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Resumen

Actualmente la compariia de seguros se encuentra en una situacion desfavorable luego de sufrir los
dafios colaterales de una resolucién emitida en octubre 2015 de la liquidacion forzosa de Banco
Continental, S.A, por lo que la actual administracion ha solicitado aportacion a los colaboradores

en presentar propuestas que contribuyan al fortalecimiento de la compariia y recuperar la salud
financiera de la misma.

Nuestra investigacion no es de caracter legal ni politico sino como aporte a la institucion y se
razond en el ramo de vida por considerarlo un ramo con un crecimiento del 31,09% segun informe
del sistema asegurador, se evaluo la factibilidad de la innovacion de producto ofreciendo un valor
agregado para volver de este una alternativa atractiva para los asegurados Yy clientes potenciales y

para la empresa una forma de dinamizar sus actividades y mejorar sus ingresos

Palabras claves: Fortaleza y Renovacion.
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Abstract

Currently the insurance company is in an unfavorable situation after suffering the collateral
damages of a resolution issued in October 2015 of the compulsory liquidation of Banco
Continental, SA, for which the current administration has requested contributions to collaborators
in submitting proposals that contribute to the strengthening of the company and recover the

financial health of it.

Our research is not legal or political but as a contribution to the institution and reasoned in the field
of life as a branch with a growth of 31.09% according to the report of the insurance system, the
feasibility of product innovation was evaluated offering added value to make this an attractive
alternative for policyholders and potential clients and for the company a way to boost their activities

and improve their income.

Palabras claves: Strength and Renovation.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

Este capitulo presenta la estructura del documento y explica claramente los antecedentes
que fundamentan el trabajo de investigacion y el origen del mismo, asi como su importancia,
impacto y aportes que pretende generar, también incluyen la definicion del problema con las

preguntas de investigacion.

1.1 INTRODUCCION

Actualmente la compafila de seguros se encuentra en una situacion desfavorable luego de
sufrir los dafios colaterales de una resolucion emitida en octubre 2015 de la liquidacion forzosa de
Banco Continental, S.A, por lo que la actual administracion ha solicitado aportacién a los
colaboradores en presentar propuestas que contribuyan al fortalecimiento de la compafiia y

recuperar la salud financiera de la misma.

La administracion se encuentra en la entera disposicion de apoyar toda idea disefiada a la
contribucién en el dinamismo, sostenimiento, fortalecimiento y engrandecimiento de la compafiia
por lo que ha tomado decisiones importantes como cambio de imagen, cambio de estructura, nuevas

estrategias y mejores coberturas a los riesgos por cubrir.

Nuestra investigacion no es de caracter legal ni politico sino como aporte a la institucion y
se razonod en el ramo de vida por considerarlo un ramo con un crecimiento del 31,09% segun
informe del sistema asegurador Anexo 1, dadas los andlisis de mercado, técnico y financiero se
evaluo la factibilidad de la innovacion de producto ofreciendo un valor agregado para volver de
este una alternativa atractiva para los asegurados y clientes potenciales y parala empresa una forma

de dinamizar sus actividades y mejorar sus ingresos.



1.2 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

Gracias al compromiso Yy responsabilidad de la administracion en engrandecer la empresa
y encaminarla a posicionarla en los primeros lugares entre las Compafilas aseguradoras de
Honduras, se ve en la tarea de redisefiar sus productos, revisar las condiciones Generales, Primas,

deducibles y Coaseguros que actualmente se ofrece.

En el pasado el producto que mayor beneficio de ingresos representaba para la compafiia
era el ramo de vida por el volumen de clientes que mantenia y la afluencia casi automatica de los
clientes provenientes del Banco Continental, S,A, como también la poca siniestralidad que en el
ramo se representaba, por lo que en la actual investigacion se determina analizar las propuestas de
mejora a este ramo para dinamizar la captacion de seguros y recuperar la confianza de la cartera de

clientes que en su momento mantuvo.

Ante el acaparamiento de clientes y posicionamiento de mercado que logro la competencia
no sera facil el nuevo reto a lo que se enfrenta la compafiia, sin embargo, se esta dispuesto a correr
con el riesgo y para ello se ha incitado a los colaboradores a presentar y proporcionar alternativas
que consideren novedosas para los clientes, y en la presente investigacion se evalla la factibilidad

del redisefio de un producto ya existente en la compafiia.

En un estudio llevado a cabo por MAFRE (2011) denominado “La Sociedad Espafiola ante
el seguro devida” donde se analizd los resultados de las encuestas aplicadas a una muestra de 2.650
entrevistas en 250 comunidad de Madrid de un universo de personas entre 18 y 65 afios no

jubilados.



Y entre las principales preguntas planteadas se encontraban las siguientes:

¢ ¢Qué coberturas / garantias tiene su seguro de vida-riesgo?

X/

«+ ¢Conoce el capital que tiene asegurado en su seguro de vida?

X/

<+ ¢Por qué motivos contrataria 0 no un seguro de vida-riesgo?

% ¢Qué valora mas a la hora de contratar un seguro de vida / riesgo?

MOTIVOS DE CONTRATACION MAPFRE CONOCIMIENTO CAPITAL ASEGURADO MAPFRE

éPor qué motivos contrataria o no un seguro de vida-riesgo? éConoce el capital que tiene asegurado en su
seguro de vida?

e el s e g 3
ot e sogwe / vante 236% i g e <o 0% Menos de 30.000€ J 6,6% Py
e 19.3% % g
. 22 - = De 30.000€ 2 80.000€ |_J) 5.2%
: Wi |

De 80.001€ a 140.000¢ ) 6.0%
Més de 140.000€ J 7.8%

Ns / Nc ' 71,4%

e e e - | SRR SR e el sepursdo s sinmaver:
para no la falta de dinero (46,4%).
CONOCIMIENTO COBERTURAS CONTRATADAS MAPFRE ASPECTOS PRINCIPALES DE CONTRATACIO! [} Recortar diap
¢Qué coberturas / garantias tiene su ¢Qué valora mas a la hora de contratar un
seguro de vida-riesgo? seguro de vida / riesgo?

i 23,6%
Fall iento ' 4
. Coberturas del seguro 37,4%
Invalidez permanente ' 12,9% i _’

i / Bl poi aceid J 10,1% Precio del seguro ' 28,2%
Cubre hipoteca pendiente / la mitad J 9.8% ‘o Compaiiia de confianza _’ 21,9%
Invalidez temporal J 3,9% ‘ Recomendacién de mi entorno [ '4-7%
Enfermedad ’2,5% g ’
4 = 1,1%
N/ N o) 5325 e i
Existe un d i de las del seguro Las coberturas, el NIEC
g . precio y la marca son los a tos de mayor
, contratado: el 53,2% no sabe +, imp enla de un seguro de vida. g

Figura 1. Resultado de encuestas aplicadas a ciudadanos de Madrid-seguro de vida.

El estudio concluyd qué existe un elevado desconocimiento de las coberturas de seguro
contratado: el 53,2% no sabe mencionar ninguna garantia, El desconocimiento sobre la cuantia del
capital asegurado es ain mayor: siete de cada diez lo desconoce. Los encuestados contratarian un

seguro de vida para tener cubierta a su familia, por tranquilidad y como prevision de futuro. Entre



los argumentos para no contratarlo destaca la falta de dinero (46,4%), Las coberturas, el precio y

la marca son los aspectos de mayor importancia en la contratacion de un seguro de vida.

El crecimiento del Producto Interno Bruto del pais en el 2014 fue de un 3.1%, mientras que
el PIB de Intermediacion Financiera (donde se incluye la actividad del sector asegurador) crecio
en 8.3% siendo el sector mas dinamico de ese afio. En el 2015 logra mantener su crecimiento con
8.5%. En el cuadro siguiente puede apreciarse el comportamiento del PIB total del pais y el de

intermediacioén financiera, en precios constantes en el periodo.

Tabla 1. Relacion entre el Crecimiento del PIB e Intermediacion Financiera.

Concepto 2011 2012 2013 2014 2015 2016/1t

PIB (Variacion anual) 3.80% 4.10% 2.80% 3.10% 3.60% 3.80%

Intermediacién Financiera

8.70% 6.70% 5.30% 8.30% 8.50% 9.30%
y Seguros

Fuente: Banco Central de Honduras BCH, 2017

A junio 2016, el 70% del mercado hondurefio de primas estaba concentrado en seguros de
vida, asi como seguros generales de dafios. El 21% corresponde a accidentes y enfermedades, y en

menor escala con 9% se encuentran las fianzas y otros seguros.

1.3 DEFINICION DEL PROBLEMA

Una vez efectuada la revision bibliografica para conocer los estudios que se han realizado
sobre el tema y con la idea principal definida, se procede a delimitar y plantear el problema que da

origen ala investigacion. Asimismo, se aprovecha para exponer todos los argumentos considerados



validos para catalogarlo como problema y formular las preguntas de investigacién a las cuales se

busca dar una respuesta.

1.3.1. ENUNCIADO DEL PROBLEMA

Para lograr la competitividad y la salud financiera de la compafiia es necesario redisefiar
los productos y ofrecer las mejores coberturas a los clientes ya existentes y potenciales de esta
forma convertir un seguro normal en un seguro con un valor agregado, el enfoque del proyecto es
ofrece una alternativa de mejora en el producto de vida ya existente como aporte y contribucion
que consiste en un contrato de seguro que sera efectivo al término o el deceso del asegurado,
instrumento que devolvera un porcentaje de las primas pagadas por un determinado periodo de
tiempo, un porcentaje mayor a la tasa pasiva ofrecida por las instituciones Bancarias que podra
utilizar para gastos de vacaciones, estudios, o cualquier otra inversion, logrando con ello que vean

a la compafia Seguros Continental, S.A. como alternativa para depositar su tranquilidad.

El dafio colateral a raiz del problema de Banco Continental, S.A. en el afio 2015 fue

eminente y en la figura 2 se presenta la reduccion estrepitosa de las primas por cobrar.



PRIMAS POR COBRAR

10,00

2014 2015 2016 2017
s MILLONES 64,10 31,00 20,30 7,60

Figura 2. Cuadro de Primas por Cobrar

Al tomar la decisién de redisefiar un producto del seguro de vida que supere las expectativas

del cliente, se pretende generara una tasa interna de rendimiento mayor al costo del capital

0%

TIR Deseada
TIR Actual (TAMR) Brecha

Figura 3. Brecha entre TIR actual y TIR deseada



1.3.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

Debido a que se desconoce si invertir en el redisefio de un seguro de vida genera ganancia

lo suficientemente atractivo, se formula la pregunta siguiente:

¢Es factible desde el punto de vista de mercado, técnico y economico el redisefio de un
producto financiero de seguro de Vida para la Compafiia Seguros Continental, S.A. de Vida en San

Pedro Sula, Honduras?

1.3.3. PREGUNTAS DE INVESTIGACION

1) ¢Cuales son la caracteristicas 0 aspectos de mercado factibles para ofrecer un seguro de vida

en la ciudad de San pedro Sula?

2) ¢Qué beneficios otorgan las compafiias de seguros en la ciudad de San Pedro Sula?

3) ¢Es financieramente factible la implementacién del redisefio de seguros de vida en la ciudad

de San Pedro Sula?

1.4 OBJETIVOS DEL PROYECTO

El objetivo del proyecto es establecer lo que se pretende hacer para dar respuesta a las

preguntas de investigacion vy al problema formulado.

1.4.1. OBJETIVOS GENERAL

Determinar la factibilidad del redisefio de un producto de seguro en el Ramo de Vida en la

ciudad de San Pedro Sula



1.4.2. OBJETIVO ESPECIFICOS

» Determinar las caracteristicas 0 aspectos de mercado factibles para ofrecer un seguro de vida

en la ciudad de San pedro Sula.

> Determinar qué beneficios otorgan las compafiias de seguros en la ciudad de San Pedro Sula.

» Determinar si financieramente es factible la implementacion del redisefio de seguros de vida

en la ciudad de San Pedro Sula.

1.5 JUSTIFICACION

Vara Horna, (2010) menciona que toda investigacién contribuye con algo a la sociedad o a
las ciencias empresariales y que su impacto se justifica en términos de los beneficios positivos que

aporta; siendo estos de impacto potencial tedrico o practico.

La presente investigacion se llevara acabo para determinar si el redisefio de un producto
financiero de seguro de vida en la ciudad de San pedro Sula, es rentable. El desarrollo del estudio
de factibilidad servird como instrumento que permitird reducir la incertidumbre o fracaso de la
oportunidad de negocio y aumentar sus probabilidades de éxito al momento de tomar una decisién
de inversion. El aporte de esta investigacion tendrd un impacto potencial practico porque generara

informacién Util que servird para evitar consecuencias negativas.

Existe una creciente percepcion que la ciudadania cada vez mas tienden a velar por la
seguridad familiar; por lo tanto, se requiere validar esto y tener un conocimiento sobre la situacion

actual del producto financiero que apoye esta percepcion.



Para la Compariia serd beneficiosa esta investigacién pues se valorara la percepcion de los
clientes y el nivel de aceptacion al evaluar la compafia al momento de decidir por una contratacion
de seguro y se traducird en aumento a la cartera de clientes, para los empleados estabilidad laboral

y para la region en general el fortalecimiento vy estabilidad del sector de la banca.



CAPITULO II. MARCO TEORICO

En este capitulo se presenta una resefia bibliografica relacionada con el trabajo de
investigacion que se desarrolla. Se citan las principales fuentes de informacion consultadas en torno
a la investigacion, sus aportes y la de otros autores que brindan informacion igual de importante.
Se presentan también las teorias que sustentan la hipotesis y variables, metodologia y resultados

de la investigacion.

2.1. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

Se tiene conocimiento previo que anivel global los mercados de seguros de vida presentan
un comportamiento positivo. Es un mercado sumamente amplio, compuesto de varios nichos, cuyo
comportamiento difiere de un mercado a otro en cuanto a inversion per capita, preferencias y

tendencias.

Desde comienzo del nuevo siglo el mercado de seguros ha ganado protagonismo en
América Latina, lo cual se refleja en una mayor participacion del sector sobre el PBI. Si bien este
crecimiento no le ha permitido al mismo alcanzar la presencia que tiene en los paises de altos

ingresos.

Tan solo en el 2016 las aseguradoras tuvieron un resultado neto de 11,000,00 millones de
dolares en América Latina, en gran parte de la region, este sector obtiene unos niveles de
rentabilidad cercanos superiores al 20%, situdndose en uno de los negocios mas rentable en

América Latina.
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2.1.1. ANALISIS MACROENTORNO

Se presenta un breve andlisis sobre los paises de las regiones de Centroamérica. Estos
incluyen los datos relacionados con los incrementos o disminuciones en los ingresos por venta de
productos financieros de seguros de vida relacionandolo asi con el aumento de la preocupacion de

los padres por la seguridad de sus familias.

2.1.1.1. COSTA RICA

El habito de compra de seguros de vida de la region esta evolucionando. El crecimiento de
las ventas de seguros es superior aotros seguros que se comercializan en los mercados. Existe cada
vez mas aceptacion y demanda del producto financiero seguro de vida ya que la participacion del
sector de seguros en el PIB ha sido desde el afio 1991 en promedio del 4.44% para el primer
trimestre del 2016, la participacion alcanzd el 6.26% superando sectores como construccion,

actividades inmobiliarias y electricidad y agua.

