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RESUMEN EJECUTIVO 

El estudio tiene como propósito desarrollar un nuevo modelo de negocios virtual en 

Seguros del País, basado en una plataforma digital para la venta de seguros del automóvil enfocado 

en San Pedro Sula, con la cual se obtendrán mayores flujos de venta, con estructuras tecnológicas 

y una nueva estrategia para la captación de dicho mercado en el ramo de automóvil. 

 
El desarrollo de este proyecto se base en tres estudios importantes, el estudio técnico, 

estudio de mercado y el estudio financiero, la información 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 inversión inicial de L. 2,191,685.40 

los cuales son obtenidos por fondos financiados, la inversión incluye compra de equipo, recurso 

humano y capital de trabajo. 

 
Se concluye que la implementación de un modelo de negocios virtual para seguros de 

automóvil 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 recuperación de 2.84 años. 

 

Palabras Claves: Aseguradora, Corredor de seguros, Póliza, Siniestro, Suscripción de 

póliza. 
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CAPÍTULO I 

1.1 Introducción 

En la actualidad en los ámbitos empresariales y laborales todas las actividades están 

expuestas a un riesgo ya sea por cualquier factor ocasionado así sea externo como ser robos, 

daños, accidentes, inundaciones, etc., debido a esta situación, es de gran relevancia la 

adquisición de una póliza de seguros donde sean cubiertos ante cualquier riesgo mencionado. 

 
 

Según la Comisión Nacional de Bancos y Seguros, en Honduras el sistema asegurador 

está compuesto por doce instituciones. Financieramente, el sistema asegurador mantiene 

aceptables indicadores que aseguran sus sostenibilidad técnica y económica en el cumplimiento 

de sus obligaciones con los asegurados; sin embargo, mantiene el desafío de insertarse a los 

cambios tecnológicos que demandan la economía mundial, así como la diversificación de su 

abanico de productos de seguros, y particularmente, incrementar el número de asegurados y 

alcanzar otras zonas geográficas del país rezagadas en la adopción de seguros. 

(CNBS, 2020) 

 

 

En vista que la compañía se ha visto afectada por el fenómeno mundial del covid-19 que 

ha generado impactos negativos en los sectores económicos y sociales incluyendo las catástrofes 

naturales como ser eta y iota, esto sin duda presentan grandes retos para sostener la economía del 

sector empresarial. Como parte de una nueva estrategia, Seguros del País encuentra una 

oportunidad de crecimiento para reinventarse y diseñar un nuevo modelo de negocios virtual que 

permita llegar a un mercado más extenso y desarrollarse competitivamente, generar nuevos 

ingresos y así mismo aumentar la cartera de clientes e incrementar el porcentaje de participación 

en el ramo de automóvil, este nuevo modelo permitirá optimizar los procesos y monitorear la 

gestión para la adquisición de un seguro de automóvil de manera virtual, que a su vez contará 

con métodos para pagos en línea desde cualquier dispositivo electrónico permitiendo a nuestro 

mercado potencial el ahorro de tiempo y movilización. 
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CAPÍTULO II. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACIÓN 

2.1 Antecedentes del problema 

Fue en Estados Unidos el lugar donde se registró el primer seguro de autos, el 1 de 

febrero de 1898, según se inclinan la mayoría de las fuentes. La compañía que se apuntó el tanto 

fue Travellers Insurance y el primer tomador de la póliza, el doctor Truman J. Martin, residente 

en Buffalo (Nueva York), pagó una prima de alrededor de 12 dólares. Con el paso de los años, 

surgieron las legislaciones sobre el seguro del automóvil y se configuró la responsabilidad civil 

objetiva. En España fue hasta en 1908 cuando se redactó la primera normativa de seguros 

privados, aunque no entró en vigor hasta 1912. Es así que en la década de los setenta la Ley de 

Uso y Circulación de Vehículos a Motor fue la primera norma en diferenciar el seguro 

obligatorio del voluntario. Estas pólizas también se han renovado con el devenir del tiempo, 

reinventándose en opciones y coberturas, acompañando hoy en día a los millones de vehículos 

que circulan por las carreteras de todo el planeta. En 2016 y solo en España, el seguro de 

automóviles logró una facturación por encima de los 10.500 millones de euros. (RGA, 2017) 

 
 

El seguro de automóviles fue desarrollándose con el paso del tiempo, y a las coberturas 

de responsabilidad civil fueron añadiéndose todo tipo de prestaciones aseguradoras relacionadas 

como la cobertura de los daños que pudieran sufrir los propios vehículos y sus componentes, así 

como la prestación 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 dólares. Esta cifra, comparada con la de 2018, registró una baja del 7%. 

El ramo automotor representó el 15,8% del total del mercado asegurador de América Latina, 

incluyendo seguros generales. En tanto, los países que más se destacaron en esta materia fueron 

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

 
 

Asimismo, los países con más alto crecimiento de primas de seguros de autos entre 

diciembre 2018 y diciembre 2019 fueron los siguientes: Venezuela (79%), Perú y El Salvador 

(7%) y Bolivia y República Dominicana (5%). A diciembre del año pasado operaron un total de 
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294 grupos aseguradores (compañías globales, locales y regionales) con una prima promedio de 

85 millones de dólares. A su vez, las empresas globales representaron el 37% del total de la 

producción de los seguros de autos en la región. Las siguieron las aseguradoras locales (35%) y 

las regionales (27%). (RIESGO, 2020) 

 

 

 

 
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 autorización de funcionamiento de “El Ahorro Hondureño, Compañía de Seguros”, 

especializada en la emisión de pólizas de ahorro y capitalización destinadas para el otorgamiento 

de créditos de vivienda; en la actualidad dicha compañía a causa de varios procesos de 

adquisición opera como Seguros Bolívar Honduras, S.A; comercialmente conocido como 

“Davivienda Seguros”. Posteriormente, es hasta el año de 1944 cuando se autoriza el 

funcionamiento de la segunda compañía de seguros y luego en los siguientes 40 años, cinco 

instituciones más entran al mercado asegurador y en los últimos 19 años han ingresado a 

competir otras cinco compañías de seguros, siendo la última Seguros Banrural, S.A. en año 2016, 

así como la entrada en operación de ASSA Seguros Honduras, en lugar de ASSA Seguros, 

Sucursal Honduras, que implicó una operación de compra/venta de activos. 
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Al inicio de 2020, el sistema asegurador local está compuesto por doce compañías 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 último año han registrado una desaceleración 

importante, asociado a eventos económicos y no económicos que han modificado el patrón de 

consumo de los hogares y empresas. 

 

 

 

Figura 2.2 Desempeño de aseguradoras líderes 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 institución Ficohsa Seguros, 

seguido de MAPFRE (19%) y Seguros Atlántida (15%), cuya composición no ha variado 

significativamente en los últimos siete años. 



5 
 

 

 
 

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

 
 

2.2 Definición del Problema 

En los últimos años Seguros del País ha sufrido un decrecimiento del 15.7% en el sector 

de ramos de seguros de automóvil que ha afectado su posicionamiento dentro del ranking del 

sistema asegurador, fue hasta el año 2014 que la compañía logró ocupar el puesto número 4 

siendo este su más alto crecimiento dentro del sistema asegurador, sin embargo como se 

menciona, es a partir de esta fecha que la compañía aseguradora ha venido sufriendo una baja en 

sus ingresos por prima del sector seguros de automóvil que lo obliga a reinventarse en dicho 

ramo para poder elevar sus ingresos. 

 
 

En este estudio de viabilidad se tiene como propósito desarrollar un nuevo modelo de 

negocios virtual en Seguros del País, basado en una plataforma digital para la venta de seguros 

del automóvil enfocado en San Pedro Sula, con la cual se obtendrán mayores flujos de venta, con 

estructuras tecnológicas y una nueva estrategia para la captación de dicho mercado en el ramo de 

automóvil. Más adelante, se muestra la definición de la problemática mediante diferentes 
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características sustentadas en el enunciado y formulación del problema, seguidamente de las 

preguntas fundamentales en las cuales se basa el estudio. 

 
 

2.2.1 Enunciado del Problema 

La tecnología recientemente ha desempeñado un papel crucial en el desarrollo e 

innovación de varias industrias, logrando con esto una mayor participación de los agentes 

económicos. Ante este contexto, el desarrollo de los mercados financieros y la disrupción 

tecnológica ha presionado a la industria de seguros a modificar su interacción con las nuevas 

generaciones e ir adaptándose a los cambios que demanda la globalización. 

 
 

Uno de los principales problemas de alcanzar niveles aceptables de inclusión financiera y 

de seguros ha sido el lograr una elevada cobertura, tanto desde la óptica geográfica 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 tecnológicas que generen nuevas formas de hacer 

negocios. (CNBS, 2020) 

 
 

Dentro de las doce aseguradoras que están actualmente inscritas se encuentra Seguros del 

País que estuvo en el año 2014 en cuarto lugar y ha tenido decrecimiento en sus ventas dejando 

en la actualidad a la compañía en sexto lugar dentro del ranking asegurador del año 2020, 

Debido a que la compañía se ha visto afectada por la competencia en los últimos años, como 

también el fenómeno mundial del covid-19 que ha generado impactos negativos en los sectores 

económicos y sociales e incluyendo los catástrofes naturales como ser eta y iota, esto sin duda 

presentan grandes retos para sostener la economía del sector empresarial, y ha transcurrido en un 

decrecimiento los últimos cinco años 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 epidemiológica y 

económica, el mercado asegurador debe, enfocarse principalmente en la eficiencia y la 

productividad; impulsar la transformación digital para crear un mercado por este medio, basado 
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en inteligencia artificial con enfoque relevante en la experiencia del cliente de manera superior, 

con ventas activadas digitalmente y en línea, y en tiempo real con el cliente; crear nuevos 

productos o soluciones para un mercado eventualmente reducido y altamente competitivo, así 

como carteras más pequeñas 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 obligó a las empresas a reevaluar sus procesos y formas de 

trabajo, y el aislamiento demostró que las empresas que tenían un proceso de transformación 

virtual en desarrollo han tenido ventaja en medio de la crisis y se han aliado a la inversión 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 investigación tiene como objetivo un estudio de 

viabilidad para la implementación de una plataforma virtual para un nuevo de modelo de 

negocios virtual para el ramo de seguros de automóvil en Seguros del País enfocado en la ciudad 

de San Pedro Sula. 

