesarios para realizar la evaluacion econémica.

Tabla 6.17: Flujos de efectivo operativo (Cifras expresadas en lempiras)
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Afio 0 Afio 1 Afip 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Saldo inicial L 38345817 | L 59325687 | L 78831525 [L 95944378 | L 1,12858490
Préstamo L 2235756399
Aportacion L -
Venta de Contado L 623400000 | L 7238397720 | L 7655468454 [ L 811211360 | L 858228670
Recuperaciones L 56,000.00 | L 6845840 | L 7102810 | L 73,685.60
Total de Entradas L 222576399 | L 6834,000.00 | L 7,304977.20 | L 7,733,152.94 | L 8,183,142.70 | L 8,655,972.30
Disponible L 222576399 | L 721746817 | L 7,898234.07 | L 852146823 | L 9142 586.48 | L 9,784,557.20
Salidas
Terrenos L -
Edificio L -
Equipo de Administracién L 1,842 28582
Equipo de Venta L -
Gastos de Constitucion L -
Estudio de Factibilidad L -
Capital de Trabajo L 23346847 | L - L - L - L -
Gastos de Venta L 20502000 | L 21716932 | L 22994054 [ L 24336341 | L 25746860
Gastos de Dperacién Fijps L 418736230 | L 467754440 | L 483768821 [ L 521441251 | L 5508837.04
Gastos de Administracion L 127811616 | L 134247600 | L 141006000 [ L 148107600 | L 1,555716.00
Gastos Financieros L 33362118 | L 27520182 | L 24540776 | L 14062375 | L 52 956.61
Abone a Capital Principal L 315808383 | L 37031320 | L 43410735 (L 50889137 | L 59555862
Page de Dividendos 40% L 14224121 | L 18108081 | L 22348860 | L 26833538
Impuestos Sobre la Renta del afio 75% L  B0,72955 | L 6072955 | L 9192395 | L 12603567 | L 16285081
Impuestos Sobre la Renta del afio anterior L 2024318 | L 6183572 | L 7611027 | L 91,120.47
Total de salidas L 184229582 | L 6624,211.30 | L 7,109918.78 | L 756202445 | L 8,014,001,58 | L B,495853.34
Saldo de Efectivo L 38346817 L 593,256.87 L L 95944378 L 1,128584.90 L 1,288,703.86

Fuente: Elaboracion propia

6.6.6 Analisis Financiero

Tabla 6.18. Analisis financiero (cifras expresadas en lempiras)

CONCEPTO

Inversion

Analisis Financiero
Afio 1 Afio 2

Aiio 0 Aiio 3 Afio 4 Aiio 5

-L 2,225 763.99

UTILIDAD NETA

355.603.03 452,652.27 558.746.49 673.340.97 | L 796.839.42

+ DEPRECIACION
+ GASTOS FINANCIEROS
+ CAMBIOS EN CAPITAL DE TRABAJO

215,836.42
333.621.19

222.683.26
279,201.92

216,092.49

L
L 21610207 | L 216,112.00
215407.76 | L
L
L

140,623.75 | L  52,956.61
- L -
1,030,066.79 L 1,065,908.03

905,060.64 954,537.45 990,246.74

Flujo de efective

Flujo Terminal I N A A R I
Flujo de efectivo neto 12,225,763.99 L 905,060.64 L 954,537.45 L 990,246.74 11,030,066.79 L 1,065,908.03
| Costo de capital 12.00%

| VAN 1,307,566.26

| TIR 33.01%

I PRID

| R

Fuente: Elaboracion propia

Técnicas de Presupuesto de Capital
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Las técnicas utilizadas para evaluar el presupuesto del capital se desarrollan en este
apartado, siendo el periodo de recuperacion, el VPN, la TIR, el indice de rentabilidad y el punto
de equilibrio las utilizadas para determinar los criterios de evaluacion. Asimismo, se realizard un

analisis de sensibilidad donde se evaluaran tres posibles escenarios.