Aporte del sector de seguros al PIB
(% del PIB trimestral)

T.0%
6.5%
6.0%
5.5%
5.0%
4.5%
4.0%
3.5%
3.0%
2.5%

2.0%
mar.-00 mar-02 mar-04 mar-06 mar-08 mar-10 mar-12 mar-14 mar.-16

6.26%

Figura 4. Aporte del sector asegurador
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2.1.1.2. SALVADOR

Las primas del sector de seguros han crecido a tasas superiores a la economia, registrando
un crecimiento promedio anual de los Ultimos 6 afios de 4.7%, superior en 3 puntos porcentuales
al crecimiento del PIB. En el afio 2015 el sector crecidé 6.4% y para el 2016 de acuerdo al estudio
“Tendencias de Crecimiento del Mercado Asegurador en Latinoamérica™”, realizado porfundacion

Mapfre en mayo 2016 se prevé un crecimiento del 6.1% al 7.1%.

2.1.1.3. PANAMA

El mercado asegurado ha crecido constantemente durante los Ultimos 10 afios, debido al
desarrollo econdmico que se ha presentado en el pais, reflejando un incremento en primas del
223.50% con respecto al 2005y un crecimiento promedio anual del 13%. Al cierre del 2015 el total
de primas fue de USD 1,388 millones con respecto a los USD 1,436 millones del 2014 (la cifra del

2015 es preliminar), esto representa una reduccion anual de 3.4%.

Primas Totales

25.0% 1,600
1.436 -
18.89:19.7% 1,389

20.0% 1,400
1,200
15.0% 1 uocE
10.0% soo0 8
w
5.0 soo £
400 =
=

0.0% 200

-5.0%

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015*

\ariacidn

s FPrimas Totales

Fuente: Superintendencia de Seguros y Reaseguros de Panama.

Figura 5. Primas Totales en Panamé
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2.1.2. ANALISIS DE MICRO ENTORNO

Hasta 1916 en Honduras solo operaban compafias extranjeras y partir del 17 enero de 1917
nace la primera compafia de seguros llamada el Ahorro Hondurefio S.A., actualmente Davivienda
Seguros. Posteriormente en 1954 nace la segunda compafiia de seguros llamada Aseguradora
Hondurefia S.A., y a partir de ese afio empiezan a fundarse el resto de las compafiias aseguradoras

CAHDA, (2016).

El sector estd compuesto 100% por instituciones privadas que son vigiladas por la Comisién
Nacional de Bancos y Seguros. El 50% de las instituciones son nacionales mientras que el restante
50% son extranjeras. Las empresas dentro del sector operan en una economia de libre mercado
regulada por el Estado para evitar situaciones economicas adversas en vista que el sector

asegurador, junto con el financiero, es de los mas grandes del pais. CAHDA, (2016).

El crecimiento del Producto Interno Bruto del pais en el 2014 fue de un 3.1%, mientras que
el PIB de Intermediacién Financiera (donde se incluye la actividad del sector asegurador) crecid
en 8.3% siendo el sector ms dindmico de ese afio. En el 2015 logra mantener su crecimiento con
8.5%. En el cuadro siguiente puede apreciarse el comportamiento del PIB total del pais y el de

intermediacion financiera, en precios constantes en el periodo comprendido entre 2011 a 2016.

A junio 2016, el 70% del mercado hondurefio de primas estaba concentrado en seguros de
vida, asi como seguros generales de dafos. El 21% corresponde a accidentes y enfermedades, y en
menor escala con 9% se encuentran las fianzas y otros seguros. A continuacion, se presenta la

participacién que tienen el total de primas por tipo de seguro en el mercado nacional:

13



gy, 1%

36%

21%
m Vida mPrevisionales, Rentas y Pensiones
m Accidentes y Enfermedades Seguros Generales
B Otros Seguros Generales Fianzas

Figura 6. Primas Totales por Ramo a junio 2016

Fuente: CNBS 2016.

Para el 2017 el sector asegurador registro una produccion de primas al 30 de junio del 2017
por L.5,342.3 Millones una variacion nominal del 10.8% respecto al mismo periodo del afio 2016,
sensibilizando este indicador con la tasa de inflacion, el sector resulto con un crecimiento real de

7.15 puntos porcentuales.

Los siniestros directos fueron de L. 1,856.7 Millones, una disminucién del 07% en
comparacion a lo reflejado en junio del 2016, en este sentido la siniestralidad retenida resultante

fue de 41% con una disminucion de 6.4% al compararlo con el mismo periodo del afio anterior.

El ramo con la mayor cuota de mercado en primas resulto ser el ramo de vida Colectivo
con un total L.1,652.5 Millones, seguido por Incendio y Lineas Aliadas con L. 1,149.5 Millones y
en el tercer lugar el rubro de salud y Hospitalizacion con L.1,048.7 Millones, los tres rubros

anteriores representan el 66.7% del total del primaje del sistema asegurador.
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Por otra parte, las utilidades del sector sumaron L.647.7 Millones, reflejando un crecimie nto
en 26.6% vy los ingresos financieros fueron de L. 344,2 Millones, significando un crecimiento del

1.5% respecto al mismo periodo del afio 2016.

Oros indicadores reflejan, una tasa de rentabilidad sobre primas del 12.1%, el indice de
primas por cobrar equivale al 12.4%, los ingresos financieros sobre primas resultaron en 8%, el
ingreso financiero sobre utilidad resulto de 0.53, la solides del sector patrimonio sobre activos se
consolido enuna tasa del 37.7% y el indice de eficiencia administrativa fue de 12.8% Banco Central

de Honduras BCH, (2017).

Tabla 2. Participacién de Mercado de Aseguradoras Nacionales entre 2016 y 2017

Compaiiias 2017 Part. Mercado 2016 Part. Mercado
FICOHSA L 689,128 24%| L. 538511 23%
MAPFRE L 668,218 23%| L. 484890 21%
ATLANTIDA | L 420,557 15% L. 414979 18%
DEL PAIS L 208,938 7% L. 189458 8%|
PALIC L 183,733 6% L. 188,719 8%
DAVMENDA (L 217,389 8% L. 194648 8%
CREFISA I 122,018 4% L. 93,367 4%)
LAFISE L 222,848 8% L. 100577 4%
EQUIDAD L 79,131 3%| L 79,015 3%
AIG L 40,879 1%| L 41675 2%
CONTINENTAL | L 6,680 0%| L 10,929 0.5%
BANRURAL |L 16,301 1%| L - 0%
Total general |L. 2,875,820 L. 2,336,768

Fuente: Publicaciones Trimestrales del Sector Asegurador

Las expectativas a nivel de mercado son positivas en vista del cambio en la posicion de
riesgo pais de Honduras a raiz de las mejoras en las calificaciones de riesgo pais a nivel

internacional (mejor6 de B3 a B2 para Moody’s), durante 2016 y 2017 se espera un crecimiento en
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la confianza del mercado hondurefio araiz de las mejores perspectivas planteadas por las agencias

calificadoras de riesgo Moody’s y Standard & Poor’s.

Al existir una mayor actividad empresarial y mejor dinamismo en la economia, mas
empresas requieren credito para financiar su crecimiento, estas operaciones van generalmente

acompanadas de productos de seguro.

El sector asegurador en Honduras ha mantenido una posicion financiera sélida durante los
Utimos  afios, mostrando crecimientos en la estructura financiera y un mayor dinamismo econdémico
en relacion al PIB. La mayor parte de empresas del sector posee el respaldo de instituciones
bancarias dentro del sistema que también cuentan con altas perspectivas de crecimiento y apoyan

la generacion de ingresos de las mismas.

Las primas totales han venido mostrando incrementos consistentes durante los Gltimos afios
respondiendo al mayor dinamismo economico observado en el sector financiero y asegurador, por
otra parte, los siniestros si tuvieron una reduccién considerable al cierre de 2015 considerando la
caida en la criminalidad por robo de vehiculos. Al evaluar el sector desde el punto de vista
financiero, se concluye que este presenta cifras sélidas y en crecimiento durante los Ultimos afios

con indicadores saludables.

De acuerdo con las proyecciones internas de algunas compariias aseguradoras, existe una
base de mercado con sélido crecimiento donde se podra ofrecer una mayor gama de productos. Las
perspectivas econdmicas a nivel nacional mejoran la percepcion respecto a los crecimientos

esperados en el mercado.

16



El negocio de producto financiero de seguros de vida en honduras ha evolucionado aritmos
muy favorables, aunque no tanto como en otros paises de Latinoamérica. Actualmente, es muy
comun encontrar entidades financieras que ofrecen productos financieros de seguros de vida con

mejores beneficios lo que se refleja en precios mas altos que los que el mercado esta dispuesto a

pagar.

Las entidades financieras ofrecen los beneficios tradicionales y otros los basicos sin
embargo el seguro ha tomado un auge en los ultimos afios, brindado el servicio a familias y
empresas, actualmente se cuenta con instituciones financieras que brindan los servicios de seguros

de vida.

El total de primas a junio 2016, el 70% del mercado hondurefio de primas estaba
concentrado en seguros de vida, asi como seguros generales de dafios. EI 21% corresponde a

accidentes y enfermedades, y en menor escala con 9% se encuentra las finanzas y otros seguros.

2.1.3. ANALISIS DEL ENTORNO INTERNO

Algunas reconocidas instituciones financieras han optado por hacer mejoras a sus productos
financieros de seguros para atraer més clientes, para ser competitivo en un mundo globalizado, y
mas en el negocio de los seguros de vida se requiere de estar informado de los beneficios que ofrece
la competencia vy realizar analisis de costo beneficio para ofrecer productos que el objetivo principal

sea que la empresa gane y que el cliente también gane para contar con su confianza y fidelidad.
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Analisis Foda

FORTALEZA
-Capital Humano capacitdo.

-Experiencia y conocimiento
del sector.

-Nuevo Comite
Administracion.

-Poca participacion en los

OPORTUNIDAD

.Desarrollar convenios con
empresa del sector.

-Presentarcion refrescante
e innovadora.

-Competencia agresiva.

-Poca cultura de prevencion y
ahorro.

medios de comunicacion.
-Procesos metodicos.

-Centralizacion de la
informacion.

-Poca credibilidad en el sector
asegurador.

Figura 7. Analisis Foda

2.2. TEORIAS DE SUSTENTO

En este apartado se presentan las teorias que sustentan las ideas sobre los seguros de vida,

asimismo permiten definir variable que serdn objeto de anlisis en la investigacién

2.2.1. TEORIAS DE PREFACTIBILIDAD

Comprende del analisis Tecnico, Econdmico de las alternativas de inversion que dan
solucion al problema planteado. Los objetivos de pre factibilidad se cumpliran a través de la

preparacion y evaluacion de proyectos que permitan reducir los margenes de incertidumbre através
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de la estimacion de los indicadores de rentabilidad socioecondmica Y privada que apoyan la toma

de decisiones de inversion. La fuente de informacién debe provenir de fuente secundaria.

El Diagnéstico de la situacion actual, que identifique el problema a solucionar con el
proyecto. Para este efecto, debe incluir el andlisis de la oferta y demanda del bien o servicio que el

proyecto generara.

La identificacion de la situacion “Sin proyecto” que consiste en establecer lo que pasaria en caso

de no ejecutar el proyecto, considerando la mejor utilizacién de los recursos disponibles.

1.  El analisis técnico de la ingenieria del proyecto de las alternativas técnicas que permitan
determinar los costos de inversion y los costos de operacion del proyecto.

2.  El tamafio del proyecto que permita determinar su capacidad instalada.

3.  Lalocalizacion del proyecto, que incluye el analisis del aprovisionamiento y consumo de los
insumos, asi como la distribucion de los productos.

4. El analisis de la legislacion vigente aplicable al proyecto en temas especificos como
contaminacién ambiental y eliminacion de desechos.

5. Ficha ambiental.

6. La evaluacion socioecondmica del proyecto que permita determinar la conveniencia de su
gjecucion 'y que incorpora los costos ambientales generados por las externalidades
consistentes con la ficha ambiental.

7. Laevaluacion financiera privada del proyecto sin financiamiento que permita determinar su

sostenibilidad operativa.
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8.  El andlisis de sensibilidad y/o riesgo, cuando corresponda, de las variables que inciden
directamente en la rentabilidad de las alternativas consideradas mas convenientes.
9.  Las conclusiones del estudio que permitan recomendar alguna de las siguientes decisiones:
a) Postergar el proyecto
b) Reformular el proyecto
c) Abandonar el proyecto

d) Continuar su estudio a nivel de factibilidad

2.2.2. TEORIAS DE LAS CUATRO P

Producto - En el mundo del Marketing, producto sera todo lo tangible (bienes muebles u
objetos) como intangible (servicios) que se ofrece en el mercado para satisfacer necesidades o
deseos. El producto es un paquete de caracteristicas y beneficios que el cliente recibe al adquirir el

producto.

Este producto o servicio debe tener caracteristicas bien establecidas como son colores,

tamafio, duracién del producto o servicio.

El producto tiene un ciclo de vida al igual que cualquier servivo, pero en este caso particular
esto depende del consumidor y de la competencia. Este ciclo de vida cumple por 4 fases, que son:

Lanzamiento, Crecimiento, Madurez y Declive.
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Introduccién Crecimiento Madurez Declive

RN

Ventas

e

Tiempo

Definiendo el Producto:

iQueé vendo?

Enumere las caracteristicas y encuentre el beneficio al cliente de cada una de ellas.

Defina que necesidades satisface de sus clientes.

Recuerde que puede ser un producto, servicio o combinacién de ellos.

Defina su producto nuclear - el Producto en si.

Defina el producto extendido - el valor agregado: garantias, servicios adicionales y empaques.

Figura 8. Ciclo de vida del Producto

Precio- Para elaborar el precio debemos determinar el costo total que el producto representa
para el cliente incluido la distribucion, descuentos, garantias, rebajas, etc. definir el precio de
nuestros productos, nos permitirdn realizar las estrategias adecuadas, ya que con ello también
podremos definir a que plblicos del mercado nos dirigimos, se debe tomar en cuenta que el precio

también reflejard el valor que tiene el producto para el consumidor.

Definiendo Precio.

¢Cuanto pagarian por el producto o servicio?

Si define su precio por costo, sume todos los costos anteriores: Producto, promocién y plaza
(distribucion). Al nimero que le salga, sumele el porcentaje de utilidad que desea adquirir. Al fijar
el precio del producto o servicio, es importante compararlo con el de la competencia. Busque al

competidor correcto para comparar el precio.
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Plaza o Distribucion.

Debemos definir en este caso: ¢Ddénde se comercializara el producto o el servicio que se
esta ofreciendo? en el caso de un producto ¢;sera distribuido al por mayor o al por menor? Estos
detalles deben estudiarse cuidadosamente, ya que, al definir la plaza, determinaremos que tan facil

es adquirir el producto o el servicio para el cliente.

La distribucién es también importante, porque nos hablara del momento y las condiciones

en las que llegard el producto a manos del cliente.

La distribucion logré ser un factor muy importante de la venta de un producto, como lo
demostré hace mucho tiempo la primera cadena de Pizzerias que ofrecié servicio de Delivery,
convirtiendo a la distribucion enuna ventaja diferencial frente a la competencia. Esta estrategia fue
tan exitosa que fue copiada por las empresas de la competencia al identificar esto como un factor

decisivo para el incremento de las ventas.

Definiendo la Plaza o Distribucion.

¢Como haré llegar mi producto o servicio al cliente?

Defina si entregara sus productos directamente o por medio de distribuciones, selecciones
si venderd en un local o llegara al domicilio del cliente, si una un local comercial, debe tener en

cuenta donde se ubicara y con qué caracteristicas contara.
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Promocion.

Comunicar, informar y persuadir al cliente sobre la empresa, producto y sus ofertas son los

pilares basicos de la promocion.

Para la promocién nos podemos valer de diferentes herramientas, como: la publicidad, la
promocion de ventas, fuerza de ventas, relaciones publicas y comunicacidn interactiva (medios

como internet).

Definiendo la Promocion.

¢Como lo conoceran y compraran los clientes?

