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EN SAN PEDRO SULA

AUTORES
MARJORY JANNETH ALVARADO CHAVEZ
SUSANA PATRICIA TORRES CASTILLO

RESUMEN

La presente investigacion muestra los resultados de un estudio de prefactibilidad para la
creacion de una correduria de seguros en la ciudad de San Pedro Sula, Cortes. Actualmente, solo
se cubre un porcentaje minimo del mercado en primas de seguros a pesar de que los antecedentes
muestran que en los Ultimos afos se ha incrementado el interés en la poblacion por obtener
seguros para cubrir diferentes riesgos. Se establecié como objetivo determinar si es factible o no
crear una correduria de seguros en la ciudad de San Pedro Sula. La hipotesis de investigacion
indica que es econdmicamente rentable si genera una TIR mayor al costo de capital. Se
implementd una metodologia con enfoque mixto, disefio no experimental, transeccional y alcance
descriptivo. Se aplicaron 384 encuestas para determinar la demanda del mercado. Se defini6 el
equipo minimo requerido, la localizacion, la estructura de personal, procesos y base legal a
requerir. Se efectuaron los célculos econdmicos para determinar la rentabilidad. Los resultados
obtenidos demuestran un VPN L 288,766.31 y una tasa de retorno del 21% mayor al costo de
capital del proyecto, recuperando la inversion en 4 afios y 8 meses por lo que se acepta la
hipoétesis de la investigacion planteada y se concluye que es factible crear la correduria de seguros

en San Pedro Sula.

Palabras claves: (Seguros, correduria de seguros, prefactibilidad, primas, corredor)
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AUTHORS
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ABSTRACT

The present investigation shows the results of a pre-feasibility study for the creation of an
insurance brokerage in the city of San Pedro Sula, Cortes. Currently, only a minimum percentage
of the market in insurance premiums is covered, although the prior history shows that in recent
years there has been an increase in interest of the population to obtain insurance to cover different
risks. The objective is to determine if it is feasible or not to create an insurance brokerage in the
city of San Pedro Sula. The research hypothesis indicates that it is economically profitable if it
generates an IRR greater than the cost of capital. A methodology with mixed approach, non-
experimental and transactional design and descriptive scope was implemented. 384 surveys were
applied to determine the market demand. The minimum required equipment was defined, the
location, the people structure, processes and legal basis to be required. The economic calculations
were made to determine the profitability. The results obtained shows a VPN L 288,766.31 and a
return rate of 21% higher than the capital cost of the project, the recovery of the investment is in
4 years and 8 month for which the hypothesis of the proposed research is accepted and it is

concluded that is feasible create the insurance brokerage in the city of San Pedro Sula.

Key Words: (Insurance, brokerages, prefeasibility, premium, brokers)
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

En el presente Capitulo I, se establecen los elementos fundamentales para llevar a cabo el
proceso de investigacion, definiendo claramente los antecedentes que respaldan el estudio, los
objetivos, las preguntas de investigacion y por ultimo la justificacion de este estudio. Esta

estructura definira de una forma clara y precisa todos los detalles de la idea de investigacion.

1.1 INTRODUCCION

Si bien es cierto que comprar un seguro para prevenir eventualidades no es una
caracteristica predominante en las costumbres de consumo de las personas en general,
encontramos que las necesidades de seguridad y proteccion son propios del comportamiento del
ser humano, tal como lo manifiestan las teorias psicologicas propuestas por Abraham Maslow.
En la busqueda de cubrir estas necesidades, a lo largo de la historia de la humanidad las personas
han recurrido a diferentes mecanismos para satisfacer estas necesidades, luego de haber cubierto
las necesidades vitales de supervivencia, de tal manera que se obtenga una base que asegure su

integridad fisica, ingresos y recursos.

Tratandose de esta cultura de prevencion y aseguramiento, el sistema econdmico de las
grandes sociedades ha puesto a disposicion de sus miembros una variedad de instrumentos de
cobertura de riesgo para diferentes tipos de eventualidades, entre los mas comunes encontramos
los seguros de vida, seguros médico hospitalario, seguro de accidentes personales, de proteccion
patrimonial, etc. En la ciudad de San Pedro Sula actualmente operan 11 compaiiias aseguradoras
que ofrecen este tipo de productos para cobertura de riesgos. Estas compafiias se apoyan en
agentes que promueven el uso de los seguros y son denominados corredores de seguros y

corredurias.

Tomando en cuenta los resultados obtenidos en los ultimos afios, un corredor de seguros
que maneja una cartera de aproximadamente 170 clientes entre personas naturales y clientes
corporativos, ha manifestado su deseo de constituir una correduria para continuar creciendo

eficientemente.



Para ello, le hemos propuesto realizar un estudio de prefactibilidad que nos ayudara a
determinar la demanda actual del mercado, la viabilidad técnica, econdémica y financiera de

organizar una correduria de seguros en la ciudad de San Pedro Sula.

Para realizar dicho estudio se hace uso de los procesos sefialados por la metodologia de
investigacion, con el objetivo de obtener los datos necesarios para analizar las probabilidades de
éxito o fracaso de dicho ejercicio. Asimismo, se analizan los antecedentes del problema y de la
situacion actual del mercado de seguros a nivel global y local. Se realiza la revision de la
literatura para obtener datos en forma clara y objetiva que ayude a determinar las respuestas de la

investigacion.