Periodo de Recuperacion

En la siguiente ilustracion se muestra el calculo del periodo de recuperacion con los valores
que toman las variables de su ecuacién donde muestra que se requiere 2.84 afios para recuperar la
inversion de L. 2,225,763.99.

Tabla 6.19: Periodo de recuperacion (cifras expresadas en lempiras)

Periodo de Recuperacion

Afios FLUJOS Flujos Descontados | Flujos acumulados
- |-L2,225763.99 -L 2,225 763.99
1.00 |L 90506064 |L 808,089.86 |-L 1,417,674.13
200 |L 95453745 |L 76095141 |-L 656,722 72
300|L 99024674 | L 70483807 | L 48,115.35
4.00 | L1,030066.79 | L 654 626.07 | L 702,741.42
500 ) L1,065890503|L 50482484 | L 1,307 56626

L4945 819656 L 3.533,330.25

PRID 2.84

Fuente: Elaboracion propia

VAN, TIRe IR
El modelo virtual de seguros genera flujos netos de efectivo por un valor total que asciende
a L. 4,945,819.65 en un periodo de analisis de cinco afios; sobre los cuales se realiza el calculo de

los indicadores de rentabilidad.

Los flujos de efectivo fueron descontados a una tasa de 12% generando un valor de
L.3,533,330.25, a dicho valor se le resta la inversion inicial y se obtiene un valor presente neto de
L.1,307,566.26, lo que implica una ganancia luego de haber recuperado la inversion apalancada,

y una tasa interna de rendimiento de 33.01%, que es superior a la minima tasa de rendimiento
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esperada de 12%; por otro lado, el indice de rentabilidad demuestra que por cada lempira invertido

se obtiene de rendimiento L.1.59; por lo que la inversion es econdmicamente rentable.

6.6.7 Analisis de Escenarios

El anélisis de sensibilidad se utiliza para poder analizar diferentes escenarios y evaluar si
el proyecto tiene sensibilidad hacia los supuestos cambios que se realizan a las variables. Dicho
analisis permite determinar qué tanto puede verse afectada la TIR ante cambios en las variables
consideradas para el proyecto. En el presente proyecto se toman los siguientes supuestos para

determinar las variables cambiantes:

Tabla 6.20: Anélisis de sensibilidad

Escenario Escenario Escenario

Pesimista Esperado Optimista
Crecimiento de Demanda 1.34% 2.34% 3.34%
Crecimiento de precios y 4.24% 3.74% 3.24%
costos (inflacidn interanual)
Fuente: Elaboracion propia

Variables

Escenario Pesimista

El escenario pesimista se realiza tomando en cuenta que habra crecimiento de la demanda
de un 1.34% y una inflacién promedio de 4.24%. En la siguiente ilustracion se puede observar
como la TIR baja de un 33.01% a un 29.99% luego de afectar las variables antes mencionadas,

asimismo el periodo de recuperacion se ve afectado, pero no de una manera significativa.



88

Tabla 6.21: Escenario pesimista

Analisis Financiero
Afio 1 Afio 2

CONCEPTO Afio 0

Inversion -L 2,225 516.49

+ DEPRECIACION 212,812.60 216,252 .52 212,958.46 21296463 | L 212,971.09
+ GASTOS FINANCIEROS 333.584.12 279.170.86 215,383.80 14060811 | L 52,950.72
+ CAMBIOS EN CAPITAL DE TRABAJO - - - - L -

Flujo de efective 871,148.64 906,414.65 929,821.37 953,315.80 L 972,182.68

Flujo Terminal N I S A A

Flujo de efectivo neto

| Costo de capital
|
|
| PRID 3.02

| R 149

Fuente: Elaboracion propia

Escenario optimista

El escenario optimista se realiza tomando en cuenta que el crecimiento de la demanda sera
de 3.34% y una inflacién promedio de 3.24%. En la siguiente ilustracién se puede observar como
la TIR sube de un 33.01% a un 36.46% luego de afectar las variables antes mencionadas, asimismo

el periodo de recuperacion mejora, pero no de una manera significativa.