 
 

2.2.2 Formulación del problema 

¿Es viable el proyecto de creación de un nuevo modelo de negocios virtual de seguros de 

automóvil en Seguros del País? 

2.3 Preguntas de investigación 

1. ¿Existe la demanda para la creación de un nuevo modelo de negocios virtual en Seguros del 

País? 

 
 

2. ¿Cuáles son los recursos técnicos y económicos necesarios para la creación de un nuevo 

modelo de negocios virtual en Seguros del País? 

 
 

3. ¿Es viable financieramente la creación de un nuevo modelo de negocios virtual de seguros de 

automóvil en Seguros del País? 
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2.4 Justificación 

La globalización a través de los años ha venido produciendo cambios en todo el mundo 

de manera acelerada, razón 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, económicas y culturales 

que hoy en día 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 comercialización y estrategias de marketing digital que ayudan a tener un contacto directo con 

los clientes y mejorar su experiencia posventa. 

 
 

Según (Amvos Consulting, 2012) El comercio electrónico incluye actividades muy 

diversas como el suministro online de contenido digital, las transferencias electrónicas de fondos, 

las compras públicas, los servicios postventa, actividades de promoción y publicidad de 

productos y servicios, comunicaciones entre fabricantes y comerciantes, campañas de imagen de 

las organizaciones, marketing en general, facilitación de los contactos entre los agentes de 

comercio, seguimiento e investigación de mercados, concursos electrónicos y soporte para la 

compartición de negocios, etc. 

 

 
Según lo mencionado, el comercio electrónico es una oportunidad estratégica en la 

actualidad para que Seguros del País pueda hacer uso de su plataforma actual e implementar la 

venta de seguros de automóvil de manera virtual. Son muchos los elementos que influyen para la 

utilización de su plataforma, ya que el uso continuo de plataformas digitales es lo más 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 países del mundo. Esto último ha provocado un cambio 

drástico en la sociedad y como consiguiente un impacto negativo en la economía. 
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Es así, como la presente investigación pretende realizar un estudio de viabilidad para la 

creación de un nuevo modelo de negocios virtual para seguros de automóvil en Seguros del País, 

esta investigación permitirá establecer si el nuevo modelo de negocios virtual para la venta de 

seguros de automóvil será atractivo para los clientes y corredores de seguros de San Pedro Sula. 

Esto permitirá al usuario el ahorro de tiempo y la optimización de proceso desde la emisión de la 

póliza que en su actualidad es de siete a diez días. 

 
 

Al mismo tiempo, el uso de la plataforma permitirá a los clientes y corredores de seguros 

visualizar las múltiples opciones como ser; el acceso a la información del seguro en tiempo real, 

un detalle de primas y cuotas con la posibilidad de realizar pagos en línea, asistencia virtual 24/7, 

servicios de asistencia como ser; cerrajería, atención médica y auxilio vial, realizar cotización del 

seguro, envió electrónico de la póliza digital a través del medio de correo electrónico y 

WhatsApp. 
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CAPÍTULO III. OBJETIVOS DEL PROYECTO 

3.1 Objetivo general 

Desarrollar un estudio de viabilidad para la creación de un nuevo modelo de negocios 

virtual de seguros de automóvil en Seguros del País. 

3.2 Objetivos específicos 

1. Identificar si existe demanda para la creación de un nuevo modelo de negocios virtual en 

Seguros del País. 

 
 

2. Identificar los recursos técnicos y económicos necesarios para la creación de un nuevo 

modelo de negocios virtual en Seguros del País. 

 

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

seguros de automóvil en Seguros del País. 
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CAPÍTULO IV. MARCO TEÓRICO 

4.1 Análisis de la situación actual 

La intermediación de seguros mantiene un alto grado de interdependencia al desempeño 

económico 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 póliza de seguro puede tener su eficacia ante vulnerabilidades climáticas, 

sociales, políticas y ante los movimientos de los ciclos económicos, además que su tenencia 

incrementa la certidumbre y mejora las perspectivas de inversión frente aquellos agentes 

económicos o regiones que carecen de un sistema asegurador dinámico. 

 

 
De acuerdo al reporte trimestral de evolución de instituciones supervisadas, publicado por 

el Departamento de Estadísticas y Publicaciones de la Comisión Nacional de Bancos y Seguros 

(CNBS), el sistema asegurador de Honduras está compuesto por doce compañías aseguradoras, 

que a la fecha registran más 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. 

 
 

Además, un informe del Índice Mensual de Actividad Económica 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 económica, se destaca la intermediación 

financiera, de seguros y pensiones como la principal actividad impulsadora del dinamismo 

económico del país, que creció 7.9% (6.6% a noviembre de 2018), resultado del comportamiento 

positivo en la Intermediación 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 utilización de tarjetas de crédito. Entre tanto, 

el rubro de seguros y pensiones continuó 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 Índice Mensual de Actividad Económica – Honduras 

Fuente: (BCH, 2020) 

 
 

Desde el punto de vista económico evaluar la trayectoria del sector asegurador resulta de 

gran interés para la construcción de un modelo de desarrollo incluyente y sostenible; no obstante, 

este sector ha sido tradicionalmente poco innovador y ha estado rezagado en materia de 

generación de políticas públicas que impulsen su profundización y desarrollo. Sin embargo, esta 

condición ha sido un factor común en la mayoría de los países del mundo, y más en aquellos en 

donde el grado de participación bancaria e inclusión financiera no ha sido prioridad estatal. 

 

 
La inserción integral del sistema asegurador al contexto económico nacional e 

internacional, debe ser factor de relevancia en los planes de desarrollo regional, enfocado en la 

ampliación de la cobertura geográfica, inclusión de riesgos tecnológicos, nuevas enfermedades 

infecciosas y coberturas que amparen riesgos o vulnerabilidades derivadas del cambio climático 

ya sea directamente por fenómenos naturales como sus efectos en la industria agroalimentaria, 

principalmente en aquellos países en donde no se ha adoptado una agenda de adaptación al 

cambio climático. 
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De acuerdo con el informe elaborado por (MAPFRE, 2017), sobre los elementos 

determinantes para la expansión del seguro en América Latina, describen factores como el “ritmo 

de la actividad económica, 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 económico 

nacional, puesto que otorga un nivel de seguridad a la actividad empresarial en cada una de las 

operaciones comerciales, así como estabilidad a los ingresos de los hogares con las coberturas de 

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

 

 
 

Figura 4 Correlaciones entre el Crecimiento Económico y Crecimiento de Ingresos por Primas Totales 

Fuente: (El mercado asegurador Latinoamerícano en 2019, 2020) 

 

 
4.1.1 Análisis del macroentorno 

Entorno Económico 

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

dicha relación se ha mantenido relativamente homogénea en los últimos seis años. 
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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 economía actual y, especialmente 

el privado, ha sido protagonista de un enorme desarrollo y crecimiento en las últimas décadas, el 

sector asegurador privado se basa en la lógica de la individualidad y maximización 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 múltiples 

estrategias para deslegitimar la sanidad y los planes de pensiones públicos, ampliando así su 

nicho de mercado. (Navarro & Wahren, 2017) 

 
 

Aspecto tecnológico 

Cada año se renuevan los avances tecnológicos, con nuevos teléfonos móviles, 

computadoras más rápidas, mejores conexiones a servicios de consumo como el Internet, 

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

 
 

Con la combinación de lo que son los dispositivos electrónicos, acceso a internet y 

distintas plataformas digitales se puede decir que los habitantes están 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 telefonía, 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 móviles, lo que 

representa 8,20 millones de ciudadanos. 

 
 

Usuarios de internet en Honduras 

● Había 4,10 millones de usuarios de internet en Honduras en enero de 2020. 

● El número de usuarios de internet en Honduras aumentó en 300 mil (+ 7.9%) entre 2019 

y 2020. 

● La penetración de Internet en Honduras se situó 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 índice de 

homicidios por cada 100,000 habitantes, se incremente paralelamente la demanda de estos 

productos. 

 
 

Ante este contexto social en Honduras, la adquisición de seguros de vida, accidentes o 

seguros generales contra robo, vehículos automotores y similares representa un factor que puede 

cobrar protagonismo en la vida cotidiana de las familias hondureñas. 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 compañías aseguradoras generan un total de 1,590 empleos directos, con un 

total de 38 oficinas distribuidas en las principales ciudades del país, 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 comisión Nacional de Bancos y Seguros. (CNBS, 2020) 

 
 

Aspecto Político 
 

El entorno político consiste en leyes, instituciones gubernamentales y grupos de presión 

que influyen en diferentes organizaciones e individuos en una determinada sociedad y los 

limitan. (Kotler & Armstrong, 2012) 

 

 
La crisis de COVID-19 provocará un aumento del déficit en 2020, el cual se debería 

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 expansión del gasto hacia salud y ayuda social a hogares, y al 

mismo tiempo se han aplicado reasignaciones de algunos rubros presupuestarios. La válvula de 

escape de la Ley de Responsabilidad Fiscal (la cual deberá 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 proporción 

de asalariados que no están cubiertos por la seguridad social llega al 64%, mientras con respecto 

a los asalariados representa un 82%, de las más altas de la región. Así, los sectores más 

intensivos en mano de obra, como la agricultura y los servicios tienen las mayores tasas de 

informalidad (85% y 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 año de 1995, se emitieron dos importantes leyes para el Sistema Financiero 

Nacional: la Ley de la Comisión Nacional de Bancos y Seguros y la Ley de Instituciones del 

Sistema Financiero, posteriormente en el año 2004 se deroga la última con la aprobación y 

vigencia de la Ley del Sistema Financiero que tiene como objetivo regular la organización, 

autorización, constitución, funcionamiento, fusión, conversión, modificación, liquidación y 

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

 

 
Según los artículos 10 y 11 de la Ley de Instituciones de Seguros y Reaseguros, la 

solicitud para el establecimiento de una institución de seguros se presenta al Banco Central de 

Honduras (BCH). Previo a la otorgar la autorización, el BCH contará con el dictamen de la 

Comisión Nacional de Bancos y Seguros (CNBS), quien deberá asegurarse mediante las 

investigaciones que estime convenientes para el interés público y las condiciones económicas 

generales y locales justifiquen su autorización. 