1.2 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

Desde que el corredor de seguros inicid sus operaciones, ha obtenido un crecimiento en

sus ventas y en el namero de clientes que atiende.

Los siguientes datos son valores relacionados al volumen de ventas obtenido en los

ultimos afios, proporcionado por el corredor de seguros:
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Figura 1. Resultados en ventas del corredor de seguros (2015-2018)
Fuente: (René Pazzetti, 2019)



En la Figural se puede observar el comportamiento ascendente de los resultados de las
ventas realizadas por el corredor de seguros en los ultimos cuatro afios. Cabe mencionar que el
ultimo afio, el corredor de seguros no sobrepasoé el resultado del afio anterior por no haber podido
cumplir con requisitos de documentacion y temas administrativos para lograr facturar un nimero

determinado de pdlizas, lo cual impact6 en el resultado de su cierre anual.

El suefio del corredor es dejar un legado a sus hijos, sobre todo a su hijo mayor que es de

condicion especial, por tal motivo anhela dejar la correduria como legado.

Adicional y yendo al caso mas extremo; si el corredor de seguros queda inhabilitado su
cartera de clientes se le asignaria a otra persona o en su defecto bajo la administracion de las

aseguradoras; por lo tanto, no podria ceder su cartera a quién el designe y perderia los ingresos.

Entre la variedad de coberturas de riesgo que actualmente ofrecen las compafiias

aseguradoras en San Pedro Sula, se enumeran las siguientes:

1) Seguros de vida (individual y colectivo)

2) Seguros de accidentes personales

3) Seguros por enfermedades y hospitalizacion
4) Seguros contra incendios

5) Seguros de vehiculos

De acuerdo con el informe preliminar de informacion financiera del sector asegurador
hondurefio al 30 de septiembre de 2018, el ramo con mayor cuota de mercado en primas resultd
ser Vida Colectivo con un total de L. 2,240.1 MM, seguido por Incendio y Lineas Aliadas con L.
1,731.5 MM vy en tercer lugar el rubro de Salud y Hospitalizacion con L.1,500.5 MM, los tres
rubros anteriores representan el 65.7% del total del primaje del sistema asegurador. (CAHDA,

2018)
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Figura 2. Comparacion de la situacion de primas por ramo de seguros
Fuente: (CAHDA, 2018)

La Figura 2 muestra los resultados del sistema asegurador en primas de seguros, en el cual

se observa un crecimiento del mercado entre septiembre 2017 y septiembre 2018.
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Figura 3. Comportamiento del parque vehicular en Honduras
Fuente: (BCH, 2018)

Se puede considerar una oportunidad para aumentar las ventas en seguros de vehiculos y
automotores, la tendencia de crecimiento del parque vehicular reflejado en los ultimos afios, ver
figura 3, tal como lo muestran los datos proporcionados por el Banco Central de Honduras en su

Informe Honduras en Cifras 2015-2017 (BCH, 2017, p. 26).



En dicho informe también se observa un crecimiento en la construccion de edificaciones
para residencias, edificios comerciales, industriales y otros que también representan una
oportunidad para la oferta de coberturas de seguros para este sector. La figura 4 muestra el

crecimiento de este rubro.
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Figura 4. Comportamiento del sector de construccion 2017
Fuente: (BCH, 2018)

Uno de los sectores de mayor preocupacion entre la poblacion es la cobertura relacionada
con salud, dado que el aumento en el nimero de hospitales que dispone el sistema de salud
publica no es proporcional al crecimiento de la poblacion. La figura 5 muestra esta diferencia

entre numero de hospitales publicos y privados.
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Figura 5. Oferta de hospitales a nivel nacional
Fuente: (BCH, 2018)



La Figura 5 se observa que el sector privado ha venido realizando inversion en el sector de
hospitalizacion, no asi las instituciones del estado encargadas de la construccion y mejoras a la
infraestructura de este tipo de edificaciones, en lo cual existe una necesidad de la poblacion de

hacer uso de los sistemas de salud en el sector privado.

Otra situaciéon que se manifiesta en el sector de salud se refleja en la Figura 6, donde
muestra los datos relacionados al nimero de asegurados por el Instituto Hondurefio de Seguridad
Social y que actualmente estd siendo beneficiada por este sistema de proteccion, en comparacion

con el total de la poblacion que reside en la ciudad de San Pedro Sula.

De acuerdo con esta informacion, existe un aproximado de 536,000 ciudadanos que viven
en San Pedro Sula que no alcanzan este beneficio. Las observaciones efectuadas anteriormente
suponen un interés de la poblacion de obtener coberturas de seguros en el sector de salud para

cubrir situaciones de riesgo por enfermedades o accidentes personales.
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Figura 6. Poblacion de San Pedro Sula beneficiada por el IHSS
Fuente: (BCH, 2018)

Adicionalmente y tomando en cuenta los resultados del indicador en el Producto Interno
Bruto de los ultimos afios, el pais muestra un crecimiento en dicho factor de evaluacion, lo que
supone una mejora proporcional del ingreso per cépita que se traduce en mejora del poder

adquisitivo de los ciudadanos, tal como lo muestra la Figura 7 elaborada de acuerdo con la



informacion proporcionada por el Banco Central de Honduras en su informe Honduras en Cifras

2015-2017.
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Figura 7. Resultados del Producto Interno Bruto per Capita
Fuente: (BCH, 2018)

Adicional a los antecedentes descritos, se realizaron acciones con el objetivo de obtener

acceso a estudios previos relacionados con el tema de investigacion.