Dentro de la promocion puede hacer anuncios en radio, television y periddicos puede
anunciarse en directorios telefonicos Telemarketing para ofrecer sus servicios o productos

Participacion en ferias comerciales.

Desde hace cuarenta afios las 4 P’s han sido una regla fundamental en el Marketing y no
hay duda de su utilidad, sobre todo en el mercadeo de productos de consumo masivo, sin embargo,
como explicabamos con anterioridad el mercado va mutando y asi comienzan a desarrollarse

nuevas tendencias.

La figura 9 muestra los elementos de la mezcla de marketing que sirven como entrada en
los programas que disefian la empresa para alcanzar sus objetivos de entregar valor a sus clientes

y posicionarse en el mercado.
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Figura 9. Herramientas de marketing especificas que abarcan las cuatro P

Fuente: (Fundamentos de Marketing, Kotler & Armstrong, 2008)

La teoria sirve como fundamento para definir las variables de mercado que seran objeto de

investigacion y que son de interés para disefiar una mezcla de marketing adecuado para el mercado

meta que se busca atender.

2.2.3. CONCEPTUALIZACION

En esta seccion se presenta el concepto de cada variable, dimensiones e indicadores

tomando en cuenta los términos especificos del estudio. De igual manera se explica el grado de

afectacion que tiene cada variable independiente sobre la variable dependiente del estudio que es

la tasa interna de rendimiento.
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2.2.4. VALIDEZ Y CONCEPTUALIZACION

Se refiere al grado en que un instrumento mide lo pue pretende medir y que la misma se
evalla sobre la base de los tres tipos de evidencia relacionada con el contenido, criterio y
constructo, por lo tanto, se refiere a una validez toral donde en la medida en que un instrumento

tiene mayor evidencia de los tres tipos, mas representara este las variables que pretende medir.

Considera que la confiabilidad de un instrumento se refiere al grado en el que este produce
resultados consistentes y coherentes; luego de ser aplicado varias veces. Asimismo, también
conceptualizan la objetividad como el grado en que el instrumento es permeable a la influencia de
los sesgo y tendencias de los investigadores que la administran, califican e interpretan Hernandez

et al, (2010).

Para determinar la validez, confiabilidad y objetiva de los instrumentos de medicién, estos
son sometidos a un juicio de expertos donde se les aplican las pruebs correspondientes. Existen
diversos procedimientos para calcular su confiabilidad, siendo las pruebas de confiabilidad mas

comunes las siguientes:

Para efectos de este trabajo de investigacion,el metodo que se utiliza para validar las escalas
en las encuentas es el de la consistencia interna, aplicando la formula de Alfa de Cronbach en el

programa de Microsoft Office Excel ver anexo 5.

Metodo del Valor del dinero en el tiempo: para detrminar la rentabilidad economica del
proyecto, se realiza el calculo del valor presente neto (VPN) y la Tasa Interna de Rendimiento

(TIR), El Valor presente neto permitira obtener los flujos netos de efectivo (FNE) necesarios para
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la realiacion de la evaluacion economica del proyecto y determinar si se maximiza 0 no la
inversion, mientras la TIR servira como sustento para determinar si se efectua o no la inversion y

probar la hipotesis planteada del problema.
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CAPITULO IIl. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Después de terminar el marco tedrico de la investigacion, en este capitulo se estructuran los
pasos a sequir durante el desarrollo de la investigacién y finalmente presentar los instrumentos a

utilizar los cuales dan una congruencia logica existente entre las variables y la hipotesis.

3.1. CONGRUENCIA METODOLOGICIA

En este momento demostramos la relacion entre nuestro marco tedrico e introduccion, como
ser el enlace existente entre el planteamiento del problema y las variables correspondiente para
poder estructuras nuestro proyecto de una forma eficaz, de igual forma con los objetivos generales
y como especificos y nuestras preguntas de investigacidn, de aqui partimos hacia el nuevo capitulo
metodoldgico donde recurrimos a toda la consideracién antepuesta que nos ayudara a definir con
mayor claridad nuestra hip6tesis de estudio en la factibilidad del redisefio de producto de Seguro

de Vida.

3.1.1. MATRIZ METODOLOGICA

La matriz metodoldgica certifica que el estudio presentado refleje organizacion y
congruencia en las etapas del proceso de investigacion desde el inicio en cada una de las partes
relacionadas endicho procedimiento. Es decir, facilita una comprension Idgica de cada componente
del resumen investigativo: problema, preguntas de investigacion, objetivos y las variables
dependientes como variable independiente. A continuacion, en la tabla siguiente se presenta la

matriz metodoldgica del presente trabajo:

27



Tabla 3. Matriz Metodolégica

. Objetivos Preguntas de Inwestigacion Variables | ) .
Titulo Problema Hipotesis Enfoque Tipo
General Pregunta Central Dependiente
Determinar la ¢Cual es la factibilidad de
factibilidad de la  [Innovacion de un producto
Innovacion de un [financiero de seguro de vida
producto en la ciudad de San Pedro .
financiero de Sula? Prefractibilidad
seguro de vida en
la ciudad de San
Pedro Sula H1: Latasa
Especificos  |Preguntas Especificas Independientes | interna del
1. Determinar las p_roduc_:to
caracteristicas o Financiero
. . ;Cué es mayor
¢Qué tan factible aspectos f:ie 1) (,Cualfzs .son la o c)(/mo
desde el punto de mercado factibles caractenstlca_s 0 aspectos de q S
vista para ofrecerun  [mercado factibles para ofrecer promedio
- . . . i i onderado
Redisefio de un financiero,tecnico 5e99f° de vidaen u_n seguro de vidaen la ) Ze capital
Producto Financiero de| y de mercado la la ciudad de San |ciudad de San pedro Sula? o Laptasé
Seguro de Vida de la | Innovacion de un pedro Sula. im'ema de Cuantitativo | Descriptivo
Compafiia de Seguros producto
. ) . retorno del
Continental, S.A. flnanglesdde 2. Determinar qué producto
seguro de Vida en L ) . - .
San Pedro Sula beneficios otorgan 2) ¢Qué beneficios otorgan las|  Financiero | financiero
' | las compaiiias de o ; es menor o
Honduras? cequros en [ |comPanias de seguros en la Tecnico !
ed ciudad de San Pedro Sula? Mercado igual que el
ciudad de San costo
Pedro Sula. promedio
ponderado
3. Determinar si de capital.

financieramente es
factible la
implementacién del
redisefio de
seguros de vida en
la ciudad de San
Pedro Sula.

3) ¢Es financieramente factible
la implementacion la
Innovacién de seguros de
vida en la ciudad de San
Pedro Sula?

3.1.2. DEFINICION OPERACIONAL DE LAS VARIABLE

Derivada del término en latin variabilis, variable es una palabra que representa a aquello

que varia 0 que esta sujeto a algin tipo de cambio. Se trata de algo que se caracteriza por ser
inestable, inconstante y mudable. En otras palabras, una variable es un simbolo que permite

identificar a un elemento no especificado dentro de un determinado grupo. Este conjunto suele ser
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definido como el conjunto universal de la variable y cada pieza incluida en él constituye un valor

de la variable. (Variable 2017)

Para efecto de esta investigacion la variable independiente a estudiar es: El estudio de pre

factibilidad y las variables dependientes Financiero, Técnico, Mercado.

Tabla 4. Matriz Operacionalizacién de Variables —-Mercado

adicionales

del seguro de
vida

ahorro

3. Devolucion
por porcentaje de
primas pagadas

Variable Definicion
Independie ] Dimension | Indicador Pregunta Respuesta Tecnicas
nte Conceptual Operacional
(Leinteresa |1 Nada
obtener 2.Poco
Interes de . ;
informacion
compra
acercadelos |3 Mucho
Producto seguros de vida?
Pref iad Que tipo d 1.Vida Temporal
referencia de| ¢Que tipo de —
Producto | Seguro Prefiere? 2.Vida Ordinario
3.Vida Colectivo
Cantidad de
dinero que | ;Cuales el precio |1. L.760a L. 2,025
Consiste en los clientes mensual que
conocer todos Precio estarian estaria dispuesto
los elementos | Describe la ofertay la dispuestaos a| apagarporel |5} 779, 2080,
que rodean a la |demanda de seguros de pagar por el producto?
empresapara | que ofrezca mayores producto
Mercado poder obtenerel | coberturas y genere _ 3.L800aL2140 | Encuesta
maximo interés en los clientes Ub|cacpn Parqueo
beneficio de obtener el producto Geografica Area
Plaza contrq; ¢ ¢ en| Meioramiento de acondicionada
ouye Instalaciones Facil Acceso
mayor medida
aque se logre
la rentabilidad
1. Precios
Z. DTSTUTTITUS
Que beneficios |POrpagos
- . - . e dal tocl
Promocion Beneficiocios | desearia recibir 3. Beneficio de
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Tabla 5. Matriz Operacionalizacién de Variables —Técnico

Variable Definicion
Independie . Dimension | Indicador Pregunta Respuesta Tecnicas
nte Conceptual Operacional
¢Qué equipo se
. requiere para Asignacion de
Equipo a P 9 .
ofrecer los equipo
diferentes
Servicios?
Cual | uso de los
El estudio El estudio técnico se ¢ uales son oS ¢, mos dentro
técnico consiste h |nsun_\os que€S€ 1 ge Jos procesos.
en realizar un realizara en Seguros Insumos necesitan para la
andlisis del Continental, S.A. para operacion del Entrevista al
proceso de determinar un producto establecimiento? Administrador
. . financiero que sea . Técnico
Tecnico | produccion de Capacidad
aceptado por la . Responsable
un producto o . . Operativa
L ciudadania capaz de , de la parte de
servicioparala | .= . o ¢Cuélesel L,
N dinamizar la compafiia e . Emision
realizacion de incrementar la ProCESOS proceso de Flujo de
un proyecto de iy adquisicion del Procesos .
. 9 produccion.
inversion Producto?
;Cuél es el .
S Nimero de
requerimiento de
. puestos de
Organigrama personal .
- trabajos que
Humano necesario para -
requeriran
atender la L
contratacion
demanda?
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Tabla 6. Matriz Operacionalizacién de Variables —Financiero

. Definicion
Vanab!e ) Dimension | Indicador Pregunta Respuesta Tecnicas
Independiente Conceptual Operacional
1. Un Vehiculo
" Cuales la
Inversion . . ..
Inicial Estructura | inversion Inicial [ 2 Mobiliario y
del Proyecto Equipo
Administrativo
3. Equipo
s 1.Un afio
Ingresos Ingresos a ¢Cuales el —
Proyectado | "= o Ingreso 25afios
B g Proyectado? 3.10 afios
Analiza la . 1. Costo de
- Consiste en obtener la Contrato de
viabilidad evidencia mediante la
financiera de un [ . reaseguro
evaluacion financiera,
proyecto. integrando el analisis Cost ;Qué costos fij 1. Costo de
Sistematizando del Plan de accion, |o osto | Costo Fijos y (,Que_ C;Is 05 Tjos Adquisicion
la informacion Proveccion de In reéos peraciona Variables y valrla €s ger;era Entrevista al
monetaria de los co)s/tos o eraciognales €s el proyecto? 3.Bonos de | Administrador
Financiero estudios - P - adquisicion Técnico
recedentes Técnicas de evaluacion Responsable
2nalizando Sl)J/ analisis de riesgo de las 2.Comisiones de I: arte de
. o principales variables sobre ventas p .,
financiamiento a . Emisién
fin de para demostrar si 1. Reserva
. financieramente el | Analisis de i
determinar su \ 4Cudl es el monto |——-eehica
. proyecto es 0 no es |variables de . 2 Reserva
rentabilidad bl - Siniestros  |proyectado de los .
rentable riesgo . Matematica
siniestros?
3. Reserva por
siniestro
. ;Cual es le flujo Flujos
Flujos de e ) J
de ingresos del |proyectados a 10
Ingreso o
proyecto? afos
Estados (Cuales la
Financieros |  |nflacion inflacion que 5%
Proyectado registra el pais?
s ¢(Cuales la Tasa
Estados de Interna de Mator que el
resultados Retorno del costo de Capital
proyecto?
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3.1.3. HIPOTESIS

Una hipdtesis de investigacion es una declaracion que realizan los investigadores cuando
especulan sobre el resultado de una investigacion o experimento. La hipdtesis se genera através de
una serie de medios, pero generalmente es el resultado de un proceso de razonamiento inductivo
donde las observaciones conducen a la formacién de una teoria. Luego, los cientificos utilizan una

serie de métodos deductivos para llegar a una hipotesis que sea verificable, falso y realista.

Walpole & Myers, (2012) Afirma que:
La estructura de la prueba de hipétesis se establece cuando el termino hip6tesis nula, el cual
se refiere a cualquier hipdtesis que se desea probar o se denota con H,, el rechazo de H, conduce a

la aceptacion de una hipotesis alternativa gue se denota con H1.

H1: ;La Tasa Interna de Retorno del producto financiero es mayor que el Costo Promedio

Ponderado de Capital?

HO: ¢La Tasa Interna de Retorno del producto financiero es menor o igual que el Costo

Promedio Ponderado de capital?

3.2. ENFOQUE Y METODOS

El enfoque cuantitativo es aquel que se basa en los nimeros para investigar, analizar y
comprobar informacion y datos; este intenta especificar y delimitar la asociacion o correlacion,
ademés de las fuerzas de las variables, la generalizacion y objetivacion de cada uno de los
resultados obtenidos para deducir una poblacion; y para esto se necesita una recaudacion o acopio

metddico u ordenado, y analizar toda la informacion numérica que se tiene.
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Se entiende por método de investigacion, aquellos procedimientos l6gicos Y rigurosos que
exigen los investigadores para obtener conocimiento, debemos de recordar que la palabra método

también se puede definir como camino o ruta.

3.3. DISENO DE LA INVESTIGACION

El disefio de la investigacion constituye el plan general de la tesis para obtener respuestas
a las interrogantes o comprobar la hipétesis de la investigacion, el disefio de investigacion desglosa
las estrategias basicas que nuestra investigacion adopta para general informacién exacta e
interpretable, enla figura 10 se muestra el disefio que sigue nuestra investigacion, teniendo esta un

caracter Descriptivo.

| ——
Disefio de la
Investigacion
5
Eeeee——————SSe

Cuantitativo

"
—

N[o]
experimental

“J

e
Tranversal o
Transecciona

' Descriptivo
)

Figura 10. Disefio de la Investigacion
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3.3.1. POBLACION

Es la recoleccién de datos que corresponde a las caracteristicas de la totalidad de individuos,

objetos, cosas o valores en un proceso de investigacion Rosales G.,(2011)

La poblacion que se tomara en cuenta es la del municipio de San Pedro Sula teniendo un total

de 1,385,183 habitantes de los cuales 507,957 se encuentran ocupados o econdmicamente activos la

cual serd el centro del estudio que se llevara a cabo.

Tabla 7. Censo Poblacional de San Pedro Sula, Cortes

Municipio de San Pedro Sula, Cortes|

Fecha de creacion:

Superficie

Poblacién 2013

Densidad Poblacional

Aldeas

Caserios

Poblacion Econémicamente Activa
Ocupados

Desocupados

Inactivos

Fuente INE 2013 Instituto Nacional Estadisticas ( 2013)

27 de junio 1,536
898,60 km

1,385,183 Habitantes
839.15 Hab/Km

52

246

507,957
16,057

861,169

34



3.3.2. MUESTRA

La muestra es una parte representativa de la poblacion que es seleccionada para ser estudiada,

ya que la poblacion es demasiado grande para ser estudiada en su totalidad y por eso se busca de forma

especifica la muestra de la misma y tener informacion mas exacta y detallada Rosales G., (2011)

Después de lo anterior expuesto y conociendo que la poblacion es infinita se utilizd la ecuacion (1) (Op.