 
 

Según el artículo 50 de dicha ley, el BCH mediante resolución general fijará el capital 

mínimo de las instituciones de seguros y deberá actualizar al menos cada dos (2) años el monto 



18 
 

de capitales mínimos con base al comportamiento de la economía y la situación del sector 

asegurador; actualmente, mediante Resolución BCH No.54-2/2020, el monto de capitales 

mínimos de las instituciones de seguros y reaseguros sobre los grupos establecido en los 

Artículos 3 y 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 Artículo 15 de la Resolución GE No.461/26-03-2014 emitida por la CNBS, establece 

que, al momento del inicio de operaciones, el monto mínimo de capital pagado requerido deberá 

ser cubierto totalmente en efectivo y en moneda nacional. Asimismo, la comisión deberá 

verificar el origen, fuente y propiedad legítima de los recursos y cerciorarse razonablemente de 

que los organizadores cuentan con un patrimonio líquido equivalente al menos tres (3) veces el 

monto de la aportación que pretenden realizar al capital de la sociedad en formación. 

 

 
Dado que el BCH es quien determina la autorización del establecimiento de instituciones 

de seguros y el capital mínimo realizado a través de investigaciones y de las condiciones 

económicas generales, así como modificar cada dos (2) años el capital mínimo para la 

constitución de nuevas instituciones de seguros, la CNBS brinda apoyo técnico para la 

aprobación; sin embargo, BCH es quien decide la aprobación de nuevas instituciones 

aseguradoras y reaseguradoras. 

 

 
Recientemente, se mantiene en proceso de reforma y aprobación el Reglamento de 

Intermediación de Seguros y/o Fianzas, el cual tendrá por objeto establecer los lineamientos que 

serán aplicables a las personas naturales o jurídicas, que se dedican a la actividad de 

intermediación de seguros y/o fianzas, así como aquellos relativas a su inscripción, renovación, 

suspensión y cancelación en el Registro de Intermediarios de Seguros y/o Fianzas de la Comisión 

Nacional de Bancos y Seguros. 
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Destruir 

Este proyecto contempla una reforma integral en lo referente a los requisitos e 

inhabilidades para la intermediación de seguros y fianzas, del proceso de inscripción en el 

registro, de la actualización de la inscripción de los intermediarios de seguros y/o fianzas, 

obligaciones en el ejercicio de la intermediación, suspensión temporal y cancelación de la 

inscripción en el registro, garantías, entre otros. (CNBS, 2020) 

 
 

4.2 Teorías 

4.2.1 Teorías de sustento 

Teoría crear destruyendo de Joseph Alois Schumpeter 
 

Para Schumpeter, la fuerza fundamental, que mueve la producción capitalista y al sistema 

como un todo, la causante de sus procesos de transformación constante, es decir de su desarrollo 

económico, es el fenómeno tecnológico y con él, el proceso de innovación tecnológica. 

 

 

 
 

 

 
Figura 4.3: Teoría crear destruyendo 

Fuente: Elaboración propia 

 

 
Innovaciones radicales, aquellas capaces de provocar cambios “revolucionarios”, 

transformaciones decisivas en la sociedad y en la economía. Por innovaciones radicales entiende: 

a. La introducción de nuevos bienes de consumo en el mercado. 

b. El surgimiento de un nuevo método de producción y transporte. 

Crear 
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c. Consecución de la apertura de un nuevo mercado. 

d. La generación de una nueva fuente de oferta de materias primas. 

e. Cambio en la organización de cualquier empresa o en su proceso de gestión. 

 

 
“Crear destruyendo” según 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 creación y la destrucción. En el ámbito económico 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 más atractivo, 

solucionan más problemas y puede que hasta sea más barato. 

 

 
Los consumidores compran más el nuevo producto, descienden las ventas de los 

productores que siguen fabricando y ofreciendo lo mismo, aparecen empresas nuevas que imitan 

el nuevo proceso de fabricación o las innovaciones que este ofrece. El Equilibrio del mercado se 

restablece, se diluye la ventaja competitiva de la empresa Innovadora. (Creatividad e Innovación 

, 2015) 

 

 

 
Teoría del Embudo 

 

Un embudo de ventas o túnel 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 así llegar a cumplir un objetivo final, que bien puede ser la conversión de clientes, 

lograr un registro, cerrar una venta, entre otros. 
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Figura 4.4: Teoría del embudo. 

Fuente: (Sumacrm, 2020) 

 
 

1. Conciencia 

En esta etapa se encuentra el mayor número de clientes potenciales. Esta es la parte más 

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 conversión en venta aumentan. La fórmula por excelencia para 

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

 
3. Decisión 

En esta fase se incluyen las ofertas de venta donde el prospecto reflexiona sobre las 

opciones que presenta la organización. Muéstrale las opiniones, las críticas y los testimonios de 

otros compradores, y estarás usando una de las técnicas de ventas más poderosas. 
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4. Acción 

Es el momento en el que el captas a tu cliente quién decidió comprar tu producto y 

supone el cierre de la venta. Este es el modelo que utilizan los vendedores más astutos para 

multiplicar sus ventas. (Sumacrm, 2020) 

 

 

4.2.2 Conceptualizaciones 

Aseguradora: Persona jurídica quien asume los riesgos que le traslada la persona 

asegurada y que está obligado a indemnizar o a cumplir la prestación prometida. (CAHDA, 

2019) 

 
 

Corredor de seguros: Es el intermediario, persona física, con licencia de la SUGESE 

para esos efectos sin mantener vínculos contractuales que supongan afección 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 tecnológicas al negocio de los seguros para ampliar su cobertura. (CNBS, 2020) 

 
 

Póliza: Es la evidencia escrita y válida 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 formarán 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 proporción 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 obligación de indemnizar al asegurado. (CAHDA, 2019) 

 
 

Suscripción de póliza: Se da este nombre a la confección de una póliza de seguro y su 

firma por las partes que la han contratado, así como el pago por el asegurado de la prima 

correspondiente. (MAPFRE, 2020) 

 
 

Fintech: (Financial Technologies), es la tecnología que permite la innovación financiera, 

que puede resultar en nuevos modelos de negocio, aplicaciones, procesos o productos con un 

afecto material en los mercados financieros y en la prestación de servicios financieros. (BCH, 

2020) 
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CAPÍTULO V METODOLOGÍA 

Para el desarrollo de la investigación se empleará una metodología fundamentalmente de 

los procesos de investigación enfoques y métodos, hipótesis, técnicas e instrumentos, diseños y 

fuentes de información del estudio de viabilidad para un nuevo modelo de negocios virtual para 

seguros de automóvil en Seguros del País. 

 
 

5.1 Congruencia Metodológica 

Es una herramienta que brinda la oportunidad de abreviar el tiempo dedicado a la 

investigación, su utilidad permite organizar las etapas del proceso de la investigación de manera 

que desde el principio exista una congruencia entre cada una de las partes involucradas en dicho 

procedimiento. Su presentación en forma de matriz permite apreciar a simple vista el resumen de 

la investigación y comprobar si existe una secuencia lógica, lo que elimina de golpe las 

vaguedades que pudieran existir durante los análisis correspondientes para avanzar en el estudio. 

(Rendón, 2001) 

 
 

En esta parte se detalla la metodología que se usará para la investigación, por medio de la 

operacionalización de las variables, formulación de hipótesis y variables definidas. 
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5.1.1 Matriz Metodológica 
 

Tabla 5.1.1.1: Matriz Metodológica 
 
 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

 

5.1.2 Operacionalización de las variables 

Tabla 5.2: Operacionalización de Variables 
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Fuente: (Elaboración propia) 

 

 
5.1.3 Hipótesis 

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

costo de capital. 

 
 

H0: La creación 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 investigación y es la herramienta que ayuda 

a sistematizar u ordenar la investigación asimismo ayuda al logro de los objetivos 

preestablecidos. (Nateras, 2005) 

 
 

El enfoque que se utilizará para este estudio de viabilidad es mixto, debido a que la 

información y datos a recopilar son de enfoque cuantitativo; en el cual se determinará a través de 

una encuesta online si la creación de este nuevo modelo de negocio virtual será aceptada y 

cualitativo para examinar las características del mercado respecto al ramo de seguros de 

automóvil, logrando de esta forma satisfacción por parte de los clientes siguiendo un proceso 

investigativo completamente transversal, con una recolección de los datos única donde se 

buscarán datos que sean medibles, utilizando procedimientos o instrumentos estandarizados para 

su obtención. 