Al respecto, se logro obtener acceso en la Universidad Tecnoldgica Centroamericana
(UNITEC), campus de San Pedro Sula, a una tesis de postgrado desarrollada en el 2013,
nombrada Evaluacion de la Prefactibilidad de una Correduria de Seguros en San Pedro Sula,
Cortés, sustentada por Luis Alain Castro Quesada y Daniel Andres Kattan Lockmer. La
investigacion realizada en esta tesis mostrd que existe un mercado que tiene interés en este tipo
de servicio y concluy6 que era factible la creacion de la correduria en San Pedro Sula, después de

haber realizado la evaluacion econdmica y de haber obtenido una TIR mayor a su costo de

capital.

Se realizaron visitas a la Universidad Nacional Autonoma de Honduras en su campus en
San Pedro Sula, pero no se obtuvo ninglin resultado de la busqueda, dado que el personal
encargado de la biblioteca no tiene disponible las tesis para quién desea revisarlas, debido a que

se encuentran almacenadas en las bodegas de la universidad.
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Figura 8. Comportamiento del mercado de primas totales en seguros
Fuente: (CAHDA, 2018)

Asimismo, se visitaron los campus de la Universidad Catolica de Honduras (UNICAH) y
de la Universidad de San Pedro Sula (USAP), y no se encontrdé ninguna tesis de investigacion

sobre el tema de prefactibilidad de creacion de una correduria de seguros.

1.3 DEFINICION DEL PROBLEMA

Tomando como base la informacidon proporcionada por el corredor en cuanto al incremento
de la cartera de clientes que ha venido obteniendo afio con afio, y los datos proporcionados por la
Camara Hondurefia de Aseguradores; se realizard un estudio de mercado, técnico y financiero

para determinar si es factible crear una correduria de seguros en la ciudad de San Pedro Sula.
1.3.1 ENUNCIADO DEL PROBLEMA

En los tltimos afios ha incrementado la produccion de primas de seguros en los diferentes
tipos que existen y el corredor de seguros Unicamente estd cubriendo una minima parte del
mercado asegurador, lo que significa la existencia de una brecha que representa una oportunidad
de mercado y crecimiento, ademas de cumplir el suefio de dejar el legado a sus hijos y amparar
la cartera de clientes bajo una correduria constituida. Sin embargo, se desconoce si abrir una
correduria de seguros en San Pedro Sula es realmente factible en cuanto a rentabilidad del

proyecto.



1.3.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

La formulacion del problema respalda el objetivo general de la investigacion formulada a

través de una pregunta clara para orientar su solucion.

(Es factible desde la perspectiva del estudio de mercado, técnico y financiero abrir una

correduria de seguros en la ciudad de San Pedro Sula?

1.3.3 PREGUNTAS DE INVESTIGACION

1) ¢Cual es la demanda actual en el mercado de San Pedro Sula hacia la adquisicion de seguros?

2) (Cuadles son las corredurias de seguros que hay en el mercado de San Pedro Sula?

3) (Cuales son los tipos de seguro mas solicitados en San Pedro Sula?

4) ¢;Cuanto estan dispuestos a pagar las personas por un seguro?

5) (Cuales son las mejores estrategias de venta para ofrecer seguros?

6) (Cuales son los requerimientos legales que se deben cumplir para establecer una correduria
de seguros?

7) ¢Cudl es la localizacion mas adecuada para establecer la oficina de correduria?

8) ¢Cual es la estructura organizacional minima para un manejo eficiente de una correduria?

9) (Coémo funciona la relacion entre la aseguradora, la correduria y el cliente?

10) (Cuadl sera el espacio fisico necesario para las operaciones de la empresa?

11) ;Qué mobiliario y equipo se requerira para las oficinas de la empresa?

12) {Qué insumos se necesitan para el funcionamiento de la empresa?

13) (Cudles son los convenios o alianzas entre las aseguradoras y corredurias de seguros en
cuanto a pago de comisiones?

14) ;Cuéles son los costos en que incurre una correduria de seguros?

15) (Cudl serd la inversion inicial para este proyecto?

16) ;Como afecta la inflacion al mercado de seguros?

17) ;Cudl es la tasa de interés para préstamos actual en el mercado?



1.4 OBJETIVOS DEL PROYECTO

En el presente estudio se establecen objetivos que dardn la orientacion a la investigacion

para lograr conocer y entender los resultados que se obtengan.

1.4.1 OBJETIVO GENERAL

El objetivo general nos dirigira hacia la busqueda de la solucion del problema, y se plantea

en tres niveles esenciales: ;qué hacer?, ;como hacerlo? ;y para qué hacerlo?

Determinar si es factible crear una correduria de seguros en la ciudad de San Pedro Sula,

Honduras.

1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1) Determinar la demanda actual del rubro de seguros a través de un estudio de mercado.

2) Identificar los equipos, ubicacion, organizacion humana y juridica y los procesos necesarios
para llevar a cabo el proyecto por medio del estudio técnico

3) Evaluar si la creacion de una correduria es rentable o no mediante un estudio financiero

aplicando las técnicas de TIR y VPN.