Cit.):
n :w (1)

Donde:
N=tamafio de la muestra
P= probabilidad de que tenga aceptacion el producto
Q= probabilidad de que no tenga aceptacion el producto
S= error permitido

Z= distribucion normal al 95% de confianza (1.96)

1.96% x 50% x 50%
"= 0.052 (1)

n=38416 =384

N= 385 encuestas

Es evidente entonces que, segun la ecuacion anterior, para una poblacion de 754,061 habitantes, se

necesita una muestra de 384 encuestas para tener resultados representativos y que permitan contestar a

las interrogantes de la investigacion.
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3.3.3. UNIDADES DE ANALISIS

La unidad de andlisis se define como cualquier individuo, institucion comunidad u otro
elemento que forma parte de la poblacion y del cual se busca recopilar informacion. La investigacion
contempla como unidad de analisis a hombre y mujeres en la ciudad de San Pedro Sula entre edades de

20 a 59 afos, con niveles socioecondémicos de clase media.

3.4 TECNICAS E INSTRUMENTOS APLICADOS

Después de haber establecido el disefio de la investigacion, la poblacion y la muestra a
analizar, es importante determinar el instrumento y técnicas adecuada para la recoleccién de la
informacién, El instrumento aplicado en esta investigacion es el estudio de pre factibilidad con sus

estudios de mercado, Técnicos y Financieros.

3.4.1. INSTRUMENTOS

Un instrumento de medicion se refiere a cualquier recurso o material que dispone un
investigador para registrar informacion que se recoleta de los elementos de la poblacion y datos sobre
variables independientes sometidas a un estudio, los instrumentos aplicados en esta investigacion de

enfoque cualitativo son las técnicas de cuestionario, encuestas, entrevistas a personal y focus group.

3.4.1.1. Tipos de Instrumentos

Es un instrumento de investigacibn que consiste en una serie de preguntas Yy otras
indicaciones con el propésito de obtener informacion de los consultados. Aunque a menudo estan

disefiados para poder realizar un analisis estadistico de las respuestas, no es siempre asi.
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3.4.1.2. Encuestas

Es un procedimiento dentro de los disefios de una investigacion descriptiva en el que el
investigador recopila datos por medio de un cuestionario previamente disefiado, sin modificar el
entorno ni el fendmeno donde se recoge la informacién ya sea para entregarlo en forma de triptico,

gréfica o tabla.

3.4.1.3. Entrevista Personal

Es un dialogo entre 2 0 mas personas (entrevistador/es y entrevistado/s) con preguntas y
respuestas sobre temas profesionales, formativos y personales, en el cual tanto la persona
entrevistadora como la entrevistada intentan resolver sus dudas, y durante el cual la comunicacién

verbal y no verbal parte del intercambio de informacion.

3.4.1.4. Focus Gruop

Es una técnica cualitativa de estudio de las opiniones o actitudes de un publico, utilizada en

ciencias sociales y en estudios comerciales.

3.4.2. TECNICAS

Hernandez ect al, (2010) Afirma “Recolectar los datos implica elaborar un plan detallado
de procedimientos que nos conduzcan a reunir datos con un propésito especifico este plan incluye

determinar las siguientes preguntas” (p.198).

e ;Cuales son las fuentes de donde se obtendra los datos? Los datos se obtendran de

los libros auxiliares de la compafiia, notas técnicas y contratos de reaseguros.
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e (En dbnde se localizan tales fuentes? De la compafiia
e ;De qué forma vamos a prepararlos para que puedan analizarse y respondamos al
planteamiento del problema? Una wvez con los datos recolectados se podra

dimensionar correctamente el disefio del producto.

3.5. FUENTES DE INFORMACION

Las fuentes de informacion son las diferentes formas por las cuales se puede obtener datos
historicos y actuales, mediante los cuales se pueden realizar proyecciones en cualquier situacion
que se ocupe. Asi mismo, se detallan las fuentes de informacién tomadas para la realizacion de este

informe de investigacion.

3.5.1. FUENTES PRIMARIAS

Las fuentes primarias son aquellas fuentes, testimonios, o evidencias directas de un tema,
de una investigacion o estudio determinado, pudiendo ser recursos escritos, orales o cosas. Tienen
la distincion, de que son hechas o escritas en el tiempo especifico o inmediatamente después del
momento al que se esta refiriendo el estudio o investigacion que se hace; ya sea por las personas

que vivieron los hechos o personas que los escribieron en su momento.

Para el estudio de pre factibilidad para el redisefio de un producto de seguro de vida para
Seguros Continental, S.A. en San Pedro Sula as fuentes primarias que se utilizaron son los

cuestionarios, encuesta, entrevista personal y grupos focos realizadas a clientes externos.
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3.5.2. FUENTES SECUNDARIAS

Las fuentes secundarias son las que ya fueron analizadas por otros autores y sirven como
referencia para aplicar en el proceso de investigacion, Estas fuentes ya han analizado interpretado
0 debatido informacion de una fuente primaria, Estas sirven para ampliar informacion validar
cualquier dato primario o interpretar resultados de la misma forma que puede servir como base

para el estudio que se lleve a cabo

Parte de las fuentes secundarias del desarrollo de la investigacion se utilizardn fuentes como

libros, manuales de redaccién, CRAI (UNITEC), tesis de estudio, diccionarios Y sito web.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

En este capitulo se presentan los resultados obtenidos de la aplicacion de los estudios de
mercado, técnico y econdmico, que en el capitulo anterior se expresa la manera con se llevan a

cabo dichos estudios.

4.1. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

Seguros Continental, S.A. es pionera en el sector asegurador de Honduras contando con
diversos productos en el aseguramiento de bienes y personas, es la primera empresa de grupo
Continental, ha contado desde un inicio con el respaldo de reaseguradores de prestigio a nivel

mundial, quienes le han apoyado para lograr una amplia cartera de clientes.

Inicialmente representado por dos fortalezas juntas que nace de la historia de nuestro pais,
ya gue en la época en que los espafioles colonizaron las tierras hondurefias, construian sus fortalezas
para proteger y asegurar sus bienes. Actualmente hemos redisefiado nuestra imagen corporativa,
donde mostramos la figura de un Ave Fénix, gque es un pajaro mitico que se consumia en llamas de

fuego cada 500 afios y luego resurge de sus propias cenizas.

Promesa que mantiene Seguros Continental S.A. con sus clientes de crecimiento, fortaleza y
renovacion contintia, Seguros Continental S.A. fue fundada en mayo de 1968, en la ciudad de San
Pedro Sula, Honduras, con el fin de proteger mediante el seguro los bienes y vida de los

hondurefios, por las honorables personalidades:

e Antonio Matta (Q.D.D.G.)
o Boris Goldstein (Q.D.D.G.)
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o José Brandel (Q.D.D.G))

e Yude Canahuati (Q.D.D.G.)

e Edmon L. Bogran (Q.D.D.G.)

« Yankel Rosenthal (Q.D.D.G.)

e Alin Barrett (Q.D.D.G.)

Inicialmente opero con el nombre de Compafiia de Seguros La Continental, S.A. con un capital
social de L.400,000.00 a través de los afios, se fue fortaleciendo ocupando uno de los primeros
lugares entre las companias a nivel nacional, Seguros Continental, S.A. tiene el orgullo de poder
ser llamada pionera en el mundo de seguros dentro de territorio hondurefio, lo que le da como

empresa el conocimiento amplio para poder atender todas las solicitudes y necesidades de sus

clientes.

Anteriormente el 70% del negocio de la Compafiia provenian de la desaparecida entidad
Banco Continental, S.A. por lo que el aseguramiento era directo y sin mayores contratiempos, a
raiz del desafortunado incidente de octubre 2015 la compafia de Seguros como varias de las
empresas del grupo continental empezaron a tener problemas financieros, pérdida de prestigio y

reduccion en la cartera de sus clientes, como parte de los dafios colaterales.

4.2. DESCRIPCION DEL PRODUCTO

El seguro de vida busca garantizar la proteccion de las personas que el asegurado tiene a su

cargo, en caso de fallecimiento de este sus beneficiarios o herederos aceden a una indemnizacion.

Esta indemnizacion se denomina capital asegurado y puede ser pagada en una Unica vez o
modo de renta financiera, por lo general los beneficiarios son las familias del asegurado aunque

también pueden ser sus socios o acreedores, los motivos que llevan amucha personas a adoptar por
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contratar un seguro de vida son circunstancias tales como que de ellas dependen econémicame nte
su familia o que su pension es muy baja y en el caso en que fallecieran sus hijos y conyuges no

podran subsistir con aquella.

Las aseguradoras afirman que, gracias a la combinacion de la prevision vy la solidaridad del
sistema el asegurado obtiene una cobertura inmediata por importantes montos, aun cuando los

aportes individuales son reducidos.

En algunos paises como los Estados Unidos el seguro de vida no es solo una fuente de
sustitucidn de ingresos, sino que también permite pagar el saldo de la hipoteca u otras deudas al
momento del fallecimiento del asegurado, pagar los impuestos de sucesion, pagar los gastos

flnebres, proveer fondos para la educacion de los descendientes Perez Porto & Merino, (2008)

Por su parte existen otras pdlizas que permiten beneficiar al asegurado en vida por ejemplo
completando la jubilacion, alguien que paga su seguro de vida durante muchos afios y llega a la

vejes sin tener que preocuparse por el bienestar econdomico de su familia.

Nuestro producto estard orientado a garantizar la proteccién del asegurado, en caso de
fallecimiento sus beneficiarios o herederos accederan a una indemnizacion, el valor agregado aeste
producto es que al cabo de un periodo de tiempo o llegada la fecha de finalizacion del contrato de
seguro y si no ocurriere desaparicion fisica del asegurado, este podra dar por finalizado el contrato

de seguro recibiendo un porcentaje de las primas pagadas.
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Los seguros de vida pueden clasificarse de acuerdo a su duracion en:

=  Temporarios o de vida entera

Por su tipo de prima:

= Prima nivelada, donde el pago es constante

= Prima de Riesgo, donde aumenta de acuerdo a la edad del asegurado

Por la cantidad de asegurados que cubre la pdliza:

= Seguros Individuales

= Seguros Colectivos

Los productos que actualmente ofrecen la compafiia de Seguros Continental, S.A. se pueden

clasificar en las categorias siguientes:

Seguro de Dafios Fianzas
 Vida Temporal + Automovil * Fianzas de Fidelidad
* Vida Ordinario. * Incendio * Fianzas de Garantia
 Seguro Medico « Otros seguros

Hospitalario Generales
* Seguro Accidentes
Personales

Figura 11. Esquema de Productos
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4.3. DEFINICION DEL MODELO DE NEGOCIO

El modelo de negocio estd pensado en una compafiia funcional, dinamica capaz de brindarle
asus asegurados respuesta oportuna y competir con el detonante moderno que es la mejora continua

en atencion al cliente

El modelo de negocios es una herramienta de analisis que te permitird saber quién eres,
como lo haces a que coste, con qué medios y que fuente de ingresos vas a tener. Definir el modelo
es saber cual es el ADN del negocio como esta hecho, como se puede modificar como pulir como

cambiar y como moldear Escudero,(2017)

Se determind que un modelo de negocios para seguros Continental, S.A. es un modelo
basado en CRM que conjuguen la atencion al cliente, la sincronizacion de la base de datos y se
pueda ver al asegurado como un conjunto dado que si la informacién que se tiene se encuentra

mejor organizada la rentabilidad sera mayor.

4.4. FACTORES CRITICOS DE RIESGOS

Como todo inicio de un proyecto existe el riesgo latente del incumplimiento o la poca
aceptacion del mismo, asi como un nuevo producto que implementar existe la desconfianza en el
cliente y la poca credibilidad en la compafiia y surgen las dudas de la capacidad de la compafiia en

hacerle frente a las obligaciones contraidas o por contraer

Para ello la compafia dentro del proceso de innovacion ha cambiado su logo y su eslogan
que el mismo es sinbnimo de resurgimiento, y con estos cambios se ha ampliado su red de

proveedores de aseguradores.
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Figura 12. Mapa de ubicacién de Aseguradores

4.5. REASEGURADORAS

Las reaseguradoras son entidades que traves de un contrato de reaseguro acepta la cobertura

de uno o varios riesgos asumidos por otra entidad o compafiia aseguradora,

Para efectos de este proyecto se contara con las condiciones de contrato de Munich Re que
mantiene su casa matriz en Espafia Madrid, paseo de la castellana 5-7, Reaseguradora que por afios

ha mantenido relaciones de negocios con la compafia de Seguros.

45.1 OBJETIVO DEL CONTRATO

Todas las polizas de seguros emitidas por la cedente o compafiia aseguradora desde la fecha
de entrada de vigor y en el ambito territorial fijado, la cedente consiente en ceder y la

Reaseguradora en aceptar los términos y condiciones establecidos en los contratos de negocios.
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452 CONDICIONES TARIFA Y NORMAS DE SUSCRIPCION

Las tarifas, los manuales de seleccion y las normas de suscripcion de riesgo de la cedente
serdn puestas a disposicion de la reaseguradora, asi como también las ampliaciones vy

modificaciones esenciales en las condiciones Generales o Particulares del seguro.

45.3 PARTICIPACION DE LA REASEGURADORA

La compafia aseguradora cederd a la reaseguradora, la participacion segun sean los
informes mensuales que le sean proporcionados. En caso de que una poliza reasegurada sea
transformada en un seguro saldado, rescatado parcialmente o reducido por cualquier otra razén, la

parte reasegurada se reducira a la misma proporcion que el seguro original,

La reaseguradora aceptara los reaseguros cedidos hasta los limites de cobertura automética,
la responsabilidad de la reaseguradora comenzara Yy terminara simultaneamente con la
responsabilidad de la compafiia aseguradora, no obstante, en el caso de una aceptacion facultativa
esta no comenzara hasta que la reaseguradora haya notificado a la cedente siendo en tal caso con

efecto retroactivo desde el inicio de la responsabilidad de la cedente.

45.4 SINIESTROS

Es el suceso que condiciona el cumplimiento de la prestacion debida por el asegurado, en
virtud de la produccion del riesgo previsto en el contrato, se trata de contingencia dafiosa que afecta

a las personas cosas o bienes sobre las que reposa el interés Superintendencia de la Nacion,(2017)

46



La reaseguradora abonara a la compafia de seguros la parte que le corresponde de las

prestaciones a pagar segun las condiciones de la pdliza, para el célculo de la participacion de la

reaseguradora se tomara en cuenta el importe de la prestacion cubierta por la poliza para la que se

establecid la prima de reaseguro.

455 PRIMAS DE REASEGURO

Las primas de reaseguro se abonaran por anticipados,

no obstante que la compafiia

aseguradora no reciba del asegurado las primas o fracciones de prima, la reaseguradora reembolsara

la parte correspondiente de la prima de reaseguro, salvo en el caso de siniestro.

Tabla 8. Principales Reaseguradoras a Nivel Mundial

Nombre

Ace American Insurance Company
(Sucursal Argentina)

Allianz Re Argentina S.A.

American Home Assurance
Company (Suc.Argentina)

Aseguradores Argentinos, compafiia
de reaseguro S.A.

Berkley Argentina de Reaseguros
SA.

Compafiia Reaseguradora del Sur

Federacién Patronal Reaseguros S.A.

SMG RE Argentina S.A.