 

 
En consecuencia, la información recopilada será analizada con métodos estadísticos y se 

podrá sustentar la aceptación y rechazo de las hipótesis planteadas, además de determinar el 

grado de relación entre las variables del estudio. 
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5.3 Alcance de la investigación 

La meta del investigador consiste en describir fenómenos, situaciones, contextos y 

sucesos; esto es, detallar cómo son y se manifiestan. Con los estudios descriptivos se busca 

especificar las propiedades, las características y los perfiles de personas, grupos, comunidades, 

procesos, objetos o cualquier otro fenómeno que se someta a un análisis. Es decir, únicamente 

pretenden medir o recoger información de manera independiente o conjunta sobre los conceptos 

o las variables a las que se refieren, esto es, su objetivo no es indicar cómo se relacionan éstas. 

(Sampieri, 2014) 

 

 
En este estudio se empleará el alcance descriptivo en la cual se busca medir y recopilar 

información de manera independiente sobre las variables e hipótesis planteadas. De acuerdo con 

lo mencionado, se pretende que a través de la aplicación del enfoque descriptivo poder conocer 

con más precisión la opinión de los encuestados. 

 
 

5.4 Diseños de la investigación 
 

El objetivo principal de esta investigación es determinar la viabilidad para la creación de 

un nuevo modelo de negocios virtual que ayude a Seguros del País a aumentar su cartera de 

clientes, innovar y crecer dentro del ranking asegurador. 

 

 
La investigación será de diseño no experimental, tipo transversal, enfoque mixto y 

alcance descriptivo. Siendo estas, la base para poder sustentar la recopilación de datos y poder 

elaborar el instrumento a la muestra poblacional seleccionada. 

 
 

5.4.1 Población 

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

especificaciones. (Sampieri, 2014) 
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La población de nuestro proyecto son personas mayores de 18 año residentes en San 

Pedro Sula 874,561 según el cenco realizado por (INE, 2019) .De dicha población, se seleccionó 

la población económicamente activa (PEA) 48.4% que tiene el poder adquisitivo de un seguro. 

(Municipalidad de SPS, 2018) 

 
 

5.4.2 Muestra 

 
Subgrupo de la población en el que todos los elementos tienen la misma posibilidad de 

ser elegidos. (Sampieri, 2014) 

La población por utilizarse para la recopilación de información de nuestro proyecto son 

personas mayores de 18 año residentes en San Pedro Sula 874,561. Por ende, se aplicará una 

fórmula de población infinita: 

 

 
 

Tabla 5: Variables para el cálculo de la muestra poblacional 
 

n Tamaño de la muestra a determinar: 384 

Z 
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 máximo admisible: 0.05 2  

 

 
fórmula de cálculo de la muestra poblacional 

 

 
Resultados de la muestra poblacional: 

n = 1.962 *0.5*0.5 

0.052
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n = 0.009604 
 

0.0025 

 
 

n = 384.16 

 
 

5.4.2.1 Tipo de muestreo 

Según (Krippendorff, 1990)“Las unidades de muestreo son las unidades de materiales 

que, en su conjunto, conforman la realidad a investigar y que deben, en algún momento, ser 

recogidas y conservadas para permitir el estudio.” 

 

 
Para propósitos de la investigación, se utilizará un tipo de muestreo probabilístico, ya que 

toda la población de San Pedro Sula, en el rango de edad de 18 años tienen la misma 

probabilidad de ser seleccionadas para aplicar la encuesta. 

 
 

5.4.3 Unidad de análisis 

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

analiza para generar categorías (Sampieri, 2014) 

 

 
Para este estudio se considera una unidad de análisis de 384 personas mayores de 18 

años, poseedores de un vehículo que residan en San Pedro Sula. De acuerdo a lo antes 

mencionado, se implementará un nuevo modelo de negocios virtual en el cual las personas 

podrán suscribir sus pólizas, realizar pagos en línea, gestionar a detalle el proceso de su póliza 

entre otras funciones. 

 
 

5.4.4 Unidad de respuesta 

Se realizará 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 investigación se obtendrá mediante las variables de investigación, se aplicará 

encuestas a nuestra población (384) para poder obtener toda la información que sea necesaria 

para la investigación. 

 

 
5.5 Técnicas e instrumentos aplicados 

En la actualidad, en investigación científica hay una gran variedad de técnicas o 

instrumentos para la recolección de información en el trabajo de campo de una determinada 

investigación. De acuerdo con el método y el tipo de investigación a realizar, se utiliza unas u 

otras técnicas. (Dirección de la cultura física y el deporte, 2010) 

 

 
5.5.1.1 Encuesta Digital 

Para realizar la obtención de datos del estudio, se utilizará el instrumento de la encuesta 

el cual se elaborará con la intención de obtener información relevante que responda a cada una 

de las preguntas de investigación y a su vez enriquezca la investigación. La encuesta se 

desarrolla de manera virtual y se distribuirá por las plataformas de WhatsApp o vía correo 

electrónico. 

 
 

5.1 Fuentes de información 

Las fuentes de información son instrumentos para el conocimiento, acceso y búsqueda de 

la información. Su objetivo principal es el de buscar, fijar y difundir la fuente de la información 

implícita en cualquier soporte físico (Venemedia, 2016) 

 
 

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

información adecuada y relevante para desarrollar la investigación. 

 
 

5.1.1 Fuentes Primarias 
 

Se consideran datos primarios aquellos recolectados específicamente para las necesidades 

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

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

 

 

Para este trabajo se utilizará como fuentes primarias la información obtenida mediante la 

aplicación de una encuesta digital y también se utilizarán datos obtenidos de un grupo focal 

aplicado a los agentes independientes quienes nos brindarán información relevante basada en sus 

experiencias como corredores de seguros, además de su perspectiva referente al estudio que nos 

permita un mejor desarrollo para la investigación. 

 

 
5.1.2 Fuentes Secundarias 

 

Maranto & Gonzáles (2015) comentan: “Este tipo de fuentes son las que ya han 

procesado información de una fuente primaria. El proceso de esta información se pudo dar por 

una interpretación, un análisis, así como la extracción y reorganización de la información de la 

fuente primaria” 

 

 
Como fuentes de información secundarias se estarán tomando en consideración las 

siguientes: 

− Artículos de revistas del rubro de seguros; Revista Iberoamericana de Seguros. 

− Informes de la Comisión Nacional de Bancos y Seguros en Honduras. 

− Sitios webs; Banco Central de Honduras (BCH), Fomento Financiero (SEFIN), 

APRHOINSE. 

− Informes de la Cámara Hondureña de Aseguradores (CAHDA) 

− Sitios webs; Banco Central de Honduras (BCH), Fomento 

− Periódicos digitales; La Prensa HN, El Tiempo Digital, entre otros. 

− Informes sobre la implementación de la TIC 
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5.2 Limitaciones del proyecto 

Las limitaciones de un proyecto son los aspectos de este que no podrán 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: 

⮚ El motivo principal de estas limitantes se debe al confinamiento social debido a la 

actual pandemia generada por el COVID-19. 

⮚ La aplicación directa de las encuestas a los corredores de seguros. 

⮚ La visita a las corredurías de seguros para la búsqueda de información física y 

confiable para la recopilación de datos. 

⮚ La experiencia de observar en el campo de Seguros del País la emisión de las 

pólizas de seguros. 

⮚ Las entrevistas directas con el personal del área de negocios y suscripciones en 

Seguros del País. 

 
 

5.3 Limitaciones de la investigación. 

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

siguientes limitantes: 

 

 
⮚ La falta de actualización de los registros de los corredores de seguros. 

⮚ El tiempo para la recolección de información. 

⮚ Bases de datos y paginas digitales desactualizadas de las corredurías de seguros. 
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5.4 Cronología de trabajo 
 
 

Tabla: 5.4.2: Cronología de trabajo 

Fuente: Elaboración propia 
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Seguros del 
País 

Clientes B2C 

CAPÍTULO VI. RESULTADOS Y ANÁLISIS 

6.1 Definición 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. 

 
Figura 6.1: Modelo de negocios 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 
Tabla 6.1: BUSINESS MODEL CANVAS 
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Fuente: Elaboración Propia 

 

 
6.1.1 Socios Clave 

• Corredurías de Seguros 

• Instituciones Bancarias 

 

 
6.1.2 Actividades Clave 

• Actualización de base de datos de clientes 

• Comercialización del seguro 

 

 

6.1.3 Propuesta de valor 

● Brindar una nueva forma de adquirir un seguro de vehículo incluyendo la inspección del 

mismo, en la cual la gestión del proceso no exceda los cinco días hábiles del envió de 
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solicitud, de esta forma se le brindará rapidez y procesos más agiles a los clientes. 

Además, una asistencia virtual 24/7 por medio de un chatbot y llamada. 

● Brindarles a los corredores de seguro y a los agentes aseguradores de la compañía un 

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

6.1.4 Relación con clientes 

Relación Directa: a través de un agente asegurador de la compañía encargado de brindarle 

al cliente un asesoramiento y acompañamiento en el proceso de llenado de solicitud y 

suscripción de la póliza de seguro. 

 

 
Relación Indirecta: es el corredor de seguro en función de intermediario encargado de 

asesorar y acompañar al cliente en el proceso de llenado de solicitud y suscripción de la póliza de 

seguro. 

 
 

6.1.5 Segmentos de Clientes 

Personas mayores de 18 años, poseedoras de un vehículo del año 2005 en adelante, con 

acceso a la tecnología, que pertenezcan a la población económicamente activa, con el poder 

adquisitivo del servicio y residentes en la ciudad de San Pedro Sula. 

6.1.6 Recursos Clave 

• Mantenimiento del sistema 

• Infraestructura tecnológica 

• Recurso humano 

 

 

6.1.7 Canales 

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

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

canales de comunicación que ellos utilicen 

 
 

6.1.8 Estructura de Costes 

• Dominio de la plataforma 

 

 

6.1.9 Fuentes de Ingreso 

• Ingresos por prima 

• Cuotas periódicas 

• Ingresos por transferencia 

• Ingresos por pagos Click 

 

 

6.2 Descripción del Servicio 
 

El nuevo modelo de negocios virtual tendrá la función de mejorar el servicio que se le 

brinda a los clientes en la suscripción de pólizas, optimizando procesos, evitando la gestión de 

procesos por tiempos prolongados y adecuándose a una nueva forma de operar moderna que 

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

 

 

● Proporcionar un usuario y contraseña al corredor de seguros y los clientes finales. 