1.5 JUSTIFICACION

Es conveniente llevar a cabo esta investigacion pues a través de ella se determinara si la
creacion de una correduria de seguros en San Pedro Sula sera rentable o no. Los resultados del
estudio seran de utilidad para el corredor de seguros debido a que obtendra toda la informacion
necesaria para poder evaluar todos las ventajas y riesgos que podria tener al poner en marcha el

proyecto.

Asimismo, la investigacion proporcionara implicaciones practicas. De acuerdo con los
resultados publicados por la CAHDA en los ultimos cinco afios ha existido aumento en la
produccion de las primas de seguro, el cual nos indica que hay interés en las personas en la
adquisicion de seguros, lo cual representa una oportunidad de crecimiento para el corredor de

seguros.
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CAPITULO II. MARCO TEORICO

En el presente capitulo se realiza una revision bibliografica de las fuentes de informacién
orientadas al tema de investigaciéon. Se citan las fuentes mas importantes y relevantes que

aportan el sustento de la investigacion.

2.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

La industria de seguros es un sector vinculado al sector econdémico y financiero, por lo que
se hace necesario revisar las perspectivas y previsiones a nivel global y sus efectos en el mercado

asegurador.

De forma trimestral, la Fundacion MAPFRE, realiza una serie de publicaciones de los
resultados de sus investigaciones relacionadas al comportamiento de las economias a nivel global

y sectorial, y sus efectos en la industria de los seguros.

De acuerdo con el informe denominado Panorama Econdémico y Sectorial 2019, la
economia mundial se acerca a un ciclo de desaceleracion producto de las politicas de
proteccionismo de la administracion Trump y sus efectos en la economia China. Se anticipa un
crecimiento mundial para el 2019 cerca del 3.3% en comparacion con 3.6% del 2018, con el

resultado de un aumento en los costos financieros (Fundacion MAPFRE, 2019b, p. 13).

El crecimiento de la actividad econémica favorece al mercado asegurador a nivel global,
al aumentar los indices del Producto Interno Bruto producird un incremento en las primas de
seguros mundiales, dada su fuerte vinculacion con el comportamiento del ciclo econdmico. De
igual forma el aumento en los tipos de intereses ayudard a mejorar la rentabilidad de las
compaiiias aseguradoras con la mejora en el negocio asegurador de vida y rentas vitalicias

(Fundacion MAPFRE, 2019b, p. 73).

Es importante destacar el papel que desempenan las corredurias de seguro en el mercado
de seguros. Ser mediadores entre las aseguradoras y el cliente, hace que el éxito de su desempefio
sea proporcional a la calidad de su asesoria individual. Las corredurias se encargan de gestionar

ante las aseguradoras las necesidades del cliente y apoyarles en casos de siniestros.
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El rol que realizan las corredurias tiene cada vez mayor importancia en el mercado de los
seguros, la competencia es cada dia mas fuerte entre las aseguradoras y cada vez son mas las
personas que prefieren los servicios de una correduria con el objetivo de obtener una

comparacion de los productos de seguros existentes en el mercado asegurador.

En funcién de esta preferencia, se abre una oportunidad para las corredurias y los
corredores de seguros que, al cumplir con su funcién de intermediario, obtiene el beneficio

subyacente en el pago de las primas de seguros contratadas por el mercado objetivo.

En un escenario donde la globalizacion, los avances en tecnologias y comunicaciones
avanzan a pasos acelerados, es vital adoptar estrategias que permitan a las compaiiias
aseguradoras y corredurias ofrecen un servicio diferenciado que aporte valor agregado al cliente.
La digitalizacion de la informacion provee a los usuarios de seguros la oportunidad de estar mas
informados sobre sus gestiones, asi como de acceder de forma inmediata a las coberturas

incluidos en sus poélizas.

De acuerdo con la publicacién en su sitio web, Deloitte afirma que los nuevos avances
tecnologicos transformaran el sector de las compaiiias aseguradoras en el mundo, dejando a un
lado la actual oferta. El aprovechamiento de la digitalizacion promete grandes cambios, para el
ano 2020 la cuota de mercado de las compaiiias que ofrezcan soluciones digitales superara su

facturacion mas allé de los 15 billones de euros (Deloitte Global, 2019).

2.1.1 ANALISIS DEL MACROENTORNO

El Ranking de los Mayores Grupos Aseguradores Europeos, es publicado por la
Fundacion Mapfre en su portal en linea. El informe realiza este analisis conforme al volumen de
primas a nivel global. Para la elaboracion de este ranking, la institucion hace uso de los datos

publicados por los propios grupos aseguradores en sus informes anuales.

Para el 2017 los resultados de la evaluacion se vieron afectados por dos hechos
importantes, los bajos intereses en sector financiero que afectaron el desarrollo de los negocios en

vida ahorro y rentas vitalicias, asi como el rendimiento de las inversiones.

Por otra parte, los fendmenos catastroficos en diferentes regiones que impactaron en forma
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negativa en los resultados de negocios en el ramo de No Vida, debido a la elevada siniestralidad.

(Fundacion MAPFRE, 2018b, p. 11).

Los resultados en este ranking entre grupos de aseguradores son afectados por diferentes
circunstancias presentes en la region en la que llevan a cabo sus operaciones. Para el caso, los
grupos con operaciones en el Reino Unido, ha sido afectados por la revision de la tasa impuestos
que es utilizada para calcular las indemnizaciones en caso de lesiones corporales. Otros grupos de

aseguradores europeos han sido afectados por la reforma fiscal estadounidense.