Domicilio y Teléfono

Av. Leandro N. Alem 855 Piso 19° -
C.ABA. - Tel4114-
4000 Fax 4114-4001

Av. Corrientes 299 - CA.B.A. - Tel.
4320-3800

Tte. Gral. Juan D. Per6n 646 Piso 4°
- CA.BA. -Tel. 4909-7000 Fax
4909-7056/7092/7203

25 de Mayo 432, Piso 15° - CA.B.A.

arlos Pellegrini 1023, Piso 8° -
C.A.B.A. - Tel. 4378-8000

ouchard 557, Piso 11° - CA.B.A. -

Av.51, N° 770 - La Plata - Provincia

de Buenos Aires - Tel. (0221) 429-
0200 Fax (0221) 429-0200

Av. Cérdoba 673, piso 10 of "a" -
C.AB.A. - Tel/Fax 4814-9900

Presidente/Representante legal

Matias Rafael Bolla Agrelo

Edward Henry Lange

Jorge Santiago Nell

Roberto Miguel Clarat

Eduardo Ignacio Llobet

Jorge Eduardo Seigneur

Aquilino Madariaga

Claudio Fernando Belocopitt
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Continuacion de la Tabla 8.

IRB-Brasil Reaseguros S.A. Avenida Eduardo Madero 900 piso Mariano Lopez Saavedra
(Sucursal Argentina) ®-CABA. -
Latin American Re S.A.(» Av. Corrientes 531, Piso 4° - Félix Marcelo Anguillesi
NTEGRITY REASEGUROS Av. Paseo Colén 357 - CA.B.A. Susana Nélida Agustin Facorro

ARGENTINA SA (+)

Mapfre Re Compafiia de Reaseguros = Bouchard 547, Piso 14° - CA.BA. - Alberto Orlando Avila
S.A. (Sucursal Argentina)

Fuente: Gerencia de Autorizaciones y Registro (Actualizacion 10 de mayo 2017).

4.6. ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado se lleva a cabo con la finalidad de recopilar informacion importante
para analizar las necesidades del mercado, la aceptacion del producto y el precio que el mercado
meta estaria dispuesta a pagar también se describen las principales competencias, para realizar el
presente estudio se inici6 aplicando encuestas a una muestra de 30 personas con el propésito de

afinar y analizar la viabilidad de las respuestas con el instrumento Alfa de Cronbach.

Posteriormente via web se aplicd encuestas a 384 personas de un rango de edad de 20 a 60
afos entre hombres y mujeres. Una vez obtenida la informacion se procedid a la tabulacion vy

analisis de resultados de las mismas.

4.6.1 ANALISIS DE LA COMPETENCIA Y LA INDUSTRIA

Para desarrollar la evaluacion de la competencia se utiliza el modelo de las cinco fuerzas
de Michael Porter, analizando cada detalle para lograr determinar las estrategias que garanticen

lograr ser un competidor sobresaliente.
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El analisis de las cinco fuerzas de Porter es el modelo por excelencia para la determinacion
de las estrategias de negocios que, por medio del entorno inmediato de cualquier organizacion,

orienta los esfuerzos hacia la satisfaccion de los clientes y asi obtener la mayor rentabilidad posible.

La competencia ofrece diversidad de seguros como ser Seguros de Prestamos, Seguros en

tarjetas de crédito y seguros en cuentas bancarias con coberturas siguientes:

a) Fallecimiento por cualquier causa, pagara el saldo del préstamo en caso de
fallecimiento por enfermedad o accidente.
b) Incapacidad Total y Permanente. Pagara el saldo del préstamo en caso que sea

declarado medicamente con incapacidad total y permanente

De los cuales los beneficios generales son los siguientes:

a) Te da la oportunidad de asignar como beneficiario a tus familiares, quienes recibiran
como pago el saldo diferencial del monto asegurado.
b) Renovacién automatica y cargo automatico a tu préstamo

c) Permite contar con cobertura hasta los 75 afios.

4.6.1.1 COMPETENCIA DE VENDEDORES RIVALES

EL principal competidor es la compafia aseguradora Atlantida con mayor posicionamie nto
del mercado ya que cuentan con la solides, prestigio y la cartera de clientes suficientemente amplia
que genera la lealtad de los clientes por lo que se puede calificar como alta, reflejando un 25% de

los encuestados y una representacion de una buena parte de la muestra que mencionan que no
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cuentan con un seguro y que por ende no tiene una compafia de seguro de preferencia tal como lo

muestra en la figura 13.

Figura 13. Principales Competidores

4.6.1.2 COMPETENCIA DE NUEVOS PARTICIPANTES

La amenaza de ingresos de nuevas compafiias aseguradoras es débil debido a las mdltip les

ordenanzas de las instituciones nacionales que la regulan y la alta inversion inicial requerida.

4.6.1.3 COMPETENCIA DE LOS PRODUCTOS SUSTITUTOS

Las presiones competitivas de las compafias que proporcionan productos similares son

altas ya que cuentan con la tecnologia y estructura y una adecuada atencién al cliente.

4.6.1.4 PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Los proveedores representan una fuerza competitiva fuerte, en vista que por el rubro del
negocio las negociaciones de reaseguros se efectlan con empresas extranjeras Yy dichas
negociaciones se realizan con anticipacion de dos meses y dependiendo los resultados obtenidos

en el periodo vigente son las nuevas condiciones de los contratos.
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4.6.1.5 PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES

La disposicidon de compra o de la prestacion de servicio de los compradores son altas ya
que son ellos los que disponen vy tienen el poder de negociacion de un mercado adicional aello un
producto de servicio no es tan facil la comercializacion dado que no es un producto de primera
necesidad obligando a ello tener un valor agregado suficientemente atractivo para poderlo

comercializar.

4.6.2 ANALISIS DEL CONSUMIDOR

Al estudiar al mercado meta en la ciudad de San pedro Sula, Cortes se encontré una mayoria

en el interés de conocer acerca del seguro con un porcentaje del 53.4%y un 27.3% con poco interés.

@ Nada

@ Foco
Bastanie

@ Mucho

Figura 14. Personas interesadas en obtener informacion del seguro de vida
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4.6.3 ESTRATEGIA DE MERCADO

Para tener éxito en el mercado competitivo, las empresas deben centrar sus estrategias en
los clientes con el propdsito de satisfacer sus necesidades y deseos para establecer relaciones
solidas, para ello es fundamental captar clientes nuevos y de la competencia, fidelizarlos y

desarrollarlos mediante la entrega de una propuesta de valor tangibles que estén dispuestos a pagar.

Combinacion de oferta

Figura 15. Estrategia de Mezcla de Mercadotecnia

La estrategia de marketing se refiere a la logica de marketing por medio de la cual las
empresas esperan lograr sus objetivos de marketing; designando por medio de una segmentacion
de mercado, determinacion del mercado meta y posicionamiento en el mercado a los clientes que

atenderan y la manera en que lo haréan.

4.6.4 CALCULO DE LA DEMANDA

El determinar la demanda permite potenciar el tipo de producto o servicio que ofrecemos,
tiene como objetivo principal ayudar a pronosticar o determinar cual serd la demanda o nivel de

ventas del negocio, por medio de la utilizacion de encuestas via web se determind las expectativas
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y preferencia de los clientes en cuanto al interés en la contratacion de un producto de seguro de

vida que ofrezca rentabilidad, del 43,8% y un 31% Beneficio de ahorro, segun figura nimero 16

@ Frecios

@ Descuentos por pagos adelantades
Beneficio de ahomo
Devolucion de % de Pnmas Pagadas

Figura 16. Interés del mercado meta que ofrece rentabilidad y beneficio de ahorro

Calculo de la demanda:

Poblacion Total de San pedro Sula 1,385,183
Poblacion econdmicamente activa 169,150
Interés de Contratacion 74.80% (Rentabilidad 43.8% y Beneficio de

ahorro 31%).
Porcentaje de participacion de la compafia

En el rubro: 8%, se proyecta para este estudio participacion
del 1.5%

Opcibn 1= 169,150 x 43.8% x 1.50% = 1,111 Personas

Opcion 2= 169,150 x 31% x 1.50% = 787 Personas
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4.6.5 DETERMINACION DEL PRECIO

Para determinar el precio se considerd la tarifa existente para seguros de vida y la edad

promedio del cliente.

La proyeccion del mismo se realiza tomando en cuenta los costos de produccion y los
porcentajes de aceptacion de precio determinado por la encuesta y mediante una comparacion de
los precios reales del mercado y agregando a este un promedio de inflacion anual de los ultimos 5

afos.

De la encuesta aplicada se pudo determinar que el mayor segmento de mercado se ubica en

la edad de 30 a 39 afios de edad figura 17

20a29 120 (31,3 %)
30239 197 (51,4 %)

40 a 49

50 a 59

(o]
Ln
o

100 150 200

r
o
o

Figura 17. Mercado Meta de San Pedro Sula
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Para determinar el porcentaje de inflacion aplicable a la proyeccion del precio, se calculd
un promedio de las inflaciones de los Ultimos 5 afios y esta se aplicé al precio base determinado

por el estudio de mercado.

Tabla 9. Porcentaje de Inflacion

Ao % de Inflacion
dic-13 4.92%
dic-14 5.82%
dic-15 3.28%
dic-16 4,23%
oct-17 3.97%

Promedio 5%

Fuente Banco Central de Honduras, Indice de Precios al Consumidor

4.6.6 ESTRATEGIA EMPRESARIAL

La estrategia de una compariia consiste en las medidas competitivas y los planteamientos
comerciales con que los administradores compiten de manera fructifera, mejoran el desempefio y

hacen crecer el negocio. Thompson & Peteraf, (2012).

La estrategia tiene que ver con competir de manera diferente hacer los que los competidores
no hacen o mejor, hacer lo que no pueden hacer, toda estrategia necesita un elemento distintivo que

atraiga a los clientes y genere una ventaja competitiva, en la figura N 18 se de muestra la estrtegia

basica a seguir.

55



¢En cuento tiempo?
en un afio alcanzar el
reconocimiento de la
poblacion.

A ¢Como hacerlo? A

traves de camparias
publicitaria, cambio

¢ Que hacer ? de imagen y
Posicionar la realizando alianza
Compariia con los corredores.
Aseguradora en la

mente de la

poblacion.

Figura 18. Estrategia de la Empresa

4.6.7 COMPETITIVIDAD DEL PRODUCTO

Se entiende por competitividad a la capacidad de una organizacion o producto de mantener
sistematicamente ventaja competitiva que le permitan alcanzar, sostener y mejorar una determinada

posicién en el mercado.

Competitividad en costo Costo del producto propio x 100
unitario del producto Costo del producto de la competencia

Competitividad en costo L.8,319.00 x100 =18.45
unitario del producto L.45,074

El precio es determinante para la obtencion de cualquier bien o producto, sobre todo si este

es un producto que permitird retribucion a largo plazo.
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Por lo que las principales ventajas propias del producto son:

v" El precio accesible

v Obtencién del beneficio a corto plazo.
v" Cobertura bésica de fallecimiento.
v

Gastos flnebres.

El producto se presenta como una alternativa para las personas que desean estar aseguradas
y que al mismo tiempo esperan retribucién de las primas pagadas en un corto tiempo, y que el
dinero obtenga un interés mayor a la ofrecida por las entidades Bancarias, que podran utilizar para

gastos escolares, planear viaje o simplemente solventar alguna necesidad primordial.

4.6.8 PRODUCTOS DE LA COMPETENCIA

En la competencia se encuentra producto que ofrecen el beneficio de la retribucion de las
primas solo que el tiempo de rescate es de 5 afios hasta la jubilacion del asegurado, tal es el caso
de la compariia aseguradora lider en el ramo de Vida Pan American Life. Anexo 1 seguido de

Compariia aseguradora Bolivar.

El producto lider en Pan American Life, es el plan de vida flexible que ofrece devolucidn
de la prima.

o Las coberturas en caso de fallecimiento, la cual en la misma se puede tomar dos opciones:

1. Anivel, esdecir que si usted escoge un suma asegurada de $50,000.00 (por ejemplo)
al momento de indemnizar a los beneficiarios que usted designe le darian

$.50,000.00.
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2. Suma base mas fondo ahorrado, que al momento de la indemnizacion le daran la
suma asegurada mas su monto ahorrado a la fecha. Esta es favorable porque asi no
perderia su monto ahorrado. Unicamente que el fondo ahorrado en esta opcion es

inferior a la primera.

e Plazos: lo normal es de 15 a 20 afios.
o Este seguro no aplica deducibles
o El precio a pagar dependera de la suma asegurada y la edad del solicitante.
Los seguros le ayudan a asegurar su futuro financiero, ya sea porque este preocupado por
lo que les pudiera pasar a sus seres queridos después de su fallecimiento o simplemente porque

desea ahorrar para disfrutar de su jubilacion al maximo.

Tabla 10. Comparativo de Beneficios Principales

COMPARTIVO DE BENEFICIOS
SEGUROS PLAN DE AHORRO

Tasa: 23,50
Seguros Continental, S.A. Seguros Pan American Life
Suma Asegurada L. 100.000,00 L. 2.350.000,00
Prima Total Pagada Anual L. 8.319,00 L. 45.074,88
Tasa de Interés 4% 3%
Tiempo de rescate 1, 5 afios 5, 10, 20 afios, jubilacion
Representael monto a devolver en un Representael monto que se pagaria si el
solo pago en el 5 afio por las primas contrato fuese rescatado. Después del
El Valor de Rescate Neto pagadas, misma que serd calculado a partir | decimoquinto aniversario, el Valor de Rescate
del segundo afio. es igual al Valor Acumulado menos cualquier

préstamo pendiente

La pdlizapuede incluir el Convenio de
N/A Anticipo del Beneficio por Muerte por
Enfermedad Terminal, si se solicita.

Beneficios Adicionales Si la pdlizatiene un préstamo, el monto de
cualquier prima pagada que exceda la Prima
N/A Periddica Planeada sera usado para reducir el
préstamo.
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4.7. ESTUDIO TECNICO

En este apartado se verifica la posibilidad técnico-operativa del proyecto y se determina la

capacidad en cuanto al equipo, insumos, Procesos y organizacion humana.

4.7.1. EQUIPO

La colocacion de los productos de seguros se comercializa de una manera paulatina por lo
que el equipo necesario para la realizacion de las nuevas actividades de captacion de clientes serad
proporcionado de manera de facilitar y acuerdo a la produccion y los ingresos que se perciban, sin

embargo, se habilita espacio para dos asesores.

4.7.2. INSUMOS

La determinacién de los insumos se proporciona que comprenderd todo el material

necesario para la realizacion optima de sus actividades.

4.7.3. PROCESOS

Para determinar el proceso de inicio de la suscripcion de la pdliza de seguros de vida, la

identificacion de los procesos dentro de las areas se puede observar en el diagrama de la figura 18
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Personal Correo Llamada

-

E— Cotizacién

Entrega de factura
a cobranza

Entregadela //
Poliza

Figura 19. Diagrama de Flujo de Procesos

4.7.4. ORGANIZACION HUMANA

La organizacion humana se refiere a las personas necesarias para poder iniciar el proyecto,
en vista que la empresa se encuentra en plan de reduccién de costos se contrataran a dos asesores
de ventas y se identificar a los empleados dentro de la compafiia que intervienen en el proceso de

suscripcion para ser capacitados acerca de las nuevas coberturas, beneficios, costo y deducibles.
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4.7.5. ORGANIGRAMA

En el organigrama se muestra la representacion grafica de la estructura de la compafia vy el

funcionamiento entre las areas tal como se muestra en la figura 19

Gerente
General

Figura 20. Organigrama Area de Ventas

4.7.6. DESCRIPCION DE PUESTOS

Para garantizar el desarrollo de la captacion de clientes se debe de contar con el personal

que cuente con el conocimiento requerido para desempefiarse en el puesto de trabajo.

El objetivo del puesto es brindrar asesoria personal a los clientes actuales y pontenciales,

para generar ventas efectivas y cumplir con los objetivos de ingresos fijados por la empresa.

Dentro de sus principales responsabilidades se encuentran las siguie ntes:
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» Atencion al cliente verbal, via telefonica y correo electronico.