● Tendrán acceso a cotización de pólizas de automóvil. 

● Podrán descargar los formatos de solicitud de la póliza y posteriormente llenarlos. 

● Detalle de un estado de cuenta del costo y pagos correspondientes en tiempo y forma de 

la póliza. 

● Servicio de asistencia virtual 24/7. 

● Opción de pagos clik de la prima y cuotas periódicas. 
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6.2.1 Visión 

Ser la primera opción de Seguros del País líder por la solidez, responsabilidad y 

excelencia en el servicio, ofreciendo soluciones de seguro que solucionen las necesidades de los 

consumidores. 

 

 
6.2.2 Misión 

Ser la compañía de Seguros del País líder en calidad de servicio, que satisface con 

responsabilidad y eficiencia, las necesidades de aseguramiento de nuestros clientes. (Seguros del 

País , 2020) 

 

 
6.3 Propiedad intelectual 

 

La empresa Seguros del País está constituida como Seguros del País Sociedad Anónima, 

la cual ofrece servicios de seguros de diferentes ramos. 

 

 

Figura 6.2: Logo de seguros del país 

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 

económica 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 producción de un bien o de la prestación de un servicio. 

 
 

La principal premisa que hay tras la realización de estudios de mercado es la de obtener 

una respuesta clara en cuanto al número de consumidores que querrían hacerse con el producto, 

en qué espacio se desarrollaría el negocio, durante cuánto tiempo y qué precio se pagaría por 

conseguirlo. (Galan, 2015) 

 
 

6.4.1 Análisis de la Competencia e Industria 
 

El análisis de la competencia es el proceso que pone en práctica una empresa para saber 

cómo actuar en el ambiente competitivo, el cual empieza reconociendo a sus competidores para 

determinar cuáles son sus principales objetivos, estrategias, puntos débiles y fuertes. (Ochoa, 

2020) 

 

 
6.4.2 Análisis de las Fuerzas de Porter 

El modelo de las cinco fuerzas de Porter constituye una metodología de análisis 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 función a la estructura del mercado. 

https://economipedia.com/definiciones/mercadotecnia-marketing.html
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El principal objetivo de este análisis es buscar las oportunidades e identificar las 

amenazas para las empresas ya ubicadas en una industria y para aquellas que planean ingresar. 

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

 

 
1. Poder de negociación de los clientes (Alto) 

 

Los clientes son la base fundamental de todas las empresas, en las cinco Fuerzas de 

Porter, el poder de negociación del comprador se refiere a la presión que puede ejercer los 

consumidores sobre las empresas para conseguir que se ofrecen productos de mayor calidad, 

mejor servicio y precios más bajos. (Porter, 2015) 

 
 

El poder de negociación de los clientes es alto debido que poseen diferentes fuentes de 

obtención del servicio, el cliente debe de tener claro el valor agregado de nuestro nuevo servicio 

para que no sea una opción la negociación de su prima con otra compañía, debido a que un 

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

 
 

Es por ello que, es muy importante la forma en la que se le venderá el servicio a los 

clientes para poder generar relaciones redituales con ellos y que sientan la seguridad de que los 

beneficios que obtendrán con la suscripción de su póliza satisfacen sus necesidades, además de 

hacerlos sentirse con una atención especializada a través de un portal web y la obtención de toda 

su información de póliza a través de un dispositivo electrónico de su comodidad. 

 
 

La comunicación que el cliente tiene con el agente asegurador o con el intermediario 

corredor es muy poca; al momento de suscribir la póliza, atención de algún siniestro y en la 

propuesta de renovación de la póliza, por lo que, si dentro del periodo de actividad de dicha 

póliza no existe siniestro alguno al que atender, el elemento que el cliente valora es el precio que 

está pagando. De acuerdo con lo mencionado, lo que se busca a través de los diferentes 

beneficios que los clientes obtendrán al suscribir su póliza de manera virtual se busca que cada 

vez que una póliza llegue a su vencimiento, estos prefieran renovar y continuar con el servicio 

que se les está brindando y que no sea una opción el cambio de compañía. 
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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 están consolidadas en el mercado, teniendo instalaciones en San Pedro Sula. 

Estas compiten por precios, la calidad del servicio, la variedad de características y beneficios del 

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

 

 

Estas instituciones están regidas por la Comisión Nacional de Bancos y Seguros, en la 

cual a través 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 captación de clientes a través de los precios, las garantías que se le brinden al 

cliente, introducción de nuevos productos y servicios, y las cláusulas que benefician a cada 

suscriptor de pólizas para poder y de esta manera aumentan sus ingresos para aumentar su 

competitividad y participación en el mercado. 

Sin embargo, cabe mencionar que de las compañías de seguro ofrecen servicios y 

productos similares de mucha variedad, pero en el sector de seguros de automóvil representan 

solamente el 34% de participación en el mercado de la cual están situados en la clasificación de 

servicios generales (incendios y líneas aliadas, vehículos automotores). 

 

 

De acuerdo con lo mencionado, las instituciones que representan una fuerza competitiva 

mayor para Seguros del país por presentar crecimiento del sector seguros de automóviles en los 

últimos años son las siguientes: 

 

 

Ficohsa Seguros: esta compañía en el último año obtuvo un crecimiento del 5.9% en el 

ramo de seguros de automóvil, siendo este el rival competitivo más fuerte hasta el momento por 

su alta participación en el mercado de seguro vehicular. 
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Seguros LAFISE: esta compañía obtuvo un crecimiento del 2% en el último año, 

situándose en el segundo lugar con el mayor crecimiento en el ramo de seguros de automóvil y 

convirtiéndose también en un competidor fuerte en el ramo vehicular. 

 

 

Seguros COFISA: esta compañía obtuvo un pequeño y significativo crecimiento del 

0.3% en el último año, ocupando el 3er lugar de la compañía con mayor crecimiento en el ramo 

de seguros de automóvil logrando aumentar su participación en dicho sector. 

 

 

A continuación, se presenta una tabla en la que se detalla el crecimiento y decrecimiento 

de las Instituciones aseguradoras del país en el ramo de Seguros de automóvil, destacando que 

este ramo ocupa el 34% de los productos y servicios clasificados en el sector Seguros Generales 

que incluyen; incendios y líneas aliadas, vehículos automotores. 

 

 
 

 SEGUROS DE AUTOMÓVIL  % CRECIMIENTO 

N 
° 

 
COMPAÑÍA 

 
dic-20 

 
dic-19 

 
DIC 

1 SEGUROS ATLÁNTIDA 460.8 475.5 -14.7 -3.1% 

2 FICOHSA SEGUROS 354.5 334.6 19.9 5.9% 

3 MAPFRE SEGUROS 258.8 286.2 -27.4 -9.6% 

 
4 

 
SEGUROS DAVIVIENDA 

 
205.3 

 
229.3 

 
-24 

- 
10.5% 

 
5 

 
SEGUROS DEL PAIS 

 
119.2 

 
141.5 

 
-22.3 

- 
15.7% 

6 COFISA 52.5 52.4 0.1 0.3% 

7 SEGUROS LAFISE 51.5 50.4 1.1 2.0% 

8 SEGUROS EQUIDAD 28.9 29.7 -0.8 -2.6% 

 
9 

 
ASSA 

 
17.2 

 
30.6 

 
-13.4 

- 
43.8% 

1 
0 

 
SEGUROS BANRURAL 

 
7.5 

 
8.4 

 
-0.9 

- 
11.4% 

  
TOTAL 

 
1,556.20 

 
1,638.60 

 
- 82.4 

- 
5.03% 

Tabla 6.2: crecimiento en el ramo seguros de automóvil 

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 determinarán si pueden competir con éxito 

y poder adquirir participación en el mercado. Es así como esta es una fuerza con poder bajo para 

Seguros del país debido a que las compañías están reguladas por una comisión nacional y esta 

mediante resolución general tiene fijo un capital mínimo 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 últimos diez años, solamente han surgido dos compañías aseguradoras nuevas y 

estas no han logrado tener mucha participación en el mercado a diferencia de las que ya están 

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 participación 

dentro del mercado. 

 

 

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

últimos diez años que brindan servicios de seguros en el país: 

Seguros Banrural: inicio operaciones en agosto de 2016 y se especializa en el ramo vida 

colectivos. Esta compañía aseguradora no logra estar en el ranking de las diez instituciones con 

mayor participación en el mercado e ingresos anuales, ubicándose en el puesto número doce. 

 

 

Seguros Continental: esta institución destaca su participación en el ramo de seguros de 

incendios, y no logra ingresar al ranking del sistema asegurador por no presentar estados 

financieros auditados por auditoría externa desde diciembre de 2015, condición de la comisión. 

Además, si esta ingresara al ranking se posicionaría en el puesto número 12, de las compañías 

con menos participación en el mercado. 

 

 
4. Poder de negociación de los proveedores (Bajo) 
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Un proveedor es una persona o una empresa que proporciona existencias y 

abastecimiento a otra empresa para que ésta pueda explotarlos en su actividad económica. 

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 

participación en la reparación del vehículo, atención médica, auxilio vial y otros elementos que 

influyen a consecuencia de un siniestro. Sin embargo, el poder de negociación de estos es bajo, 

debido a que en el mercado de seguros hay un amplia de proveedores y es la institución 

aseguradora que negocia con estos los beneficios de la afiliación, los precios y la cobertura que 

se requerirá para cada póliza. 