UTILIDAD NETA 324.751.92 41093127 50147911 599.743.06 | L 706.260.87

-12,225,516.49 L 871,148.64 L 906,414.65 L 929,821.37 L 953,315.80 L 972,182.68
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Tabla 6.22: Escenario optimista

Analisis Financiero
Aifio 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5

CONCEPTO Aiio 0

Inversion 1.2,226,011.49
UTILIDAD NETA

+ DEPRECIACION

+ GASTOS FINAMCIERDS

+ CAMBIOS EN CAPITAL DE TRABAJO

390,687.45
212,812.60

L 506,902.61
L

L 333.658.31

L

L

223,033.36

L 628,527.07
L

L 279.232.99

L

L

213.143.76

L TT1.571.83 | L 94424945
L

L 21543177

L

L

L

L 21480505 (L 215263.89
L 14063946 (L 52962.60
L
L

L

Flujo de efectivo 937,158.36 L 1,009,168.96 L1,057,102.60 L1,127,016.34 L1,212,475.94
Flujo Terminal ! ! | | L

Flujo de efectivo neto 12,226,011.49 L 937,158.36 L1,009,168.96 L1,057,102.60 L 1,127,016.34 L1_.212_.4?594
[ Costo de capital
|
|
|
[ IR 1.71

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar en el siguiente resumen del andlisis de sensibilidad donde dos
variables fueron afectadas para los célculos financieros, los resultados de las TIR se mantienen
sobre un 33.01% superando en los tres escenarios el costo de capital del 12%, lo cual indica que

el proyecto tiene un muy alto porcentaje de éxito.

Tabla 6.23: Resumen analisis de sensibilidad

Escenario Escenario Escenario

Variables

Pesimista Esperado Optimista
Crecimiento de Demanda 1.34% 2.34% 3.34%

Crecimiento de precios y 4.24% 3.74% 3.24%
costos (inflacidn interanual)

RESULTADOS

Costo de capital 12.00% 12.00% 12.00%
VAN 1,128,315.61] 1,307,566.26 | 1,606,007.83

TIR 30.78% 33.01% 37.29%

PRID 2.96 2.84 2.67

IR 1.51 1.59 1.73

Fuente: Elaboracion propia
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6.6.1 Prueba de Hipdtesis

Mediante el estudio financiero se determind que la implementacion de un nuevo modelo
de negocios de seguros de automavil en Seguros del Pais para la ciudad de San Pedro Sula es

viable.

El costo de capital se refleja en un 12% formado por 100% de fondos financiados. La tasa
interna de retorno (TIR) es de 33.01% superando por un 21.01% el costo de capital, por esta

razon se determina que el proyecto es viable ya que la TIR es mayor que el costo de capital.

6.6.2 Evidencia de respuesta preguntas de investigacion

a Formulario sin titulo 4% Y¥ @ © @ m

Preguntas  Respuestas @

400 respuestas

Resumen Pregunta Individual

Figura 6.39: Evidencia de las respuestas de las encuestas
Fuente: (Docs Google, 2020)
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CAPITULO VII: CONCLUSIONES

Segun los datos obtenidos a través de la implementacion de la encuesta, se define la
aceptacion del nuevo modelo de negocios en Seguros del Pais por el mercado meta, con una
ubicacion en San Pedro Sula, obteniendo un porcentaje de aceptacion del 79.8% de la poblacion
encuestada.

Con los resultados obtenidos en el estudio técnico, se determind los diferentes aspectos
técnicos y econdémicos que haran que el nuevo modelo de negocios virtual en Seguros del Pais
sea atractivo para clientes y corredores, optimizando procesos y logrando acceder a una cartera

de clientes mas amplia.