Otros factores que afectaron las operaciones de las aseguradoras fueron las catastrofes

naturales, principalmente las que afectaron al continente americano.

Los huracanes Harvey, Irma y Maria que impactaron en el litoral atlantico de Norteamérica
y en el Caribe en el tercer trimestre del afio, los dos terremotos acaecidos en México en
septiembre, y los incendios forestales de California en el cuarto trimestre de 2017, influyeron

negativamente en el resultado técnico de la mayoria de los grupos. (Fundacion MAPFRE, 2018b,

p.17)

En el ranking total de aseguradores en Europa mostrado en la tabla 1, el grupo francés Axa
lidera por los resultados en el volumen de primas al 2017. Axa tiene mucha presencia en Europa

y es una de las aseguradoras mas importantes en Espafia por su volumen de negocios.

Tabla 1. Mayores aseguradores europeos, 2017

# GRUPO PAIS

1 AXA Francia

2 ALLIANZ Alemania
3 GENERALI Italia

4 PRUDENTIAL Reino Unido
5 ZURICH Suiza

6 TALANX Alemania
7 CNP Francia

8 AVIVA Reino Unido
9 CREDIT AGRICOLE ASSURANCES Francia
10 MAPFRE Espana

11 AEGON Holanda

13



Continuacion de tabla 1.

GRUPO PAIS
12 BNP PARIBAS CARDIF1 Francia
13 POSTE VITA Italia
14 ERGO Alemania
15 COVEA Francia

Fuente: (Fundacion MAPFRE, 2018b)

Un criterio de clasificacion similar se presenta entre las empresas de correduria a nivel
mundial. De acuerdo con el volumen de ingresos obtenido en el 2017, la revista Business
Insurance publica el ranking de los diez primeros brokers de seguros en el mundo, que generaron

en conjunto un total de ingresos de 47 mil millones de dolares, un crecimiento del 2.7% mas que
el 2016.

Brokers es el término utilizado en el mundo anglosajon para referirse a los corredores o

corredurias de seguros.
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Figura 9. Mercado total: ranking total de grupos aseguradores europeos, 2017.
Fuente: (Fundacion MAPFRE, 2018b)

El Grupo Marsh & McLennan Companies, que posee una plantilla de 54,000 empleados en

el mundo y esta presente en mas de 100 paises, lidera al 2017 el ranking mundial de brokers de
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seguros, seguido de Aon y Willis Towers Watson. Bussines Insuranse afirma que “El aumento en
las fusiones y adquisiciones en los tltimos afios ha traido un cambio significativo a la industria de
seguros, lo que se refleja en la clasificacion de Business Insurance de las firmas de la industria

(Business Insurance, 2019)

Rank  Company 2017 brokerage revenue
1 Marsh & McLennan Cos. Inc.! $14,035,000,000
2 Aon PLC $9,966,000,000
3 Willis Towers Watson PLC $8,116,000,000
- Arthur J. Gallagher & Co. $4,539,400,000
5 BB&T Insurance Holdings Inc. $1,918,256,000
6 Hub International Ltd. $1,870,974,000
7 Jardine Lloyd Thompson Group PLC $1,865,107,940
8 Brown & Brown Inc. $1,857,270,207
9 USI Insurance Services LLC? $1,635,038,677
10 Lockton Cos. LLC $1,564,289,000

' Announced agreement to buy Jardine Lloyd Thompson Group PLC in September 2018; * Acquired Wells Fargo
Insurance Services USA Inc. in November 2017, Key Insurance & Benefits Services Inc. in May 2018.
Source: 8l survev

Figura 10. Mayores Brokers de Seguros en el Mundo
Fuente: (Business Insurance, 2019)

2.1.2 ANALISIS DEL MICROENTORNO

En la revision de las fuentes bibliograficas sobre estudios de investigacion relacionada con
el mercado de seguros, encontramos las publicaciones realizadas por la Fundacion MAPFRE

cuyo objetivo es difundir el conocimiento, la cultura del seguro y de la prevision social.
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Figura 11. Crecimiento economico del mercado asegurador en América Latina y el PIB
Fuente: (MAPFRE, 2018a)
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En su informe El Mercado Asegurador Latinoamericano en 2017, se afirma que en la
ultima década se han producido cambios importantes en el mercado asegurador en América
Latina a partir de la actualizacion de legislaciones que han propiciado la apertura de los mercados
y la creacion y distribucion de productos mas accesibles a la poblacion. (Fundacion MAPFRE,

2018a, p. 9)

De acuerdo con el estudio, América Latina recupero el crecimiento en 2017 (1.3% del
PIB). En el 2017, el volumen total de primas en América Latina y el Caribe ascendib a 159,217

millones de dolares. (Fundacion MAPFRE, 2018a, p. 25)

Esta recuperacion econdmica ha favorecido al desarrollo del mercado asegurador, el cual se
encuentra ligado al comportamiento del ciclo economico de la region. La figura 11 refleja el

comportamiento de las primas de seguros comparada con la evolucion del PIB a nivel regional.

Siendo América Latina una region vulnerable a las catastrofes naturales, es importante
destacar que durante el 2017 se produjeron 19 catastrofes naturales y siniestros provocados por la
mano del hombre en el medio ambiente. Estos incidentes causaron 1,375 victimas y dafios
economicos estimados en 31.6 mil millones de dolares, de los cuales solo 5.1 mil millones

estaban asegurados.
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En conjunto, los huracanes Harvey, Irma y Maria, causaron mas de 200 muertes y pérdidas

econdmicas estimadas en 196 y 342 mil millones de ddlares.