 

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

Sula que le permite dar asistencia a sus suscriptores de pólizas de automóvil: 

 

 

 

 

 

Proveedores de Seguros del País 

Red de clínicas: Red de talleres: 

Hospital CEMESA 
Auto servicios 

FYL 

Hospital del Valle AUSEMO 

Hospital y Clínica Bendaña California Custom 

Centro de Emergencias Suyapa Blindajes 

Hospital Militar San Pedro Sula Grupo KGC 

Hospital Betesda Lubrisula 

PorSalud (Rescate Médico) Ortopedia  

CDM (Exámenes para Diagnóstico)  

DIAGNOS (Exámenes para Diagnóstico)  

DIMECO (Exámenes para Diagnóstico)  

COHESA (Acelerador Lineal para Cáncer)  

Tabla 6.3: Proveedores de Seguros del País 

Fuente: Elaboración Propia 

https://www.economiasimple.net/glosario/empresa
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Poder de negociación de los clientes (Alto) 

Rivalidad entre los competidores (Alto) 

Amenazas de los nuevos competidores entrantes (Bajo) 

Poder de negociación de los proveedores (Bajo) 

Amenazas de Productos sustitutos (Bajo) 

 

 

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. 

 

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

 

 

6.4.3 Análisis del Consumidor 

Cuando hablamos de análisis del consumidor, nos referimos a descifrar la manera en la 

que piensan los clientes y todos los aspectos que podrían influenciar en sus decisiones de 

compra. Entre los factores que afectan en la toma de decisión tenemos: la personalidad y sus 

estilos de vida, la cultura, influencias familiares, la clase social, influencia de los grupos de 

referencia, la percepción, las actitudes, el aprendizaje, etc. El análisis del comportamiento del 

consumidor se deriva del Enfoque de Marketing, con el objetivo básico de satisfacer las 

necesidades. El individuo es el integrante fundamental de todas las acciones y decisiones sobre 

productos, precios, distribución y comunicación. Es por eso es que es de mucha importancia 

estudiar, analizar cada detalle para que así 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 está 

ofreciendo algo bueno y a su medida. (Campos, Zapata, Fernández, & Verano, 2020) 
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El mercado meta al cual está dirigido este estudio está orientado en personas residentes en 

San Pedro Sula, mayores de 18 años con licencia de conducir, poseedores de un vehículo, estos 

considerados los principales consumidores para la suscripción de una póliza de vehículo a través 

de un modelo negocios virtual. 

 
 

6.4.4 Resultados de las encuestas 
 

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

 

 

 

 
Figura 6.3: Posee usted vehículo 

Fuente: Elaboración propia 

 

El primer elemento que se buscó identificar era si la población seleccionada en el sector 

de San Pedro Sula posee vehículo, obteniendo que, en su mayoría, el 83.3% de los encuestados si 

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

 

 

De los datos que se pudieron extraer mediante la encuesta, podemos concluir que, debido 

a que en su mayoría si poseen un vehículo existe una demanda potencia con la oportunidad de 

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

 

 

2. Seleccione el rango de años de su vehículo 
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Figura 6.4: Rango de años vehículos 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Según los datos obtenidos, podemos ver que, solamente el 10.7% de los encuestados 

poseen un vehículo del año 2005 o con más antigüedad, en su mayoría, el 36.6% de los 

encuestados poseen un vehículo del año 2005-2009, seguidamente, el 35.4% de los encuestados 

poseen un vehículo del año 2010-2014, y una pequeña parte de los encuestados poseen un 

vehículo del 2015 en adelante. 

 

 
Podemos determinar que, debido a que en su mayoría los encuestados poseen un vehículo 

del 2005 en adelante, existe una posibilidad de poder capturar estos posibles clientes potenciales 

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

 

 

3. Actualmente, ¿Cuenta usted con un seguro de vehículo? (Si usted NO cuenta con un seguro 

de vehículo pase a la pregunta #9) 
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Figura 6.5: Cuenta con un seguro de vehículo 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

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

vehículo. 

De acuerdo con la información obtenida, un gran porcentaje posee vehículo y existe la 

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

 

 

4. ¿Con cuál de estas instituciones usted tiene asegurado su vehículo? 
 

 
 

 
 

Figura 6.6: Instituciones de aseguradoras de vehículos 

Fuente: Elaboración Propia 
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El 27.2% de los encuestados que si poseen un vehículo tienen una póliza de seguros de 

automóvil con Seguros del País, seguidamente el 22.8% de los encuestados con Seguros 

Atlántida, el 13.8% con Seguros Ficohsa, el 12.9% con Seguros MAPFRE y un 9.1% con 

CREFISA. 

 

 

De esta manera, siendo Seguros Atlántida y Ficohsa los competidores más fuertes ya que 

un gran porcentaje de los encuestados que si poseen vehículo tienen una póliza de seguros de 

automóvil con estas compañías, de esta manera Seguros del País deberá de comercializar este 

nuevo modelo de negocios con atributos diferenciales a las demás compañías para poder atraer 

estos clientes. 

 

 

5. Actualmente, ¿Cuánto paga anualmente por el seguro de su vehículo? 
 

 
 

 

Figura 6.7: Pago anual de seguro de vehículo 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

El 52.6% de los encuestados que posee un vehículo y paga una póliza de seguros de 

automóvil paga anualmente entre L.5,000 y L.7,000.00, un 20% de los encuestados paga menos 

o L.5,000 como valor total de su póliza y un 20% de los encuestados paga entre L.7,001 a 

L.9,000. 
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De acuerdo con la información obtenida, el rango de precios de las pólizas varía 

dependiendo del año de antigüedad del vehículo, los beneficios de cobertura de la póliza, entre 

otras. Sin embargo, es la cantidad entre L.5,000 y L.7,000.00 que se estima como valor total de 

una póliza pagadera en cuotas periódicas y una prima. 

 

 

Seguros del País debe estimar sus precios por suscripción de pólizas 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 vehículo? 
 

 
 

 

 
Figura 6.8: Frecuencia de pagos 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

El 64.5% de los encuestados que poseen un vehículo y que tiene una póliza de seguros de 

automóvil realizan sus pagos en cuotas mensuales, el 22.1% de los encuestados realizan sus 

pagos en un pago único anual por el total de la póliza, el 13% de los encuestados realizan sus 

pagos en cuotas trimestrales. 

 

 

De acuerdo con lo mencionado, en mayoría, 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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amortización del seguro en cuotas más flexibles. De esta manera, se realizarán las proyecciones 

de ventas de acuerdo con los ingresos mensuales. 

 

 

7. ¿Cuál es el factor más determinante por el cual obtuvo un seguro de vehículo? (Seleccione la 

opción que considere de mayor importancia 

 
 

 
 

Figura 6.9: Factor más relevante sobre los seguros de vehículo 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

El 29.3% de los encuestados consideran que la asistencia de cerrajería, medica, vial y 

legal es el factor más determinante por el cual obtuvieron un seguro de vehículo, 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 

póliza 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 obtención de la póliza de 

su seguro. 

 

 

De esta manera, se pueden definir los atributos que son importantes para los 

consumidores al momento de la obtención del servicio y de esta manera hay un parámetro para 

poder brindar un servicio de excelente calidad a través de la plataforma brindándole a los clientes 

factores determinantes para que puedan obtener su póliza de seguros de automóvil de manera 

virtual. 
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8. Actualmente, ¿Usted está satisfecho con su compañía de seguros 
 

 

 

 
 

Figura 6.10: Satisfacción de seguros 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

El 47.6% de los encuestados están totalmente satisfechos con el servicio que les brinda la 

compañía de seguros en la cual tienen suscrita su póliza de vehículos, el 34.8% de los 

encuestados están muy satisfechos con el servicio que les brinda la compañía de seguros y el 

15.9% de los encuestados consideran una satisfacción neutral con el servicio de su compañía 

aseguradora. 

 

 

De acuerdo con lo mencionado, en su mayoría, los encuestados están satisfechos con el 

servicio que les brinda la compañía aseguradora de sus vehículos, es así como Seguros del País 

tiene el reto de competir con estas compañías para darle un valor agregado a los consumidores y 

poder capturar estos clientes. 

 

 

9. ¿Si usted tuviera un vehículo del año 2005 en adelante estaría interesado en adquirir un 

seguro para su vehículo? (Si su respuesta es NO, finalice la encuesta) 
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Figura 6.11: Estaría interesado en obtener un seguro de vehículo 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Según los datos obtenidos podemos observar que el 79.8% de los encuestados están interesados 

en adquirir un seguro de vehículo y el 13.7% no está 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 País. 

 

 

10. Si se lanzará una plataforma virtual para venta de seguros de vehículos, ¿estaría usted 

interesado en que se realice su gestión 

 

 
 

 
 

Figura 6.12: Plataforma virtual para un seguro de vehículo 

Fuente: Elaboración Propia 
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El grafico presentado podemos observar que el 81.6% de los encuestados están 

interesados en gestionar su póliza por medio de la nueva plataforma virtual y el resto que es 

15.3% no está interesado. 

Luego de observar la información presentada podemos analizar si tenemos un mercado al 

cual lanzar la nueva plataforma virtual brindándole a los clientes un servicio más rápido e 

ilustrativo en el ellos podrán observar todo el proceso y realizar cualquier gestión. 

 

 

11. ¿Qué beneficios espera recibir al obtener un seguro de vehículo por medio de una 

plataforma? (Seleccione la opción de mayor importancia) 

 

 

 

 
 

 
 

Figura 6.13: Beneficios que se espera recibir por el seguro de vehículo 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

El grafico nos muestra que el 31.1% de los encuestados les interesa el tener acceso a la 

información en tiempo real, el 27.4% la asistencia virtual 24/7, el 25.1% el tener detalle de su 

prima y cuotas y una pequeña parte del 9% el realizar pagos click. 