Se concluye que la implementacion de un modelo de negocios virtual para seguros de
automovil en la ciudad de San Pedro Sula es viable financieramente en vista que su Tasa Interna
de Retorno de 33.01% que es mayor que su tasa de costo de capital (12%), un Valor Presente
Neto de L. 1,307,566.26, un periodo de recuperacion de 2.84 afios y un indice de rentabilidad de

1.59, es decir que, por cada lempira invertido en la empresa se obtiene L.0.59 de rendimiento.
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CAPITULO VIII: RECOMENDACIONES

El nuevo modelo de negocios virtual para seguros de automovil se concentré en San
Pedro Sula, por lo que se recomienda el disefio de estrategias de marketing digital para
promocionar el nuevo modelo la cual incluya tecnologia como ser WhatsApp, correo electronico,
la asistencia virtual de la plataforma y que esta ayude a mejorar la comunicacion en el proceso de

venta con los clientes.

Dentro de los aspectos técnicos, se debe de mantener al asegurado con la mejor
experiencia en el servicio, a través del uso de contenido virtual, adicionalmente a esto, asistencia
virtual 24/7 y efectuando una campafia de publicidad en la plataforma para fomentar la venta del

seguro en linea a través de una modalidad innovadora.

Para el area financiera de seguros del pais se sugiere realizar una revision periddica de los
estados financieros que permitan evaluar el impacto del costo beneficio y a su vez la rentabilidad
del nuevo modelo de negocios virtual. Asi mismo, realizar planes de mejora que permitan reducir

costos y aumentar el margen de utilidad.
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CAPITULO X: ANEXOS
Anexo 1: Encuesta aplicada

CREACION DE UNA PLATAFORMA VIRTUAL PARA
VENTA DE SEGUROS DE VEHICULO

Instrucciones: Como parte de un proyecto de tesis; se realizaran una serie de interrogantes con el fin de conocer
aspectos relevantes relacionados con un nuevo modelo de negocios virtual para venta de Seguros de vehiculo.
Se solicita contestar con toda la honestidad posible.

Las respuestas brindadas por su persona son confidenciales y para fines académicos.

1. Posee usted vehiculo ( Si su respuesta es NO pase a la pregunta #9)
Si

No

2. Seleccione el rango de afio de su vehiculo

Antes del 2005

2005 - 2009

2010-2014

2015-2019

2020 en adelante

3. Actualmente, ; Cuenta usted con un seguro de vehiculo? (Si usted NO cuenta con un seguro de
vehiculo pase a |a pregunta #9)

Si

No



4. ;Cen cual de estas instituciones usted tiene asegurado su vehicula?

Ficohsa Seguros
Seguros CREFISA
Seguros MAPFRE
Seguros del Pais
Seguros Atlantida

Otros

&. Actualmente, ;Cuanto paga anualmente por el segure de su vehiculo 7

Menos da L.5,000
L. 5,000 a L.7,000
L. 7.001 a L.9,000
L.9,001 a L11,000

Mas de L.11,000
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&.; Con qué frecuencia usted realiza los pagos del segure de su vehiculs?

Pago Unico anual
Pago en cuctas mensuzles
FPago en cuotas trimestrales

Pago en cuctas semestrales

7. ; Cual es el factor mas determinante por el cual obtuve un seguro de vehiculo? (Seleccione la
opcion que considers de mayor importancia)

Amplia Cobertura a nivel Nacional

Cobertura en €l extranjero

Beneficios (descuentos por pronte pago, extra financiamiznto)

Asistencia ( servicios de cerrajeria, atencidn medica, auxilio vial, asistencia legal)

Paor cultura
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8. Actualmerts, ; Usted esta satisfecho con su compafiia de seguros?

Totalmente satisfecha
Muy satisfecho
Weutral

Poco satisfecha

Wada satisfecho

9. ; Si usted tuviera un vehiculo del afic 2005 en adelante estaria interesade en adguirir un
seguro para su vehiculo? (5i su respuesta es NO, finalice la encuesta)

S
Mo estoy seguro (2)

Mo

10. 5i se lanzara una plataforma virtual para venta de seguros de vehiculos, ;estaria usted
irteresado en que s realice su gestion de esta manera?

We interesa
No me interesa

Paco interesado

&

99
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1. ;Gue bensficio espera recibir al obtener un seguro de vehiculo par medio de una
plataforma? (Seleccione la cpcion de mavyor importancia)

Acceso a la informacidn en tiempao real
Detzlle de prima y cuotas

Realizar pagos Click

Asistencia virtual 24/7

Solicitud de seguro digital

&

12. ;Cual de estos dispositivos les seria mas comode utilizar para llenar una solicitud virtual para
adquirir su seguro de vehiculo?