A las estimaciones anteriores, se suman otras catastrofes que tuvieron impacto importante
en América Latina, los terremotos de México que ocasionaron 298 muertes y pérdidas

econdmicas entre 1.3 y 3.7 mil millones de dolares (Fundacion MAPFRE, 2018a, p. 25).

Las previsiones en seguros sobre las catastrofes naturales tendran un impacto notable en las
tarifas de seguros y las contrataciones de los reaseguros, debido al impacto de la siniestralidad

sobre el resultado de las operaciones de las empresas.

El estudio realizado por (Fundacion MAPFRE, 2018a, p. 25) denominado El Mercado
Asegurador Latinoamericano en 2017, hace referencia en un apartado especial al tema de
Inclusion Financiera en Seguros, cuyo enfoque se determina por el acceso de la sociedad a
productos que permitan la proteccion contra riesgos basicos (vida, salud, accidentes, propiedad y

responsabilidad).

El andlisis de las barreras a la inclusion financiera en seguros es definido desde la
perspectiva de la demanda por la reducida renta de la poblacion objetivo que apenas alcanza para
cubrir las necesidades bésicas de la poblacion y con pocas posibilidades de crecimiento a futuro,

y por otro lado el bajo grado de educacion financiera que caracteriza a la poblacion.

La otra perspectiva es la oferta por la existencia de modelos de negocios que no se adaptan
a las condiciones de los mercados, el disefio mismo de los productos que permita la
simplificacion del para enfrentar los bajos niveles de educacion financiera, y por otro lado los
mecanismos de distribucion que hacen uso de los tradicionales agentes y corredores, haciendo

necesaria la adaptacion de nuevos canales de distribucion que sea mas accesibles a la poblacion.

Adicionalmente, se requiere adoptar ciertos cambios en las leyes relacionadas que permitan
el crecimiento de seguros a la medida de las necesidades de la poblacion excluida, mediante
incentivos para la innovacién de productos, incentivos de reduccion de costos y la

implementacién de proyectos pilotos sobre nuevos productos y mecanismos de distribucion.
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2.1.3 ANALISIS INTERNO

Para abordar el tema de seguros y la demanda de los mismos entre la poblacion hondurefia,
abordamos el tema a partir de la perspectiva de cultura de aseguramiento, participacion del

mercado y oferta de productos.
2.1.3.1 CULTURA DE ASEGURAMIENTO

El seguro es un instrumento utilizado por el sistema financiero que ofrece a las personas
naturales y organizaciones un mecanismo de prevencion contra riesgos de diferentes tipos. El
estudio de investigacion denominado: Definicion y Medicion de la Cultura Aseguradora.
Aplicacion al caso espaiiol, realizado por el area de Seguro y Prevision Social de MAPFRE,

define el termino cultura de aseguramiento de la siguiente forma:

En concreto, la cultura aseguradora se define como el proceso por el cual los ciudadanos mejoran
su comprension de la actividad aseguradora, sus conceptos y riesgos y, a través de la informacion,
la ensefianza y/o el asesoramiento objetivo, desarrollan las habilidades y confianza precisas para
adquirir mayor conciencia de los riesgos y oportunidades que ofrece el seguro, tomar decisiones
informadas, saber donde acudir para pedir ayuda y llevar a cabo cualquier accion eficaz para
mejorar su bienestar y seguridad. (Cabo Serrano, Alcala Lopez, & Rodriguez Lupianez, 2015)

En este sentido, la labor que realiza el corredor de seguros y las corredurias se vuelve
fundamental en su papel de asesor y educador, ofreciendo la informacion amplia y objetiva de las
opciones que hay en el mercado asegurador en Honduras, para prevenir riesgos en diferentes
areas. Se trata de una relacion de apoyo que va mas alld de la venta del instrumento financiero,
dado que el corredor procura brindar ayuda no solo en el momento de la contratacion del seguro,

sino también en casos de siniestros.

Es importante puntualizar que la cultura de aseguramiento debe ser una conducta que la
poblacion debe de obtener a través del conocimiento de la prevencion y de los mecanismos que el
sistema financiero ofrece. Estos términos y sus condiciones son parte de la educacion financiera
que debe estar disponible para la poblacion a través de las instituciones publicas y privadas del

pais, para asegurar la correcta toma de decisiones a corto y largo plazo.

El Banco de Desarrollo de América Latina en su documento denominado: La educacion
financiera en América Latina y el Caribe. Situacion actual y perspectivas, define el término

educacion financiera asi:
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La educacion financiera se define como: el proceso por el cual los consumidores/inversionistas
financieros mejoran su comprension de los productos financieros, los conceptos y los riesgos, y, a
través de informacion, instruccion y/o el asesoramiento objetivo, desarrollan las habilidades y
confianza para ser mas conscientes de los riesgos y oportunidades financieras, tomar decisiones
informadas, saber a donde ir para obtener ayuda y ejercer cualquier accion eficaz para mejorar su
bienestar economico. (Garcia, Grifoni, Lopez, & Mejia, 2013, p. 15)

Actualmente, el gobierno de Honduras lleva a cabo un programa de desarrollo como
Estrategia Nacional de Inclusion Financiera (ENIF), en el que la educacion financiera se presenta
como un pilar cuyo objetivo es minimizar las barreras de acceso a los servicios financieros de la

poblacion.