 

 

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

esperan tener en la nueva plataforma es el poder asegurar su vehículo de manera rápida y poder 
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gestionar todo el proceso de manera virtual, el tener un detalle de sus pagos para así 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. ¿Cuál de estos dispositivos les sería más cómodo utilizar para llenar una solicitud virtual para 

adquirir su seguro de vehículo? 

 

 

 

 

 

 

 
Figura 6.14: Dispositivos les sería más cómodo utilizar para llenar una solicitud virtual para adquirir su seguro 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Según 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 información 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 fácilmente a cada instante cada gestión o el utilizarlo en cualquier lugar. 

 

 

13. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar anualmente para asegurar su vehículo? 
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Figura 6.15: Pago anual por asegurar su vehículo 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

La gráfica define el costo que los clientes están dispuestos a pagar por una póliza 

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 tendría en el nuevo modelo de negocios virtual, como segundo rango tenemos el 

menos de 5,000 debemos analizar que los precios de las pólizas varían dependiendo los 

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

 

 

14. . ¿Por qué canal le gustaría que le fuera enviada su póliza digital 
 

 
 

 
 

Figura 6.16: Canal le gustaría que le fuera enviada su póliza digital 

Fuente: Elaboración Propia 
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Según la gráfica podemos observar y analizar que el 66.6% le gustaría que su póliza le 

fuese envida por medio de correo electrónico el porcentaje restante que equivale al 33.4% lo 

prefiere por medio de WhatsApp. 

Con esta información podemos determinar que las pólizas le serán enviadas a los clientes 

por medio del correo electrónico por varias razones como ser confiabilidad y formalidad en los 

documentos. 

15. ¿Con qué medio de pago le gustaría que contara la plataforma virtual? 
 
 

 

 
Figura 6.17: Medio de pagos 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Según 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 último la opción 

de pagos múltiples con un 28.3% 

Determinamos que para comodidad de los clientes la nueva plataforma tendrá la función 

del pago clic siendo esta una opción en cual los clientes puedan cancelar por la tarjeta que ellos 

deseen y en el mismo instante le será enviado a su correo electrónico el baucher de pago siendo 

un proceso más dinámico y fácil para ellos. 
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6.4.5 Estimación de la demanda 

En la encuesta, se realizaron dos preguntas claves en la encuesta, ¿Posee vehículo? 

¿Estaría dispuesto a adquirir una póliza de seguros de automóvil?, dicha información fue 

reflejada a través de los resultados obtenidos de la encuesta aplicada. Para determinar la 

demanda de pólizas de automóvil mensual se tomó en cuenta el porcentaje de personas que no 

poseen un seguro de vehículo 16.7% y porcentaje de personas que estarían dispuestos a adquirir 

una póliza de seguros 79.8%. 

 
 

Se obtiene como demanda un total de 1,128 de pólizas de seguro por mes, a utilizarse en 

el primer periodo del año uno. Este, con un crecimiento del 2.34% anual, estimado a través de un 

promedio del crecimiento que Seguros del País ha tenido en los últimos cinco años. 
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Tabla 6.5: Calculo de la demanda 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

6.4.6 Análisis FODA 

El análisis FODA es una herramienta de planificación estratégica, diseñada para realizar 

un análisis 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 
 

Fortalezas Oportunidades 

 
● Cobertura Internacional y Nacional. 

● Excelente servicio a sus clientes en 

siniestros. 

● Programas de beneficios (Descuento 

por pronto pago, extrafianciamiento) 

● Certificación en normas internacionales 

de calidad (ISO 9001) 

● (Aseguradora referente en el mercado) 

 
● Desarrollo de nuevos segmentos de 

mercado 

● Ramo de automóvil en proceso de 

desarrollo 

● Ampliación de la segmentación del 

mercado a través de nuevas políticas 

aseguradoras del mercado (amnistía) 

● Creciente cultura aseguradora en el país 
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● Calificadora de riesgo FITCH RATING 

calificación AA 

● Amplia gama de red de proveedores 

 

Debilidades Amenazas 

 

● Falta de innovación en los procesos. 

 

● Quejas de los clientes debido a la falta 

de rapidez en los procesos de 

suscripción. 

● Alta competencia 

● Crisis económica debido a la pandemia 

Covid 19 

● Oportunidad de nuevas aseguradoras en 

el mercado 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

6.4.7 Factores Críticos 

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 continuación: 

 

 
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 además 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 distribución podrían ayudar a reducir este 

tipo de riesgos de cambios en el mercado. 

 

 
Riesgo de interrupción de pólizas: Cuando el tomador cancela la póliza antes del 

vencimiento, surge el riesgo de no recuperar los gastos fijos asociados a la misma, normalmente 

en productos de vida, cuya duración es mayor que los de no vida. 



61 
 

Riesgo de cambios medioambientales. Es el riesgo de un incremento en la frecuencia de 

catástrofes naturales y cambios medioambientales, que ofrece cada vez más un futuro incierto. 

Las aseguradoras deben actuar para hacer frente a los riesgos que el cambio climático pueda 

tener sobre sus negocios. Además, las entidades deben garantizar que regularmente revisan y 

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

 
 

Riesgo de cambio tecnológico: son el impacto de las nuevas tecnologías en la distribución 

de seguros o en el desarrollo de modelos para el cálculo de primas y control de las solvencias, ya 

que, si por un lado mejoran los costes administrativos y precios de las compañías más ágiles e 

innovadoras, también aumenta el tamaño y riesgo de las inversiones en desarrollos informáticos. 

 
 

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 póliza. Sin 

embargo, es muy actual la idea de que la gestión 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 promoción. Su 

correcta puesta a punto se constituye en sinónimo de éxito para la empresa a través de la creación 

de valor para el cliente y su satisfacción. 
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Figura 6.18: Las 4P 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Para nadie es un secreto que el éxito de una compañía está en satisfacer plenamente a los 

clientes, ellos son la razón 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 compañía, se utiliza lo que comúnmente se denomina Mezcla 

de Mercadotecnia. (Salinas, 2000) 

 
 

Producto: 

Los servicios y la atención definen la satisfacción 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 País. 

 
 

Actualmente los productos que ofrece Seguros del País son los siguientes: 

● Seguros de personas 

● Seguro de vida 

● 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/
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● Gastos médicos 

● Seguros de bienes 

● Seguros de incendio y líneas 

aliadas 

● Seguro de automóvil 

● Seguros de transporte 

● Seguros de ingeniería 

 

● Seguros de aviones 

● Seguro de robo 

● Seguro de equipo electrónico 

● Seguro marítimo 

● Fianzas 

 

 

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

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

el proceso inscripción de la póliza, en ella se podrán realizar actividades como ser: cotizaciones 

de seguros, hacer pagos en línea, verificar el proceso de su inscripción, observar el detalle de sus 

pagos y tendrán acceso a los contratos digitalmente. 

 
 

Precio: 

Esos se fijan dependiendo de varios factores según la póliza dentro de ellos son los 

beneficios, la cobertura, número de ocupantes entre otros aspectos. Además, poseemos una red de 

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

 
 

Plaza: 

Seguros del País está situado en avenida circunvalación, contiguo al City Mall en San 

Pedro Sula, sector que es transitado por las personas y visible para la ubicación, además de 

implementar la nueva función de atención por medio de la plataforma web. 
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Figura 6.19: Ubicación de Seguros del País 

Fuente: Gloogle maps 

 

 
Promoción: 

La promoción implica todas las actividades que trasmitan al cliente la necesidad de 

adquirir el servicio que se está ofreciendo. Durante el lanzamiento de la nueva App se organizará 

una campaña publicitaria, en la cual destaran las redes sociales creando anuncios y videos 

interactivos de la nueva función. 

 
 

Seguros del País realizara una conferencia de prensa en la cual se invitarán los directivos 

de la compañía, corredores de seguro, y en la cual se muestra interactivamente el nuevo modelo 

negocios. 

 
 

Aprovecharemos al máximo la página web de seguros desarrollando anuncios 

publicitarios amigables para los clientes. Adicionalmente se colocarán 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 captación de nuevos clientes Seguros del País deberá realizar un 

análisis 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 así de mayo provecho para ellos ya que les permitirá la misma atención personalizada. Este 

objetivo de tener un trato más personalizado con el cliente y que pueda obtener un seguro de 

vehículo desde la comodidad de su casa. Nuestro servicio personalizado por medio de la 

plataforma podrá mantenernos en contacto con nuestro nuevo cliente y ver las diferentes etapas de 

una gestión para la adquisición del seguro de vehículo. 

 

 

 

Figura 6.20: Paso 1; Interfaz página principal 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 6.21: Paso 2: Selección de ingreso automóvil 

Elaboración: Fuente propia 

 

 
 

Figura 6.22: Paso 3: Creación de usuario 

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

Elaboración: Fuente propia 
 

 

 

 

Figura 6.24: Paso 5: Opciones para solicitud de corredor 

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

Elaboración: Fuente propia 

 

 
 

Figura 6.26: Paso 7: Solicitud de seguro vehicular 

Elaboración: Fuente propia 
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Figura 6.27: Paso 8: revisión de nueva solicitud ingresada 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Figura 6.28: Paso 9: Cartera de clientes de corredor de seguros 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 6.29: Paso 10: Consultas estado de cuenta de póliza 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

Figura 6.30: Paso 11: pago de póliza en línea 

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

Fuente: Elaboración propia 

 

 

6.5.2 Ubicación 
 

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

Figura 6.32: Croquis de Ubicación del Local 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 6.33: Edificio de Seguros del País 

Fuente: Elaboración propia 
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Plano de Distribución Organizacional 

 

Figura 6.34: Plano de oficina 

Fuente: Elaboración propia 
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Publicidad 

Plataforma 
seguros de 
automovil 

Ingreso a la 
plataforma 

Creación o 
validación de 

usuario 

  Video  
interactivo sobre 

uso y 
configuración 

Ingreso Plataforma Seguros del Pais 

 
Solicitud de cotización 

 
LLenado de solicitud nueva para seguro de vehiculo 

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

Solicitud aprobada enviada a inspector (fotografias de vehiculo) 

Solicitud para emision de nueva poliza (oficial de emisiones) 

Aprobacion de nueva poliza (jefe de suscripciones). 