Celular
Tablet
Laptop

Computadora de escritorio
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13. ; Cuanto estaria dispuesto a pagar anualmente para asegurar su vehiculs? *

Menos de L.5,000
L3000aL. 7,000
L.7.001 =L.9.000
L9001 aL.11,000

Maz de L.11,000

14.; Par qué canal le gustaria que le fusra enviada su pdliza digital?
Cormen electronico

WhatsApp

15. ; Con qué medic de pago le gustaria gue contara la plataforma virtual? *
Tarjeta de Crédito o Debito
Transferencia

Multipagos



Anexo 2: Cotizacion de Software

Cliente:

Contacto:
Telefono:

Email:

ESCRIPCION DE LA PROPUESTA

PROPUESTA ECONOMICA

Seguros del Pais

GBM de Honduras

SAP Quotation #: 7330224147 17330224752

Fecha: 4 de Febrero de 2021

Valida por: 30 dias

- PRECIO UNITARIO  PRECIO TOTAL
CANTIDAD 'NUMERO PARTE ‘GARANTIA DESCRIPCION (uss) (us$)
Servidor Lenovo SR650
1 7X06FP5G00 SAfos  THINKSYSTEM SR650 $ 20,846.56
1 5WS7A01544 5Aflos  FQUNDATION SERVICE - SYR NEXT BUSINESS D $ 1,662.25
2 00WHS45 5 Afios 2.8M 13A/120V C13 TO NEMA 5-15P (US) LIN $ 22,94
9 766 5Aflos TP PATCH ETHERNET CABLE CAT6A 10FT AQUA $ 103.63
2 00MM860 SAfios  INTELX550-T2 DUAL PORT 10GBASE-T ADAPTE $ 658.36
1 7XH7A02677 5 Afios THINKSYSTEM SRS50/SR590/SR650 X8/X8/X8 P $ 83.59
12 INF_INST_09 SAfios  INSTALLENOVO SERVER $ 804.78
Sub-total 3 24,202.11
Licenciamiento vmWare Un Afio
2 VSTEPLC NA VMWARE VSPHERE 7 ENTERPRISE PLUS FOR 3 Years 6,744.63
6 VSTEPLGSSSC NA VMWARE BASIC SUPPORT/SUBSCRIPTION FOR VM 4,749.34
1 VMWARE-MEDIA NA VMWARE MEDIA ENVIAR DVD CD 0.01
sub-total $ 11,493.98
Total Srv + vmWAre B 35,696.09
Descripcion Técnica Srv Lenovo SR650
Procesador: 2x Xeon Gold 6136 12C 150W 3.0GHz
Memoroa: 12x 64GB TruDDRA 2666 MHz (4Rxd 1.2V) LRDIMM
Disco Duro:2x ThinkSystem M.2 128GB SATA 6Gbps Non-Hot Swap SSD
Red: 1x ThinkSystem 10Gb 2-port Base-T LOM
3x Intel X550-T2 Dual Port 10GBase-T Adapter
Fuente de Poder: ThinkSystem 750W(230/115V) Platinum Hot-Swap Power Supply
Garantia: 5 afios 5x8 NBD
Nota: Para referencia de Banpais el precio total en Lps es: L 995,281.77
(Novecientos Noventa y Cinco Mil Doscientos Ochenta y Un Lempiras con 77 Centavos)
Este valor se modificard al dia de la entrega del productoy factura.
Tasa 4 de Febrero de 2021 L. 24.2453
SUB-TOTAL DE OFERTA $35,696.09
IMPUESTO DE VENTAS $5354.41
TOTAL DE LA INVERSION $ 41,050.50

TERMINOS Y CONDICIONES

Los términos y condiciones con los que se rige esta propuesta se explican en la pagina anexa.

fige a partir de |

Aplican iones. La garantia otorgada es la del fabricante.