Parte de esta estrategia esta siendo apoyada a través de la Comision Nacional de Bancas y
Seguros (CNBS) por medio de una unidad definida como Gerencia de Proteccion al Usuario
Financiero, cuyo objetivo primordial es difundir la educacion financiera a nivel de todo el pais,

en colaboracion con diferentes instituciones publicas y privadas.

Recientemente, se realizo un Mapeo de Iniciativas de Educacion Financiera en Honduras
que actualmente existe una creciente oferta de iniciativas de educacion financiera cuyos objetivos
estan direccionados a la generacion de una cultura financiera, oferta que estd concentrada en su
mayor parte en los departamentos de Cortés y Francisco Morazan, especificamente en las zonas

urbanas.

El conocimiento en la temdtica financiera abrira el camino hacia la comprension del uso de
los seguros, el funcionamiento de los diversos productos de proteccion de riesgos, las

regulaciones sobre los mismos y los beneficios que se obtienen a través de estos.

2.1.3.2 PARTICIPACION DEL MERCADO

De acuerdo con la informacion publicada por la Comision Nacional de Bancas y Seguros
(CBNS) en su pagina web, a diciembre de 2018 operan en el pais 12 compaiias aseguradoras
legalmente autorizadas. Diez de ellas tienen sus oficinas principales operando en la ciudad de
Tegucigalpa y 2 en San Pedro Sula. Interamericana de Seguros, con el nombre comercial Ficohsa

Seguros, lidera el grupo con la mayor cantidad de funcionarios y empleados (Comision Nacional
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de Bancos y Seguros, 2018). La tabla 2 muestra el listado de estas compafiias. La figura 12

muestra sus resultados en primas totales entre 2017 y 2018.

Las cifras publicadas en el Informe Preliminar de Informacion Financiera del Sector

Asegurador Hondurefio, publicado por la Camara Hondurena de Aseguradores (CAHDA),

muestran los resultados de la participacion de las compaiiias aseguradoras en las primas totales

obtenidas en el afio 2018, mostrando resultados positivos en este ranking para Interamericana de

Seguros, seguida por Mapfre y Seguros Atlantida. (CAHDA, 2018, p. 4)

Tabla 2. Compaiiias aseguradoras operando en Honduras.

No | Instituciones de Seguros Nl(;mbre d? la HCE Inicio oG q Fulz?(;::rios
eferencia Operaciones Sucursales Agencias S Empleados
1 [Seguros Bolivar Honduras,| Seguros Davivienda 17-ene-1917 0 3 153
S.A.
2 [Pan American Life Palic 31-mar-1944 0 0 78
Insurance Company
3 [MAPFRE|SEGUROS MAPFRE|SEGUROS 9-jul-1954 2 0 182
HONDURAS, S.A.
4 |Interamericana de Seguros, Ficohsa Seguros 12-abr-1957 1 1 361
S.A.
5 |Seguros Continental, S.A. Continental 15-0ct-1968 0 1 67
4/
6 |Seguros Atlantida, S.A. Atlantida 1-ene-1986 4 0 228
7  [Seguros Crefisa, S.A. Crefisa 1-sep-1993 0 2 114
8 [Seguros Equidad, S.A. Seguros Equidad 24-mar-2000 1 2 101
9 Seguros del Pais, S.A Seguros del Pais 7-feb-2002 1 0 79
10 |Seguros Lafise (Honduras), Seguros Lafise 1-dic-2009 0 4 72
Sociedad Andénima
11 |ASSA Compaiiia de ASSA 1-mar-2013 0 1 52
Seguros, S.A. Sucursal
Honduras
12 |Seguros Banrural Seguros Banrural 25-ago-2016 0 0 25
Honduras, Sociedad
Andénima
Subtotal 9 14 1,512

Fuente: Comision Nacional de Bancas y Seguros (CNBS, 2018)
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Figura 12. Primas totales por compaiiia aseguradora (en millones de Lempiras)
Fuente: (CAHDA,2018)

El volumen de primas totales del mercado asegurador en Honduras en el 2018 ascendio a

8,322.8 millones de Lempiras. Este crecimiento represento el 7.4% con respecto al 2017.

De acuerdo con la tabla de proyecciones de crecimiento de América Latina y el Caribe,
2018-2019, publicados por la CEPAL, Honduras mostrard un crecimiento de 3.6% en el Producto
Interno Bruto, siguiendo un comportamiento similar al 2017 y 2018. A pesar de que no se
muestran cambios nobles de crecimiento econdémico, esta proyeccion favorece al mercado
asegurador al mostrar resultados positivos que generan un ambiente estable del

mercado.(CEPAL, 2018).

De la misma forma que la CNBS controla lo relacionado con las compaifiias aseguradoras
en el pais, también interviene en todo lo relacionado con el funcionamiento de los intermediarios
de seguros, pudiendo ser estos agentes independientes autorizados (corredores) o sociedades de
corretaje (corredurias), quienes deben de someterse a todas las regulaciones para poder operar de

forma autorizada en la Republica de Honduras.

Afio con afio estos intermediarios de seguros estan obligados a presentar la renovacion de

su inscripcion ante la CNBS. Ninguna compafiia aseguradora podrd pagar comisiones a los
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intermediarios sino ha renovado su inscripcion. De acuerdo con el registro publicado por la
Gerencia de Proteccion al Usuario Financiero (GPUF), actualmente se encuentran registradas y
debidamente autorizados un aproximado de 390 corredores y 160 corredurias a nivel nacional.