» Asesorar al cliente sobre el pan de seguro que mayor le beneficie

» Instaurar la fidelizacion del cliente y crear la apertura y prospeccion del mercado
correspondiente.

» Coordinar planes de Trabajo, semanal, mensual y anual.

4.7.7. INCENTIVOS

En vista que no se contratara a nuevos empleados para el desarrollo de este proyecto la
variante es un pago de incentivo al asesor de ventas de acuerdo a las emisiones y renovaciones

mensuales segin Tabla 11

Tabla 11. Porcentaje de Comisiones

Anualidades Prima Anual % de comision
Emisiones L.200,000.00 8%
Renovaciones L.180,000.00 3%

4.8. ESTUDIO FINANCIERO

El andlisis financiero es un método que permite analizar las consecuencias financieras de
las decisiones de negocios. Para esto es necesario aplicar técnicas que permitan recolectar la
informacion relevante, llevar a cabo distintas mediciones Yy sacar conclusiones. A continuacion, se
detalla algunas de las técnicas financieras usadas para determinar la factibilidad econémica del

proyecto.
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4.8.1 INVERSION INICIAL

El resumen del plan de inversion que se presenta en la tabla 12 muestra que se requiere una
inversion inicial de L. 1,199,966.05 para adquirir los activos fijos necesarios para iniciar las
operaciones de la innovacion del producto financiero de seguro de vida en la comparfiia Seguros
Continental S.A. los mobiliarios y equipo representan el 9% de la inversion y se consideran los

equipos para proporcionar Servicios.

Tabla 12. Resumen Plan de Inversién

Mobiliario y Equipo Administrativo 109.628,05 9%

Capital de Trabajo 1.090.338,00 91%
Total Activos Fijos 1.199.966,05 100%
Inversion Inicial 1.199.966,05 | 100%

La inversibn més alta que se realiza en el capital de trabajo, tabla 12 que constituye el 91%
de la inversion inicial constituida por la compra de dos vehiculos doble cabina Isuzu que sera
destinado al departamento de ventas como parte de las condiciones Optima para la atencién

personalizada a los clientes.

El valor de cada vehiculo es de $. 23,000.00 a una Tasa de cambio del 23.703 el valor en

lempiras es de L. 545,169.00 por cada vehiculo ver anexo 8, cotizacion de vehiculo.
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Tabla 13. Capital de Trabajo

Vehiculo doble cabina ISUZU 1 545.169,00
Vehiculo doble cabina ISUZU 1 545.169,00
Total 2 1.090,338.00

En cuanto al mobiliario y equipo administrativo en la tabla N 14 se muestra los que se

consideran necesarios para la implementacion del proyecto.

Tabla 14. Mobiliario Equipo Administrativo

Escritorio ejecutivo 1 61.604,10
Silla Secretarial Coscoro 1 23.679,30
Computadora 1 9.399,00
Silla de espera secretarial Atica 5 3.792,48
Silla de espera estandar 1 568,87
Impresora 1 5.799,00
Sumadora 1 1.699,00
Archivo metal 4 gavetas 1 3.086,30
Total 12 109.628,05

4.8.2. DEPRECIACIONES

La empresa depreciara los activos segun tabla 15, las computadoras, impresoras y

sumadoras en tres afios, y en 5 afios mesas, sillas archivos de metal y los vehiculos.

64



Tabla 15. Cuadro de depreciacion

VALOR VALORA DEPRECION DEPRECION DEPRECION DEPRECION DEPRECION  TOTAL

DESCRIPCION CANTIDAD  COSTO  RESIDUAL ACUMULADA ACUMULADA ACUMULADA ACUMULADA ACUMULADO

B B o g% BE ol sl wiosll sios [ aios B

Escritrio ejecutivo 1 GLONAI0l 6604007  600BB06[  l0I647|  A210761| 243520 36hON8%%6  ABT0AMEY 6098806
Silla Secretaril Coscoro ! BON| 267007 342 K| It Q0] 40504 18THA00R2) 23250
Silla de espera secretaral Atica 5 304 T4 375 6258 75091 LG 22907812 0364416 375456
Silla de espera estandar ! 687  BART 6318 93 10§ D501 31900066 450 M6 56318
Computadora ! 93900 RO 93K Bl 30 6033 9L 0 000
Impresora ! 57990 SO S0 T kY [y S 0 000
Sumedora 1 169900 1699 168201 47 56067 A3 1680 0 000
Archivo metal 4 gavetas ! 060 N8 305U 0% 61109 oL 18826 MM XU
\ehiculo doble cabina IZUZ0 ! MOI6O00 LGOS 80| 107d3de|  2158%6%2| BN AUl KIMIAL
\ehiculo doble cabina IZUZ0 ! MOI6O00) LGOS B00| 10736 2058060 BN MITIRMEl KAl
Total 14 JL19996605] 10.99966f L167.96630]  19.98531) 23982368] 479.64736] 71947L04]  936.990.68f 117123836
Depreciacion durante tres y cinco afis de vida o actives 23082368)  239.82368] 23982388]  234.24767) 23424767

4.8.3.FLUJO DE CAJA PROYECTADO

El flujo de caja es un informe financiero que presenta un detalle de los flujos de ingresos y

egresos de dinero que tiene una empresa en un periodo dado. (Charles Hongren, 2010).

En la tabla 16, 17 y 18 se reflejan los ingresos por las dos primeras opciones calculado en
base a 1,111 personas para la primera opcion y 787 personas para la segunda opcion para el calculo
del flujo de efectivo se tomaron en cuenta la tasa de crecimiento anual de 5% como también un

aumento en los precios del 5% y una inflacion del 5%.
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Tabla 16. Flujo del Proyecto

Poblacion de San Pedro Sula:

% Poblacion econdmicamente Activa:
Poblacién Econémicamente Activa:
Personas interesadas en el Seguro de
Vida:

Opcion 1:

Opcion 2:

Precio Seguro de Vida x millar:
Promedio de suma asegurada:

Costo Variable Pdliza:

Afios de antigliedad de pdliza:
Opcién 1 x afio:

Opciodn 2 x afio:

Deposito a Plazo:

ISR:

Costo de Oportunidad Rec propios:
Tasa de Crecimiento:

% Aumento de Precio:

Inflacion:

Aio3 B Afo4 B Afo5 B Afos B

1.385.183
36,67%
507.957
169.150

1.111
787
83,19
100.000,00
3,0%
5
4,0%
2,5%
6,5%
30%
25%
5%
5%
5%

Afio 10 |id

DESCRIPCION B AfioOB Afol B Afo2

Personas Opcion 1: 1111 1.167 1.225
Personas Opcion 2: 787 826 867
Total de Personas SV: 1.898 1.993 2.092
Ingreso x Deposito a Plazo: 15.023 22.873 24.016
Ingreso x Seguro de Vida contrat: 15.803.316 17.406.593 18.276.922
Costos Variable Poliza SV: 473649 521512 547.587
Costo OpcinL: 97.073 101.926
Costo Opcion2: 231125 254816 267.557
Depreciacion: 230834  239.834 239.834
(Gastos de Mercadeo: 14515200 15.240.960  16.003.008
Utilidad antes de Impuesto 343,507 1.052.398 1.117.010
Impuesto sobre la Renta 103.052 315720 335.103
Utilidad neta 240.455  736.679 781.907
(+) Depreciaciones 23983  230.834 239.834
Flujo Operativo 480.289  976.513  1.021.741
Inversiones

Equipo -1.199.966

Flujo del Proyecto -1.199.966 480.289  976.513  1.021.741

1.286

911

2.197
25217
19.190.768

574.967
107.023
280.934
234.258
16.803.158
1.190.428

357.128
833.300
234.258
1.067.558

1.067.558

1351

956

2.307
26.478
20.150.307

603.715
112.374
294.981
234.258
17.643.316
1.261.663

378.499
883.164
234.258
1.117.422

1.117.422

1418

1.004

2422
21.802
21.157.822

633.901
117.992
309.730

18.525.482
1.570.717

471.215
1.099.502
0
1.099.502

1.099.502

Aio7 B AfosB Afo9E
1489 1564 1642
1054 1.107 1162
2543 2670 2.804
20192 30,65 32.184

22.215.713 23.326.499 24.492.824
665596  698.875  733.819
123892  130.087 136501
3B207  MLATT 358551

19451756 20.424.344  21.445561

1.649.252 1.731.715 1818.301
494776 519515 545490

1154477 1212201 1.272.811

0 0 0

1154477 1212201 1.272.811

1154477 1212201 1272811

1.724

1220

2.944
33.793
25.717.465

770,510
143.421
376.479

22.517.839
1.909.216

572.765
1.336.451

0
1.336.451

1336451,
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4.8.4. CALCULO DE LA TIR

El producto financiero genera flujos netos de L.10,738,263,62 en un periodo de analisis de

10 afios sobre los cuales se realiza el célculo de los indicadores de rentabilidad en la tabla 16 y

donde nos muestra una Tasa Interna de Rendimiento del 67.17% que es superior a la tasa de

rendimiento esperada por los accionistas del 25%, resaltando que el capital es propio y se

asumiendo totalmente el riesgo.

Tabla 17. Calculo de la Tasa de Interna de Retorno

Periodo de Afios
Detalle 0 1 1 3 4 5 6 1 § g 10
Flujo Neto Efectivo Proyectado -1.199.966,05 480.289,26] 976512%| 1021.741,09 1.067.55783| 1.117.421,85 10950166 115447674 121220058 127281061 133645114
NPV 2.183.840
TIR 67,17%
Flujo Tasa
No. Afios [N/Proyectado || (1+i)~ | ENE(1+i)~ Descuento Van
0 -1.199.966,05 -1.199.966,05 0% L. 9.538.997,70
1 480.289,26 | 1,25 384.231,41 5% L. 6.881.933,79
2 976.512,96 | 1,56 624.968,29 10% L. 5.067.958,06
3 1.021.741,09| 1,95 523.131,44 15% L. 3.791.596,54
4 1.067.557,83| 2,44 437.271,69 20% L. 2.868.451,01
5 1.117.421,85| 3,05 366.156,79 1_
6 1.099.501,66 | 3,81 288.227,76 30% L. 1.664.450,91
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Continuacion de la tabla N 8. Continuacion de la tabla N 8.
7 1.154.476,74 | 4,77 242.111,32 35% L. 1.262.206,09
8 1.212.200,58 | 5,96 203.373,51 40% L. 944.82530
9 1.272.810,61 | 7,45 170.833,75 45% L. 690.154,13
10 1.336.451,14 (9,31 143.500,35 50% L. 482.675,21
Calculo de VAN 2.183.840,27 55% L. 311.312,36
60% L. 168.019,22
65% L. 46.854,08
70% L. -56.637,83
TIR =fx 67,17%

Para la determinacién del costo variable se toma en cuenta la tasa de la reaseguradora, los

bonos y comisiones de cada pdliza, segun tabla 18

Tabla 18. Calculo del Costo Variable

EDAD Suma Asegurada 100000.00
20-29 30-39 40-50 51-59 TOTAL Tasa Por millar 83.19
1.352 1.608 3.351 7.627 3.485 8319

135.2 160.8 335.1 762.7 348.45
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Integracion Promedio anual Detalle de Formula
Reasegurador: 16080 1.608 por millar personas de 20a 39 afios X
100,000.00 suma asegurada / 1,000
Bonos por Adquisicion 10% S/ Prima neta 692,06|83.19 Tasa por millar X 8,319 /1,000
Costo Variable poliza SV: Gastos adquisicion 15% S/ Prima neta 1.247,85/8319 X 15%
Comisiones S/Vtas 10% sobre 100,000 por poliza 831,908319x 10%
Total 2.932,61
Suma asegurada individual 100.000,00
Costo Variable poliza SV: Total / Suma asegurada 3%

4.8.5.INDICE DE RENTABILIDAD

La tabla 19. muestra el calculo del indice de rentabilidad con los valores que toman las
variables que componen su ecuacion Yy su resultado indica que por cada L.1.00 que se invierte se

obtiene un resultado de L.1.80.

Tabla 19 Calculo del indice de Rentabilidad

Variables Valor
Valor Presente Neto 2,183.840.00
Inversion 1,199,966.00
Indice de 1.80
Rentabilidad
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4.8.6. COMPROBACION DE LA HIPOTESIS

Al finalizar el andlisis de los datos, se llega a la conclusidn que la hipotesis se acepta ya

que la Tasa Interna de Retorno es mayor y cumple con lo indicado.

Hi: La Tasa Interna de Retorno del producto financiero es factible si la Tasa Interna de

Retorno es > al Costo Promedio Ponderado de Capital.

Ho: Tasa Interna de Retorno del producto financiero no es factible si la tasa Interna de

Retorno es < al costo Promedio Pondera de Capital.

CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

Se concluyd que la participacion actual de la compaiiia de seguros del 8% en el sector
asegurador sin embargo para el estudio de la tesis consideramos el 1.5% y asumiendo una
aceptacion del 74.8% se logra un total de personas de 1,898 optimistas a conocer el producto y en
base a los resultados obtenidos de las encuestas aplicadas, la hipotesis y variables se presentan las

siguientes conclusiones y recomendaciones

1. La innovacion de un producto financiero es econdmicamente rentable ya que el proyecto de
inversion genera una tasa interna de rendimiento 67.17% por lo que se rechaza la hipdtesis
nula al superar el costo de capital promedio ponderado del 25%.

2. La competencia cuenta con un abanico de beneficios en cuanto a seguros protegiendo la vida
y garantizando el pago a sus beneficiarios sin embargo un seguro que genere beneficios

monetarios por las primas pagadas no existe.
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3. El andlisis de capacidades indica que es completamente factible ofertar el producto tomando
en cuenta que lo anterior beneficiara a al cambio de imagen y resurgimiento de la compaiiia,
ademéas la aseguradora ya cuenta con la capacidad instalada y por lo que la inversion no es

significativa.

5.2. RECOMENDACIONES

1. Envista de los resultados obtenidos de la tasa interna de retorno es de 67.17% la cual es mayor
que nuestro costo promedio ponderado de capital del 25% se recomienda a la compafiia de
seguro realizar el producto financiero de seguro de vida con los beneficios que dimos a
conocer.

2. En vista que la competencia es cada vez mas versatil se recomienda revisar periodicamente el
mercado para conocer los cambios en la competencia y mantenerse en estandares aceptables.

3. Serecomienda dos opciones de beneficios para la innovacion de seguros de vida

Por una suma asegurada de L.100, 000.00 se devolverd en un solo pago en el 5 afio una tasa

de interés del 4% por las primas pagadas, misma que sera calculado a partir del segundo afio.