Garantia: Horario de servicio del Service Desk es de 8:00 am a 12:00 md y de 1:00 pm a 5:00 pm de lunes a viernes.
Entrega: 35 dias aproximadamente.
Todas las entregas se realizan en el momento que la mercaderia ingrese a dicional por almacenaje y seguros.

Pago: 100% contra entrega del producto.

La presente propuesta es vlida "as is” durante su vigencia. Cualquier alteracién en el objeto, precio, témminos y condiciones deberd ser aceptada y validada por GBM. Las

condiciones crediticias estén sujetas a revision y aprobacion por parte de GBM.

Seguros de poder servirle con que sus a sus ordenes.
Atentamente,
GBM de Honduras

Mario Roberto Nufiez

Valentin Valladares

Gerente de Cuenta

Gerente de Ventas

www.gbm.net | mercadeo@gbm.net | 88 GBMCorp
ier pais marque la ion 3840 (Conic

Firma del Cliente
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Anexo 2: Cotizacién de servicio de internet

Fecha Impresion:

COTIZACION NO. 3744 23/03/2021 12:03:35 pm

Datos de Cliente

Cliente: SEGUROS DEL PAIS S.A. Identidad: 0801196204814
Ciudad: San Pedro Sula Colonia: TREJO
Dircecion: COL: TREJO CALLE 12 - B, AVENIDA 16- A,

TORRE SEGUROS DEL PAIS, NOVENO PISO AVENIDA Telefono: 50425121000
CIRCUNVALACION S.0, SAN PEDRO SULA.

Email: angecr@banpais.hn Oficial Cotizo: Cristhian Wilfredo Padilla Moran

Detalle de Servicios Cotizados |

SERVICIO MONTO IMPUESTO | EXENTO | PROMOCION % | CUOTAS T‘L’;g"
PLAY PYME 30T\v'-|.3 $48 $41.74) S 6.26 NO 0 6 6,981.49
TOTAL PAGAR| 6,981.49)
Cambio del dalar es Lps U.0%) *

‘echa de Solicitud : 23/03/2021 12:38:33. Cotizacion tiene vigencia maxima de 30 dias. Promociones y descuentos sujelos a cambios
Referencia del dolar es variable segin cambio del dia.



Anexo 3: Cotizacién de mobiliario

V0-03043-21

Vo

COTIZACION

DATOS CLIENTE

Proyecto:ISE‘gUYOS del Pais ] Fecha:
Contacto: [Angee Ramirez R

Direccién: ]san Pedro Sula H ]

A il i asu ion el siguiente sistema modular solicitado:

Nuevo
3 Estacion de trabajo rectangular estilo OS-1, | ) o 0 656761 | 1, 6,998.00 20% 1.1,399.60| L 5,598.40 L.16,795.20
incluye bases metalicas en acabado pintura.
3 Cajonera pedestal L.3,072.94 20% L.614.58 L.2,458.36 L.7,375.08
3 Porta CPU de piso L. 366.66 20% L7333 L.293.33 L. 879.99
TOTAL L. 25,050.27
CONDICIONES GENERALES SUMA TOTAL L. 25,050.27
CONDICIONES DE PAGO IMPUESTO 15% L. 3,757.54
60% de anticipo TOTALA PAGAR L. 28,807.81
40% contra entrega
Compras realizadas a través de jamiento no aplican a
Dispositivos y accesorios de iluminacion, led y otros no aplica la garantia de reemplazo o cambio.
Rayones y golpes en trabajos de pintura no incluye garantia.
la izacion no cargos adici por:
enlai ion que tenga que ver con obra civil, y que esten directamente asociados con:
y o cualquier que no este en los articulos detallados
en la presente cotizacion.
Problemas de disefio no realizados por ERGO Limited y que son detectados en la fabricacion del proyecto.
Cualquier adicion a la presente cotizacion sera considerada como un nuevo proyecto
y por tanto se cotizara y facturara por separado.
COTIZACION VALIDA POR 30 DIAS
En caso de aprobado el proyecto, la fecha de entrega quedara sujeta a: la fecha en que se reciba el pago del-
anticipo del proyecto, definicion TOTAL de disefios, colores (acabados) del proyecto. En el caso de que un-
mueble sea ubicado en un boquete, se requerira, para poder rectificar medidas para la produccion que
el lugar a ubicar el mueble este terminado a nivel de acabado.
Garantia en laminados: Tops de trabajo en acabado melamina (1) un afio de garantia,
Tableros verticales en melamina y tops de trabajo en laminado de alta presion (5) cinco afios.
Esperando que la presente sea de su agrado se suscribe de ustedes.
Atentamente,
Jorge Manuel Diaz Victor Ordofiez
Gerente General Asesor de ventas