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

Envio de poliza 
en digital 

Pago click de 
poliza o 

transferencia 
bancaria 

Apr   obación de 
poliza 

Crédito del 
cliente en cuenta 

bancaria del 
seguro 

Eva  luacion de 
solicitud 

Acreditacion de 
pago a estado de 

cuenta del 
cliente. 

Llenado de 
solicitud 

6.5.3 Planificación del servicio 
 

Tabla 6.7: Diseño del Servicio 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Proceso de suscripción de pólizas 
 

Tabla 6.8: Proceso de suscripción de pólizas 

Fuente: Elaboración propia 
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Registro e ingreso para cliente y corredores de seguro. 

 

1. Publicidad a través de medios de comunicación, redes sociales y sitio web del nuevo modelo 

de negocios para seguros de automóvil. 

2. Ingreso a la plataforma 

3. Registro de usuario (registro para inicio de sesión en perfil de cliente o asegurador, 

información personal del asegurado y del vehículo, correo electrónico) 

4. Solicitud de cotización de la póliza 

5. Al ser aprobada la cotización, se prosigue al llenado de solicitud de la póliza. 

6. Evaluación de la solicitud por el agente asegurador para la validación de información. 

7. Aprobación de la póliza. 

8. Envió de póliza digital al cliente. 

9. Realización de pago de la póliza. 

10. Actualización de estados de cuenta 

 

 

6.5.5 Planificación organizacional 

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

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

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

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

generar nuevos negocios mediante el contacto con posibles clientes. Venderás, solicitarás, 

diferenciarás y negociarás planes de seguros adaptados a las necesidades de tu posible cartera de 

clientes. 
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Figura 6.35: Organigrama de la empresa 

Fuente: Elaboración Propia 

Gerente de 
Negocios 

Oficial de 
Negocios 1 

Oficial de 
Negocios 2 Oficial de 

Negocios 3 
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Tabla 6.9: Descripción de puestos 

Identificación del puesto de trabajo 

 

6.5.5 Planificación organizacional 
 

Tabla 6.10: Planilla del personal 
 

 

Fuente: Elaboración propia 
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6.5.5.1 Mobiliario y equipo 
 

Se contará 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 
 

Figura 6.36: Mobiliario de oficina 

Fuente: Elaboración propia 

 

 
Equipo de Oficina 

Al igual que con el mobiliario, se decidió que se realizara la adquisición de equipo 

computacional para cada uno de los oficiales de negocio, con lo cual se determinó que se realizara 

la compra de 3 equipos computacionales de características similares. 

 

 
Equipo tecnológico y computacional 

 

 

Figura 6.37: Laptop para oficina 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 6.11: Presupuesto de inversión en mobiliario y equipo de oficina 
 
 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Tabla 6.12: Presupuesto de inversión en sistemas computacionales 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 
Programa Software 

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

 

 
Diseñador del prototipo 

Para la nueva plataforma se contratará a un personal altamente especializado en diseño de 

páginas digital quien a su vez brindará el servicio de capacitación. 

 
 

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

plataforma virtual. 
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6.5.6 Estudio capacidad de atención de servicios 
 

 

 

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

Fuente: (Seguros del País, 2021) 

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

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

contratos de afiliación son confidenciales. 

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

● Reembolsos por siniestro mediante cheque 

● Utilizar 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 Inversión 

El plan de inversión del proyecto de un modelo virtual para seguros de automóvil está 

conformado por todo el equipo y mobiliario necesario para el montaje físico de la operación 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 operación los cuales suman un total 

de L. 233,468.17, representando un 11% del total de la inversión. Como parte del plan de inversión 

también se incluyen los gastos preoperativos, conformados por gastos de organización y publicidad 

preoperativa, estos últimos representan un 8% del total de la inversión. 

 
 

En la siguiente ilustración puede observarse el resumen de cómo está conformado el plan 

de inversión junto con el desglose de los fondos que serán financiados. 

 

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

 
 

Fuente: Elaboración propia 
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Fuente: Elaboración Propia 
 
 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

6.6.2 Estructura de Capital 

La estructura de capital está 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 
 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

6.6.3 Estado de Resultados 

De acuerdo con el estudio financiero se hizo una relación 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) 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Luego de restar a los ingresos todos los gastos cumpliendo con las obligaciones fiscales 

del período, se observa que las operaciones de la inversión generan utilidades de L355,603.03 a 

partir del primer año y experimentan un crecimiento anual promedio de 18% para alcanzar 

utilidades netas de L. 796,839.42 al final del período de análisis. En cuanto al margen de 

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

El balance general presenta el comportamiento a cinco años de la situación financiera de la 

empresa y la estructura de su patrimonio. El mismo proporciona información 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) 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 
6.6.5 Flujo de efectivo del proyecto 

La siguiente ilustración muestra el cálculo donde se toma como base el estado de resultados 

proyectado para obtener los flujos de efectivo necesarios para realizar la evaluación económica. 

 
 

Tabla 6.17: Flujos de efectivo operativo (Cifras expresadas en lempiras) 
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Fuente: Elaboración propia 

 

 
6.6.6 Análisis Financiero 

 

Tabla 6.18. Análisis financiero (cifras expresadas en lempiras) 
 

 
Fuente: Elaboración 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 período de recuperación, el VPN, la TIR, el índice de rentabilidad y el punto 

de equilibrio las utilizadas para determinar los criterios de evaluación. Asimismo, se realizará un 

análisis de sensibilidad donde se evaluarán tres posibles escenarios. 

 
 

Periodo de Recuperación 

En la siguiente ilustración se muestra el cálculo del período de recuperación con los valores 

que toman las variables de su ecuación donde muestra que se requiere 2.84 años para recuperar la 

inversión de L. 2,225,763.99. 

 
 

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

Fuente: Elaboración propia 

 

 
VAN, TIR e 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 período de análisis de cinco años; sobre los cuales se realiza el cálculo 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 inversión inicial y se obtiene un valor presente neto de 

L.1,307,566.26, lo que implica una ganancia luego de haber recuperado la inversión apalancada, 

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

se obtiene de rendimiento L.1.59; por lo que la inversión es económicamente rentable. 

 
 

6.6.7 Análisis de Escenarios 

El análisis 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 

análisis 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: Análisis de sensibilidad 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 
Escenario Pesimista 

El escenario pesimista se realiza tomando en cuenta que habrá crecimiento de la demanda 

de un 1.34% y una inflación promedio de 4.24%. En la siguiente ilustración 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 recuperación se ve afectado, pero no de una manera significativa. 
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Tabla 6.21: Escenario pesimista 
 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

 
Escenario optimista 

El escenario optimista se realiza tomando en cuenta que el crecimiento de la demanda será 

de 3.34% y una inflación promedio de 3.24%. En la siguiente ilustración 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 recuperación mejora, pero no de una manera significativa. 
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Tabla 6.22: Escenario optimista 
 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

 

Como se puede observar en el siguiente resumen del análisis de sensibilidad donde dos 

variables fueron afectadas para los cálculos 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 análisis de sensibilidad 
 

Fuente: Elaboración propia 
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6.6.1 Prueba de Hipótesis 

Mediante el estudio financiero se determinó que la implementación de un nuevo modelo 

de negocios de seguros de automóvil en Seguros del País 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 

razón 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 investigación 

 
 

Figura 6.39: Evidencia de las respuestas de las encuestas 

Fuente: (Docs Google, 2020) 
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CAPÍTULO VII: CONCLUSIONES 

 

Según los datos obtenidos a través de la implementación de la encuesta, se define la 

aceptación del nuevo modelo de negocios en Seguros del País por el mercado meta, con una 

ubicación en San Pedro Sula, obteniendo un porcentaje de aceptación del 79.8% de la población 

encuestada. 

 
 

Con los resultados obtenidos en el estudio técnico, se determinó los diferentes aspectos 

técnicos y económicos que harán que el nuevo modelo de negocios virtual en Seguros del País 

sea atractivo para clientes y corredores, optimizando procesos y logrando acceder a una cartera 

de clientes más amplia. 

 
Se concluye que la implementación de un modelo de negocios virtual para seguros de 

automóvil 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 recuperación de 2.84 años y un índice 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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CAPÍTULO VIII: RECOMENDACIONES 
 

El nuevo modelo de negocios virtual para seguros de automóvil se concentró en San 

Pedro Sula, por lo que se recomienda el diseño de estrategias de marketing digital para 

promocionar el nuevo modelo la cual incluya tecnología como ser WhatsApp, correo electrónico, 

la asistencia virtual de la plataforma y que esta ayude a mejorar la comunicación 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 campaña de publicidad en la plataforma para fomentar la venta del 

seguro en línea a través de una modalidad innovadora. 

 
 

Para el área financiera de seguros del país se sugiere realizar una revisión periódica de los 

estados financieros que permitan evaluar el impacto del costo beneficio y a su vez la rentabilidad 

del nuevo modelo de negocios virtual. Así mismo, realizar planes de mejora que permitan reducir 

costos y aumentar el margen de utilidad. 
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CAPÍTULO X: ANEXOS 

Anexo 1: Encuesta aplicada 
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Anexo 2: Cotización de Software 
 

 

 
 



103 
 

Anexo 2: Cotización de servicio de internet 
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Anexo 3: Cotización de mobiliario 
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Anexo 4: Cotización de sistemas 
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