Por una suma asegurada de L.100, 000.00 se devolverd un interés del 2.5% por rentabilidad

por las primas pagadas mismas que seran calculadas a partir del 1 afio en un solo pago anual.
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Sistema Asegurador

Primas Totales

Al30 de septiembre de 2017
(En Miles de lempiras)

RAMOS BOLIVAR PALIC MAPFRE ATLANTIDA CREFISA EQUIDAD DEL PAIS LAFISE ASSA BANRURAL CONSOLIDADO
Vida 311.595,0) 270.749,0) 555.208,4| 476.219,3 1.837,3 296.826,3) 64.141,9) 139.173,6| 142.274,3| 110.925,5| 40.415,2 2.409.365,8|
Vida Individual 170.442,7] 190.447,6| 11.760,3] 24.463,3 24768 10.561,2] 6.457,9) 3.464,1] 6.850,7) 9,1 427.018,7)
Seguro Popular [X
Vida Colectivo 141.152,3] 803014 543.448, 1 451.756,0 -639,5| 286.265,0| 57.684,0) 134.075,5| 138.810,2 104.074,8] 40.321,2) 1.977.249,0
Seguro de Sepelio 5.098,2) 5.098,2]
i Rentasy Pensiones 12.963,2 12.963,2]
Rentas de Invalidez y Sobrevivencia o
Sepelio [
Otras Rentas 12.963,2] 12.963,2]
Pensiones 00|
Accidentesy Enfermedades 50.235,3 267.439,4| 472.678,9) 545.967,2) 2.469,7) 170.706,3] 166.485,6| 36.705,9 64.394,0 16.109,2) 12.521,0) 2.805,6] 1.808.518,1/
Accidentes Personales 15.503,9| 74.913,2) 116.294,9) 7154 12.827,7] 34.033,6| 3.205,1 16.658,5| 16.109,2] 12.521,0) 302.782,5|
Accidentes Escolares o,
Salud y Hospitalizacion 347314 267.439,4| 397.765,7] 420.672,4 1.754,4) 157.878,7) 132.452,0| 33.500,8 47.735,6 2.805,6] 1.505.736,0
Seguros Generales 258.999,9) 416.259,6| 640.637,6) 8.756,0| 584.670,4| 86.642,0 48.271,3 348.247,1 221.881,7) 99.007,1 10.317,0) 2.723.689,7
Incendio y Lineas Aliadas 108.420,9) 236.698,6 367.754,4 5.810,7| 271.898,1 47.697,2| 28.555,5 245.854,1| 190.430,4] 67.183,5 6.836,7| 1.577.140,1
Vehiculos Automotores 150.579,0| 179.561,0) 272.883,2) 2.945,2) 312.772,3 38.944,8 19.715,8] 102.393,0| 31.451,4 31.823,6| 3.480,3) 1.146.549,6
Otros Seguros Generales 34.740,0) 86.865,5| 278.216,9 7935 120.291,1] 10.565,6| 13.689,5| 51.986,8 21.502,9 41.838,1 3233, 663.723,7)
Transporte Terrestre 9.346,4] 22.301,5| 45.090,1 277,7 16.618,5| 2.299,1] 98245 2.961,6) 282 108.691,2]
Transporte Aereo 211 21,
Transporte Maritimo 37 45147 44098 14.492,0) 23.460,2)
Equipo de Contratistas 1.607,8} 5.505,0) 11.352,2] 273 21.062,7, 367,3 1.161,7] 12.466,2] 53.750,2]
Equipo Electronico 2.951,6 5.579,6) 84.992,5) 108] 11.073,3] 4105| 1.267,9) 1.238,5| 6515 108.176,2]
Rotura de Maquinaria 178,6| 12.551,0 23,9| 2.496,7| 1.902,4| 506,4| 6,4 17.665,4|
Calderas 557,3 185,7) 1768 919,8
Responsabilidad Civil 14398 19.162,5| 55.054,5) 18,0 12.001,4] 1.897,4| 11.020,0) 1.794,2) 12.253,7] 114.811,5)
Riesgos Profesionales 23.969,3) 300 4012, 194,9| 1.770,8| 209,9 30.186,8
Dineroy Valores 11.536,5| 9015 9.247,9 09 7.327,3 237,4 9.291,0 8.663,0 2.406,4) 17,4 49.629,3
Banqueros 1.698,1] 0,0 10.653,8] 2.160,0) 1.206,9) 15.718,8]
Aviacion 49969 6.925,4| 9.114,5) 1.075,6| 1.020,6} 23.133,0
Casco Maritimo 541,6 3.123,2) 98 41087 53,0 11.845,0) 25 19.704,2]
Montaje 49,4 93,4 1,0 8.292,9 33 8.885,0)
Lucro Cesante o,
Robo y Hurto 17.514,9| 16.896,0) 8359 2883 468,4] 586 2.026,9) 38.089,0)
Rentade Alquileres [
Agricola 6.546,6 14.061,5| 20.608,1
Ganadero [
Creditoala Exportacion o
Rotura de Cristales 396 613 1009
Otros Ramos 1.646,5| 6.680,1] 29725 755,3 3.130,7 9,0 14.893,3] 0.173,4)
Fianzas 2122 5.722,2) 42.342,9 2.448,5) 8.160,6 28.141,8 3374 14.253,9) 13.776,3 15.742,0) 131.137,8)
Fianzas de Fidelidad 1734 133,9 8358 16324 5.232,2] 13.776,3] 15.730,8 37.168,0
Fianzas de Garantia 45 313181 1612,7] 12.899,2 11,1] 45.875,6]
Otras Fianzas 1778 5.895,7) 10.890,8] 6.528,2 10,0104 3374 14.253,9) 48.094,2)
Totales 655.782, 538.188,3] 1.536.734,9) 1.996.347,1] 16.305,1] 1180654, 355.976,8] 238.177,5) 621.156,0] 384.195,5] 169.108,0) 56.771,7] 7.749.398,3]

ANEXO 2. SINIESTROS TOTALES AL 30 DE SEPTIEMBRE 2017
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Sistema Asegurador
Siniestros Totales

Al 30 de septiembre de 2017
(En Miles de lempiras)

RAMOS BOLIVAR PALIC MAPFRE ANA[ cC ATLANTIDA | CREFISA EQUIDAD DEL PAIS LAFISE ASSA BANRURAL | CONSOLIDADO
Seguros de Vida 103.466,4) 78.425,0| 134.376,9| 149.936,1] 40204 102.524,9) 16.637,5) 73.583,9| 53.693,3 23.649,9 9.957,6 750.271,9)
Vida Individual 50.539,7) 53.060,4 5.861,4 5.746,0) 38735 31113 1.301,5 123.4938
Seguro Popular 00|
Vida Colectivo 52.926,7) 25.364,6 128.515,5| 144.190,1] 4.020,4) 98.65L,4 13.526,3] 72.269,9) 53.693,3 223484 9.957,6 625.464,2)
Seguro de Sepelio 1.314,0) 1.314,0)
Seguros Previsionales, Rentas y Pensiones 8.646,9) 8.646,9
Rentas de Invalidez y Sobrevivencia 00|
Sepelio 00|
Otras Rentas 8.646,9) 8.646,9

i 0,0}
Accidentes y Enfermedades 27.933,6 167.115,2| 259.154,5| 230.220,5| 1.153,9) 90.316,9| 72.281,2) 25.103,3] 72.934,0 3.909,1} 2.579,7, 1.417,6] 9541195}
Accidentes Personales 2.563,9 9.350,1] 89124 11,8 4.801,7) 125127 1.433,6| 4.839,1 3.909,1} 2.579,7] 50.914,1
Accidentes Escolares 00|
Salud y Hospitalizacion 25.369,7) 167.115,2] 249.804,4) 221.308,1 1.142,1 85.515,2] 59.768,5| 23.669,7) 68.094,9) 1.417,6) 903.205,4f
Seguros Generales 124.952,8 148307,0) 208.426,0) 1782,0]  203.379,7] 29.705,6 11.680,9) 89.963,2) 31.941,1 24.974,4) 1.008,3] 876.121,0)
Incendio y Lineas Aliadas 11.357,2) 37.534, 39.364,7) 153 23.245,0) 3.197,3] 1.091,8] 19.872,4f 14.205,8} 29208 69| 152.902,0)
Vehiculos Automotores 113.595,6) 110.772,2] 169.061,3] 17667  180.134,7) 26.508,3] 10.589,1] 70.090,8 17.645,4) 22.053,5) 1.001,4f 723.219,0
Otros Seguros Generales 8.463,4 54.393,4) 127.387,8] 456,9) 9.885,3 1.696,4] 2.208,0) 5.682,4 449,9) 3.158,5| 258,8] 214.040,8}
Transporte Terrestre 3.879,9 8.755,7] 14.184,1] 456,9) 2374,0 644,9) 4371,1] 34.666,6
Transporte Aereo 00|
Transporte Maritimo -1.294,7) 703,7 -591,0f
Equipo de Contratistas 4.761,3] 389,9) 721,9) 34,0) 5.907,1}
Equipo Electronico 25724 49.724,1 345,4] 876,7) 3,4 94,9) 248,1] 53.865,0
Rotura de Maquinaria 17,2 44.290,4) 755,0) 45.062,6
Calderas 00|
Responsabilidad Civil 98| 3364, -367,9| -137,0f 110,7} 1.8259 4.806,3
Riesgos Profesionales 2.361,2] 349,7] 2.710,9)
Dineroy Valores 1.984,1f 1.4243 1.207,7] 1.861,1 281,7] 6.758,9)
Banqueros 175,2| 175,2|
Aviacion 00|
Casco Maritimo 00|
Montaje 00|
Lucro Cesante 00|
Robo y Hurto 1.160,5 258, 1.419,3]
Rentade Alquileres 00|
Agricola 5.941,8 6.471,0) 12.412,8}
Ganadero 0,0}
Creditoala Exportacion 00|
Rotura de Cristales 43 48]
Otros Ramos 45.637,8] 1749 3435 57,1 6289 46.842,1
Fianzas 3.513,6 1.116,6| 46,9 14,6 5.091,7)
Fianzas de Fidelidad 32,2 22,4 14,6} 69,41
Fianzas de Garantia 522,1] 522,1]
Otras Fianzas 2.959,3] 1.116,6| 4244 4.500,3
ToTALES 264.816,2] 245.540,2] 596.231,7] 728.130,8] 7.413, 406.106,7] 121.437,4] 1125761 222.719,7] 59.964,7 30.712,5| 12.642,3 2.808.291,8]

ANEXO 3. BALANCE GENERAL AL 30 DE SEPTIEMBRE 2017
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SISTEMA ASEGURADOR DE HONDURAS
BALANCE GENERAL CONDENSADO
A130 de septiembre de 2017

(En Miles de lempiras)

PRELIMINAR
[acTivo BOLIVAR PALIC MAPFRE INTERAMERICANA_ |  CONTINENTAL ATLANTIDA CREFISA| EQUIDAD DEL PAIS LAFISE AlG BANRURAL ‘CONSOLI
235739 53.469,5 180.635,7] 61.278 6| 683.469, 9,922, 22,1575 627333 39.075,7) 33416 1169.912,0]
inversiones en Valores 1.472.256,5| 830.936,9] 1.130.273, 1.330.661, 489.050,0) 1.247.177,4) 393.261,9) 4381559 299.108,2f 136.386.2] 155.324,0| 8.346.247,0)
restamos 0| 87.863.9 60.414,4 32.349.6] 96.679,8 99.498.] X 5.674,9) 13.485.4} o . 441.006,0|
rimas por Cobrar 269.061,5| 17.866,3) 509.260,8 656.934.8) 11.290,) 373.841,4 37.132,0f 278.048.6] 130.586,9| 84.907,5 17.101,1f 2.436.451.2)
eudas a Cargo de 109.450,8] 10751515 483.987,9) 248.758.5| 2.426.2) 28.262,9 7.7803 38.861,3 408172 121.946,3f 5.4902| 2.222.088.5|
Otros Activos 23178, 64,1} 60.844,4 144.604.5] 300.872.6] 55.919,4 15.363.5| 217118 16.641,1} 125554.4f 767,71 862.396.5|
‘Activos Eventuales 09 1.482.4f . 0, 0 7.794,1] 09) 0 0 11.806.8|
Activo Fijo 187308 61133 27.033,7] 32.2910) 65,378, 12.064,5| 31.664.2) 15.135,2) 7.671, 8625, 6.061,7| 245.296.4|
Cargos Diferidos. 32.038,3 37794 36.2113 85.005.3) 7.005,0) 31.795.7 87228 22,9857 6.826,5 X 4.9192] 254.133.6|
Total Activo (neto) 1.948.290,7| 2.173.327,7) 2.497.662,0| 2.591.974,3] 1.071.391,80| 503.849,4] 850.524,7] 577.870,1] 403.495,8| 193.095,5| 15.989.338,0|
‘Contingentes y Compromisos Deudores 53759 614967 600.272,4 7,680,983, 9| 301.566,73] 1.282.886,7) 2.004.058,9] 16.949,5| 10206228} X X 0, 13.068.213 4|
Cuentas de Orden y Registro 262.860.915,5| 105.053.643.2) 716.197.275,3| 868.246.802.3) 6.499.941,87| 508.726.163,5| 70.945.536,6| 95.320.807.3|  317.857.756,5| 51.699.950,4f 131.450.674,9) 24.027.022.1] 3.167.886.489,7)
PASIVO _l
Obligaciones 19.790,6| 12.390,9| 23.206,) 99.524.1} 74.702,31] 8.775,] 10,9014 3.827,5 24754, 9,459, 1632,0f 216.2] 309.180.3)
Resenas para Sinieslios 127.1972] 85.061,4 320.455,8 341.265,7] 18.360,13) 134.067,5| 29,186, 43,2639 43.7143) 79.490,3 115.699,7] 4.0156| 1.350.767.9)
Resenas Tecnicas y Matematicas 835.909,1 1570.489.g| 523.983,3 542579,1f 235.131,81) 504.376,4 172.807,4) 128.546,6f 1771502} 98.031,4 51.207,3) 15.205.4| 4.945.507,6|
bligaciones cor 121.158,2) 72,079, 824.420,7] 424.458,9| 16.936,16| 251.869,0 69.423.5 9.039.3 1410023} 37.258, 89.992.8 14,9835 20726228
bligaciones Financieras 3.346,7 0. 3818 0 352,0) 0 X o o 0 4.080,5
bligaciones con 36,984, 3.690,4 53.427.2 66.929, 844,74 29.456,3 9523, 5.490,4) 185519 18.856,3} 81383 00 251.892.7)
uentas por Pagar 212475 16.109,5| 147.148.9| 1219342 19.973,18) 38,1052 246172 412636 9.605,3 59216 15.094,8f 39177 464.938.8|
tros Pasivos 40,379, 17.362.3) 63.388,1 79.043.1} 7.520,90) 101.114,7) 8.862,3 12.240,6} 49.764,1] 34.407,4 2194, 09 416.276.5|
Creditos Diferidos 12.830.8) 1875.4f 14.258,7) 9.763.3} 245,75| 30,2515 2.425.5) 36193 10.424,0} 460,7] 57355 2.335.7] 94.226.2)
Total Pasivo 1.218.843,3| 1.779.059,4] 1.979.670,5| 1.685.487,7] 373.714,97] 1.188.368,3| 327.747,5| 247.291,1] 494.966,5| 283.885,4] 289.784,4| 40.674,1 9.909.493.2)
atrimonio
apital Social 364,800, 70.000,0} 140.000,0f 585.000,0] '400.000,00] 700.000,0| 250,000, 187.796,0} 190.000,0f 140.000,0f 97.2025 140.000,0) 3.264.8005|
esenas de Capital 115.267,8) 14.000,0f 24.3602 26.903.7] 57.027,0 75.192,1] 22743, 143104} 28,6421 42003 1577.2] 09 384.223.8)
xcedentes por Revaluacion X 0] . 0.0) 15.287,82| X 0, X . X o 0,0 15.287.8)
esultados Acumulados 157.922,7) 301.038.5| 243.562,5| 122.187,5] 220.192,17| 277.047,5| 30,050, 18.063,0f 68.882,8] 91.285,9 20.028.2) 915,9| 1551.177,5]
esultado Neto del Ejercicio 91457, 9229, 110.068.8) 172.395.3) 5.160,78) 2014221 15.284, 36.389,0f 68.033.2) 58.498.4 -5.008.5| 11.505.6] 864.355,1
Total Patrimonio 729.447,4) 394.268,4] 517.991,5| 906.486,6| 697.676,83| 1.343.661,7| 318.078,3| 256.558,4] 355.558,2] 293.984,7} 113.711,4) 152.021,4) 6.079.844,8]
Total Pasivo mas Patrimonio 1.948.290,7| 2.173.327,7| 2.497.662,0| 2.591.974,3] 1.071.391,80| 2.532.030,0] 645.825, 503.849,4| 850.524,7] 577.870,1} 403.495, 193.095,5| 15.989.338,0|
‘Contingentes y Compromisos Acreedores 5.375,9 61496, 690.272,4 7.680.983.9 301.566,73 1.262.886,7) 2.004.058,9| 16.649,5} 10206228} X X 0, 13.068.213.4]
Contracuenta de Todas las Cuentas de Orden 105.053.643, 1619 166,246,802, 6.499.941,87] 108.726.16: 79.945.536.6| 95.320.801 317.857.756, 51.699.950.4) 131.450.674.9) 24.027.022.1] 3.167.886.489.7