PRODUCIDO CON CALIDAD Y ORGULLO POR MANOS HONDURENAS.
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COTIZACION

DATOS CLIENTE

Proyecto;|5eguros del pais

| e 2Marn |

Contacto: |Angee Ramirez

reetono:[ |

Direccién: |$an Pedro Sula

A

el si sistema modular solicitado:

Sillas
3 Sl;semisfeciitiva; con brazea)Elanisyy 1T304 1.2,921.00 15% 143815 | L.2,482.85 L.7,448.55
respaldo tapiz en tela.
NOTA: disponibles solo en color negro, y
garantia de 1 afio, entregadas en SPS.
TOTAL L. 7,448.55
CONDICIONES GENERALES SUMA TOTAL L. 7,448.55
CONDICIONES DE PAGO IMPUESTO 15% L.1,117.28
60% de anticipo TOTAL A PAGAR L. 8,565.83
40% contra entrega
Compras realizadas a través de extrafi no aplican a d
Dispositivos y accesorios de iluminacion, led y otros no aplica la garantia de reemplazo o cambio.
Rayones y golpes en trabajos de pintura no incluye garantia.
La presente cotizacion no contempla cargos adicionales p
d dosen lail I; que tenga que ver con obra civil, y que esten directamente asociados con:
y o desperfecto que no este do en los
en la presente cotizacion.
de disefio no por ERGO Limited y que son detectados en la fabricacion del proyecto.
Cualquier adicién a la p on sera iderada como un nuevo proyecto
y por tanto se cotizara y facturara por separado.
COTIZACION VALIDA POR 30 DIAS
En caso de aprobado el proyecto, la fecha de entrega quedara sujeta a: la fecha en que se reciba el pago del-
anticipo del proyecto, definicion TOTAL de disefios, colores (acabados) del proyecto. En el caso de que un-
mueble sea ubicado en un boquete, se requerira, para poder rectificar medidas para la produccion que
el lugar a ubicar el mueble este terminado a nivel de acabado.
Garantia en laminados: Tops de trabajo en acabado melamina (1) un afio de garantia,
Tableros verticales en melamina y tops de trabajo en laminado de alta presion (5) cinco afios.
Esperando que la presente sea de su agrado se suscribe de ustedes.
Atentamente,
Jorge Manuel Diaz Victor Ordofiez

Gerente General

Asesor de ventas

PRODUCIDO CON CALIDAD Y ORGULLO POR MANOS HONDURENAS.



Anexo 4: Cotizacion de sistemas

RTN: 17091987007430
Colonia Prados Universitarios Bloque L,

’ Casa 6225, Tegucigalpa, M.D.C.
Correo: zamnatechn@gmail.com
-\ Tel. +504 3312-2368

COTIZACION No. 003-2021

CLIENTE: SEGUROS DEL PAIS RTN: 05019002064060 FECHA: 03 DE MARZO 2021

Cantidad Descripcion Precio Unitario Importe
1 Disefio e Implementacién de Plataforma Web para el $26,034.64 $ 26,034.64
manejo de procesos en el drea de Seguros Automotriz

*************ULTIMA LINEA******************

Valor en letras: Veintinueve Mil Novecientos Treinta y Nueve Sub Total $ 26,034.64
con 84/100.

Nota: Si se desea pagar este monto en Lempiras, debe de hacerse

0,
en base a la tasa cambiaria del correspondiente dia. B (L) $3,805.20

Total $29,939.84

irma
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RTN: 17091987007430
Colonia Prados Universitarios Bloque L,

’ Casa 6225, Tegucigalpa, M.D.C.
Correo: zamnatechn@gmail.com
.\ Tel. +504 3312-2368

COTIZACION No. 004-2021

CLIENTE: SEGUROS DEL PAIS RTN: 05019002064060 FECHA: 03 DE MARZO 2021

Cantidad Descripcion Precio Unitario Importe
it Mantenimiento de Plataforma Web $ 3,000.00 $ 3,000.00

*************ULTIMA LINEA******************

Valor en letras: Tres Mil Cuatrocientos Cincuenta Lempiras

Sub Total $ 3,000.00
Exactos.
Nota: Si se desea pagar. es.te monto en Lem'p/ras, qebe de hacerse ISV (15%) $ 450.00
en base a la tasa cambiaria del correspondiente dia.

Total $ 3,450.00
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EJEMPLO AUDIENCIAS OPSA

LA Pvens o

9 90000000

Nifios dibujan el ballying y psicologa
hace reveladora interpretacion

SUGERENCIA ECONOMICA

Producto formato Envegable Mensual =

Nota:
Sl ef paquete o5 adquindo durante of mes de Abril y en su totalidad, obtendrd b sigulente bonificacién:
250,000 impresiones en Sitios OPSA + 1 envio base OPSA

GRACIAS!

16 de Abrll de 2021
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San Pedro Sula, 15 de Abril del 2021

Estimados Srs.
SEGUROS DEL PAIS

Es un placer saludarle y agradecerle la confianza depositada en nosotros, le aseguramos que cada vez
trabajamos mas para poder ofrecerle un mejor producto que esté a la vanguardia del mercado y un
mejor servicio.

Por su lealtad y confianza en nosotros les informamos de las tarifas especiales que puede utilizar para
su negocio

PROPUESTA DE INVERSION

Diario La Prensa y El Heraldo Interiores

BLANCO Y NEGRO

Tamaiio HERALDO LA PRENSA

1 pagina Lps.18,630.00 | Lps.23,230.00
% pagina Lps.10,465.00 | Lps.13,225.00
Y pagina Lps.5,635.00 Lps.6,900.00

Diario La Prensa y El Heraldo Interiores

FULL COLOR

Tamafio HERALDO LA PRENSA

1 pagina Lps.32,602.50 | Lps.40,652.00
% pagina Lps. 18,313.75 | Lps.23,143.75
Y pagina Lps.9,861.25 Lps.12,075.00

*Precio diario Ya incluye impuesto sobre ventas

Miriam Rodriguez
Miriam.rodriguez@go.com.hn
Cel. 9450-6447

LaPrensa ElHeraldo i@z Estilo HONDURAS tips

Organizacion Publicitaria, S.A. | 3ra. Avenida 6 y 7 Calle, N.O. 34, Apartado Postal 143 | San Pedro Sula, Honduras, C.A.
PBX: Oficinas: (504) 553-3101; Clasificados: (504) 552-2020; Suscripciones: (504) 552-3646
www.go.com.hn



'
d]mmv L? Proveedor: Alternativa Publicidad

Espacio mensual Vallas Casino San Pedro Fuente Luminosa

111

ancho alto
mts. mts.  totalmts.2 subttl Lps.
valla vertical 6 10 80| S 402.08 | L. 10,000.00
vallz horizontal 12 5.9 70.8| S 402.09 | L. 10,000.00
) 804.18 | L. 20,000.00
15%| S 120.63 | L. 3,000.00
S 924.81 | L. 23,000.00
Cotizacion Produccion Vallas fuente luminosa Casino San Pedro
ancho me alto met total metros 2
valla vertical & 10 80| L. 25,000.00
union L. 7,000.00
valla horizontal Edificio SP & 8 43| L. 11,712.50
L. 43,712.50
L. 6,556.87
L 50,269.38

subttl

Total