ANEXO 4. BALANCE GENERAL AL 30 DE SEPTIEMBRE 2017
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SISTEMA ASEGURADOR DE HONDURAS
ESTADO DE RESULTADOS CONDENSADO
Al 30de septiembre de 2017

(En Miles de lempiras)

PRELIMINAR
INGRESOS BOLIVAR PALIC MAPFRE INTERAMERICANA |  CONTINENTAL ATLANTIDA CREFISA EQUIDAD DELPAIS LAFISE AlG BANRURAL | CONSOLIDADO

Primas 808.241,3 538.856,24 21161714 2539.1949 24572,3) 1.595.384,0f 365.488,6 246.441, 1} 1.252.935,2f 597.168,0) 2329169 58.775,5§ 10.376.145,3)
Comisiones y Participaciones por Reaseguro Cedido 2153, 1§ 43.807,6f 290.477,7} 251.847,71 1795 150.385,9§ 69.748,1} 149 71.039,5§ 56.160,6f 179739 9.923,0f 990.708 4
Liberacion de Resenas Técnicas
Siniestros y Gastos de Liquidacion Recuperados 71.587,2) 178.883,1} 211.319,8f 437,825, 7135 112.018,3} 57.160,4] 14.369,9 75.290,7| 23.363,3f 8.564,0 7.9238) 12710795

19,6954} 113420 48.303,7} 8464} 41.2385§ 26465} 22545 125849 23915 19614 54,0 149.319,0f
Ingresos Tecnicos Diversos 12.009,9§ 67.479,3) 30.886,8f 38.196,9f 8.888,4} 16.425,6 7.183,0} 3.026,6 6.663,7| 97713 2571 704,41 203.867,41
Ingresos Financieros 68.652,3] 50.698,9] 64.554,0f 78.761,0) 12.238,7| 120.365,3} 30.1411§ 215981 35.625,5| 17.8911 7.067,3 9.489,9| 517.083,1}
Otros Ingresos 10.787,5§ 3497 5644 29.559.4) 2.839,8] 346,0f 1.355,6) 311,2 425,1} 2.189,0) 1,6 48.789,3]
Ingresos i 493,3] 11039 85515 2282 83632 81 241 28| 18.800,4
Variacién en las Resenas Técnicas 2077741 7.2581 305.395,8f 154.897,6} 31.126 4] 120.678,7} 22.265,1} 19.151,2 62.430,0f 46.998.4) 38281 576,6) 802.383,5¢
Ingresos de Ejercicios Anteriores 434 13.555,8 18.084,4] 580,0 1.166,3) 28037 533 468 0 36.3337)
TOTAL DE INGRESOS 1,046.911,7]  887.332,8] 3.111.371,5) 3.605.222,7) 89.889,2] 2.172.371,]) 558.770,3]  307.3049] 15169947  755.9612] 2749300  87.448§  14.414.509,7)
EGRESOS
Siniestros y Gastos de Liguidacion 265.017,7) 300.540,9§ 597.390,4f 728.131,0) 10.768,7} 406.106,8 122.3295 112.576,24 22.7198 59.964,7} 30.712,5 12.642,3) 2.868.900,5)
Primas Cedidas 165.544,5¢ 332.498,21 950.643,61 1.229.508,5) 1.366,2 476.975,3 205.769,3 1152 376.917,9 239.593,21 101.297,7} 34.631,2) 4.114.860,7
Constitucion de Resenas Tecnicas
Gastos de Intermediacion 89.925,9| 69.407,2] 207.561,34 165.970,5) 198,0) 63.999,5¢ 50.723,7| 36723 41.0240) 32.129,7} 17.3348 0] 741.946,81
Dewoluciones y Cancelaciones de Primas 152.458,9| 667,8 579.436,7} 542.848,0) 8.267,2) 4147293 95118} 8.2634} 631.779.2 212.972,3) 63.808,7} 2.003,8f 2.626.741,2)
P de y 8.363,3 34199 6684 0] 12.451,6}
Gastos Tecnicos Diversos 56.378.9) 4.158,5) 147,617 6} 2405137} 13.062,6) 100.072,5¢ 45.2648 41211 36.606,2] 30.894.4 73025 3537,21647) 726.619,9]
Gastos Financieros 249078 9.380,0f 12.705,9 23.161,5] 514,6| 83268 5.746,5| 19429 3.794,0} 6.372,0} 20,7} 97.072,6f
Gastos de Administracion 102.018,4 66.507,9 132.115,0f 269.347,3] 36.1332] 192.440,21 66.431,8) 54.696,3 44778, 37495, 39.529,6) 12.985,7] 1.054.478 5§
Variacion en las Resenas Técnicas 68.791,0) 63.971,9 309.188,6f 120.900,2 13.180,0) 101.587,0f 241263 37.879,0 57.583,0) 52.867,6) 15.345,8 7.654,5) 873.074,8]
Eqgresos E 34684 10 6.301,2] 411884 503,5) 166,1} 1326} 8232 253,] 1088} 52.956,0)
Gastos de Ejercicios Anteriores 1.291,4) 14,6398 6.225,1] 232,6) 5122 1.980,1] 1.691,2 6.725,3] 2.560,3 17242 0 421911
Impuesto Sobre la Renta 25,6521} 16.320,1 52.117,3) 62.662.4) 7254} 11142391 11.602,0f 87357 22.790,9] 22.360,5] 21956 2267,80487) 338.853,8}
TOTAL EGRESOS 955.454,8|  878.103,0) 3.001.302,7) 34328274 84.719,4 1.880.949,6) 543.4858) 2709159 14489615 6974628 280.0285] 759432 13.550.154,9)
UTILIDAD O (PERDIDA) DEL EJERCICIO 91.457,0) 9.229,8] 110.068,8} 172.395,3] 5.169,8} 2914221 152845 36.389,0) 680332 584984 -5.098,5(  11.505,6] 864.355,1

ANEXO 5. VALIDACION DE CUESTIONARIO
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PREGU ITEM1 ITE ITE ITE ITE ITE ITE ITE ITE ITE ITE ITE ITE ITE ITE SUM

TAS M2 M3 M4 M5 M6 M7 M8 M9 M10 M11 M12 M13 M14 M15 ADE
ITEM
NO.1 2 4 1 1 1 1 1 1 2 1 2 1 1 1 2 22
NO.2 2 3 3 1 1 1 2 2 2 1 2 1 2 2 1 26
NO.3 2 3 3 1 1 3 1 1 2 1 2 1 2 2 1 26
NO.4 3 3 3 2 1 3 2 2 2 1 2 1 2 2 1 30
NO.5 2 8] 3 1 1 3 1 2 2 1 3 1 4 1 1 29
NO.6 1 2 4 1 2 3 2 2 2 3 4 2 1 2 1 32
NO.7 3 2 4 1 3 3 3 2 2 3 4 2 2 1 2 37
NO.8 4 4 4 3 4 3 3 2 2 4 4 3 3 3 2 48
NO.9 4 4 4 3 4 3 3 1 3 5| 4 3 4 3 2 50
NO.10 2 4 3 3 4 4 2 2 3 6 4 4 4 3 2 50
NO.11 2 4 4 3 2 4 2 2 1 1 3 4 2 2 2 38
NO.12 4 4 3 3 4 1 3 2 2 1 3 4 2 1 1 38
NO.13 3] 4 3 3 5 1 3 2 8 1 4 4 4 2 2 44
NO.14 3 4 3 3 2 2 2 1 2 1 4 3 4 3 2 39
NO.15 1 4 3 1 2 1 2 1 1 2 4 3 2 3 2 32
NO.16 1 4 2 1 1 4 2 1 1 2 3 2 1 1 2 28
NO.17 1 3 3 1 3 4 2 1 1 1 3 1 2 1 2 29
NO.18 1 3 4 1 1 3 2 1 1 1 3 1 2 1 2 27
NO.19 1 3 2 1 4 1 2 1 3 3] 3 1 2 1 2 30
NO.20 1 3 2 1 2 1 2 1 2 3 4 1 2 1 2 28
NO.21 1 4 4 1 2 1 2 1 2 1 4 1 2 1 1 28
NO.22 1 4 3 1 2 3 2 1 2 1 4 1 2 1 2 30
NO.23 1 3 4 1 1 4 2 1 2 1 3 1 2 1 1 28
NO.24 3 4 4 1 5 4 3 1 3 2 3 4 1 3 2 43
NO.25 3 4 4 1 5 4 3 1 2 3 4 4 2 2 2 44
NO.26 3 4 4 2 1 4 2 2 2 3 4 4 2 3 1 41
NO.27 2 4 4 2 1 4 1 2 2 4 3 4 2 2 1 38
NO.28 1 4 3 1 2 2 1 1 2 4 2 3 1 1 1 29
NO.29 4 4 4 2 2 3 2 2 3 4 2 2 2 2 1 39
NO.30 2 3 4 1 2 4 3 2 3 4 4 2 1 2 1 38

1,15402 0,39 063 0,73 18 144 043 025 040 214 061 159 09 @ 064 025 1041
2989 5 1 1 5 4 8 7 9 8 61 66 23 83 4
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K: El nimero de items
Si*2: Sumatoria de Varianzas de los Items

M
o
[~

A

§T*2: Varianza de la suma de los Items
a: Coeficiente de Alfa de Cronbach

Columnal
K=
SUM. VAR.
VT

SECCION 1
SESSION 2

Alfa de Crobach

ANEXO 6. ENCUESTA DE ESTUDIO DE MERCADO

Columna2
15
13,52068966
60,07931034

1,071428571
0,774952649

0,830306409
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() ®
LAUREATE INTERNATIONAL UNIVERSITIES

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA CENTROAMERICANA

Buen dia, somos estudiantes de maestria de la Universidad Tecnoldgica Centroamericana

(UNITEC) y estamos haciendo un trabajo de investigacion sobre un producto financiero de Seguro

de Vida. Agradeceriamos su participacion voluntaria para contestar este cuestionario, los datos

seran manejados de forma confidencial. Favor marcar con una X o encerrar donde se indica.

Muchas gracias.

Parte | Informacién sobre preferencias de seguro

¢ Qué tanto conoce usted sobre los beneficios relacionados acerca de los tipos de seguros de vida?

(O Nada O Poco O Bastante O Mucho

¢Le interesaria obtener informacion acerca de los seguros de vida?
(O Nada (O Poco O Bastante O Mucho

¢QUE tan interesado estaria en contratar los servicios de un Seguro de Vida en Seguros

Continental, S.A.?
(O Muy Desinteresado () Desinteresado () Indeciso () Interesado() Muy Interesado

¢QUE tipo de seguros de vida prefiere?(marque todas las que apliquen)
() Seguro de Vida Individual

O Seguro Temporal

O Seguro de Vida Ahorro

O otros

¢Coémo le gustaria conocer los nuevos beneficios que ofrece un producto financiero de
Seguro de Vida?

O Facebook O Instagram O Television  QPeriodico O Radio

O Hojas Volantes

¢QUé beneficios desearia recibir en relacion a Seguros de Vida?
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10.-

O Precios (O Descuento por pagos adelantados (O Beneficio de ahorro
O Devolucion de % de Primas Pagadas

¢Cual es el precio mensual que usted esta dispuesto a pagar por un seguro de vida?

a) Afio 1 L.760.00a L.2,025.00
a. Afio 2 L.778.00a L. 2,080.00
b. Afio 3 L.800.00a L.2,140.00

En que monto de suma Asegurado estaria interesado

a) L.100,000.00
b) L.200,000.00
c) L.300,000.00

¢En que rango salarial se encuentra usted?

O Menor de L.15,000.00 (O L.15,001.00 a L.25,000.00  (L.25,001.00 a L.35,000.00
(O Mayor de L.35,000.00

¢Cual de las siguientes compafiias de Seguros es de su preferencia?
O Ficohsa O Seguros del Pais O Mapfre
O Seguros Atlantida () Equidad O Otros
O No tengo seguros

Informacién sociodemogréfica

¢ Qué edad tiene?

O 20a29 O 30a39 O 40a49 O50a59 (060 a 65
Estado Civil
() Casado (O Soltero O Divorciado O Viudo

Nivel Académico

(O Secundaria O Universitario O Postgrado O Doctorado
Ocupacién

(O Empleado O Comerciante O oOftros

Sexo

O Masculino O Femenino

iMuchas Gracias!

82



ANEXO 7. CONTRATO DE REASEGURO VIDA

Primas Anuales de riesgo por cada 1000 de capital en riesgo reasegurado

EDAD ALCANZADA | VALOR DEL REASEGURO

20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

1,43
1,43
1,42
1,40
1,37
133
1,30
1,28
1,28
1,28
1,30
1,34
1,37
1,43
1,50
1,58
1,80
1,94
194
2,09
2,27
2,47
2,67
2,90
3,14
3,41
3,69
3,99
431
4,66
5,03
548
5,97
6,53
7,17
7,85
8,60
9,37
10,19
11,08
12,06
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ANEXO 8. COTIZACION DE VEHICULO

casA
Jaan

Marca: Isuzu, Tipo Pick-Up Afo0:2016

«ale’  cotizacion
ISU2U

&

Fecha: martes, 13 de septiembre de 2016
Cliente:  Sr. Ing. Wolfang H. Cardona / MHS / Su Oficina.
Direccién: San Pedro Sula, Honduras C.A.

Vehiculo: ISUZU pick up, doble cabina, 4x2, (SMDLX).

Modelo: TFR54JDLCMAG-05A018, D-MAX, Nuevo.

Motor: 2,500CC Turbo-Diesel Inyeccion Directa, 4 Cilindros, 79 Hp.
Capacidad: Cabina 6 personas, 2,200 Lbs.

Transmision: Manual de 5 Velocidades y marcha atras.

Frenos: Hidraulicos asistidos por vacio.

Llantas: 195R15C, radiales de labor semipantaneras, rines normales.
Tanque: Capacidad de 76 Litros. (20 Galones de combustible).
Direccion:  Completamente hidraulica.

Extras: Antena, parlantes, espejos exteriores e interior, consola central, luz
interior, encendedor, cenicero, guantera con llave, seguro al timodn, soleras,
monedero, cinturones,apoya cabezas, asientos de vinilo, parabrisas

laminado luz placa, copas tratamiento anticorrosivo, paila de doble forro con
ganchos externos, frenos delanteros de disco ventilado, tambor trasero de
zapatas, herramientas , manual para el conductor | paguete aislante, paquete
exterior negro, protector trasero cabina, bumper trasero negro, aire
acondicionado.

Especial Obsequio
Contado: US$ 20,000.00 clu Protector, Radio CD, Blue tooth
ISV: US$ 3,000.00 Polarizado, Alfombras.
Prlma US$ GIQUUDO AR AN TN AR A AT AR AR AT RRLR
Letras: US$ 3,220.00 (05LETRAS)
Entrega: Inmediata. Color Segan Disponibilidad.
Validez: 05 dias Calendario, a partir de la fecha.

Respaldo:  Garantia de fabrica, servicio de taller y repuestos.

Adinr marclindlmnndo-



ANEXO 9. NUEVA UBICACION DE AGENCIA CORPORATIVA

& Seguros
p= Continental

Estacion F.E.N.N. )

Q Banco Promerica Q Acosa

Boulevard Morazan

Boulevarg Morazan
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£
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