(GPUF, 2019).

2.1.3.3 OFERTA DE PRODUCTOS DE SEGUROS

La oferta de productos de seguros que existe en el mercado hondurefio se concentra en
similares caracteristicas entre las 12 compafiias aseguradoras que operan en el pais. El siguiente

es el listado de seguros en ramos de vida y no vida:

Seguros de Vida

1) Seguro de vida individual

2) Seguro de vida colectivo

Seguros No Vida

1) Seguro de accidentes personales
2) Salud y Hospitalizacion

3) Incendio

4) Vehiculos automotores

2.2 TEORIA DE SUSTENTO

En esta seccion se detallan las teorias de sustento acerca del rubro de seguros, en donde se
definiran y establecerdn las dimensiones, las variables y medicion que ayudaran a lo largo de la

investigacion.

2.2.1 SEGUROS

2.2.1.1 DEFINICION DE SEGUROS

CAHDA (2018), menciona que los seguros son un instrumento de prevision personal.
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Definen los seguros como una actividad de servicios financieros por la que se obliga a una
persona por medio del cobro de una prima, en caso llegar a existir una eventualidad, indemnizar a

otros el dafio producido.

2.2.1.2 TIPOS DE SEGUROS

Actualmente existen dos ramos de seguros, que son seguros de dafios y seguros de
personas. Dentro de estos ramos existen diferentes tipos de seguros que pueden ofrecer las

diferentes aseguradoras, cada una acorde al ramo autorizado que tiene por la CNBS.

Cada institucion de seguros tiene ciertas caracteristicas y condiciones que cada una

determinan. A continuacion, se detallan los diferentes tipos de seguros en forma general:

1) Seguros de vida: El seguro de vida es el pago del cual se depende del fallecimiento o

supervivencia del asegurado en un tiempo determinado (Fundacion MAPFRE, 2019a)

2) Seguros de accidentes personales: Son seguros individuales que cubren cualquier riesgo o
accidente de acuerdo con las condiciones de cada aseguradora y lo estipulado en la poliza.

(Fundacion MAPFRE, 2019a)

3) Seguros por enfermedades y hospitalizacion: Comunmente se le llama seguro de gastos
médicos. La finalidad de este seguro es pagar solo un porcentaje del costo total de cualquier
eventualidad, el cual varia y dependera de lo que establece la pdliza de seguro del asegurado.

(Fundacion MAPFRE, 2019a)

4) Seguros de vehiculos: Seguro que cubre cualquier eventualidad o accidente vehicular,

siempre bajos los acuerdos establecidos en la péliza de seguro. (Fundacion MAPFRE, 2019a)

5) Seguros de incendios: Este seguro tiene la finalidad de compensar los dafios ocasionados a

alglin bien que estd bajo cobertura de una poliza de seguro. (Fundacion MAPFRE, 2019a)

2.2.1.3 POLIZAS DE SEGUROS

Las polizas de seguros son contratos o documentos legales en donde se establecen todas

las condiciones generales y especificas, se determinan las cldusulas y términos de la cobertura
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dependiendo del tipo de seguro que el asegurador adquiera.

“Es la evidencia escrita y valida entre el asegurado y la aseguradora” (Camara Hondurena

de Aseguradores (CAHDA), 2018).

Todas las poélizas de seguros emitidas por las instituciones aseguradoras deben cumplir
con los requerimientos y regulaciones de la Comision ya que de lo contrario serd penalizada por

no cumplir con lo que establece la institucion reguladora. (Poder Judicial de Honduras, 2001)

2.2.1.4 CORREDURIA DE SEGUROS

Son sociedades mercantiles de cualquier naturaleza, inscritas en el Registro de Agentes y
Corredores de la Comision, cuya funcion es ser intermediario en los negocios de seguros entre las
personas que requieren el seguro y las aseguradoras. (Comision Nacional de Banca y Seguros,

2019)

Quien vende el producto, que en este caso es el seguro, es la aseguradora por medio de una
correduria que sirve de intermediario y que a su vez cuenta con corredores de seguros que estan

autorizados para servir como asesor para el cliente final.

A cambio de este servicio de ser intermediario, perciben una comision y sin relacion de

dependencia con las partes.

Segun la Ley de instituciones de seguros y reaseguros, basado en el articulo 94; todo
corredor independiente, dependiente o correduria de seguros se requiere la autorizacion previa de
la Comision Nacional de banca y Seguros y debe mantener vigente el certificado que emite esta

institucion y ademas debera sujetarse a todas las demas disposiciones que demande la Comision.

También menciona que todo corredor independiente o correduria de seguros esta regulado
por un contrato con las aseguradoras con quien trabaja como intermediario en el asegurador y la
aseguradora. El contrato pasa por la Comision para llevar un control y que se respeten los

acuerdos y articulos que se estipulan en la ley de seguros y reaseguros.
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2.2.1.5 PRIMAS DE SEGUROS

Se define prima de seguros a la cuota monetaria que el asegurado debe pagar a cambio de
la cobertura del riesgo que el contrato de seguro convenido garantiza. (Poder Judicial de

Honduras, 2001)

El asegurador paga la prima y puede llegar a negociar si el pago lo hace de un solo o en
cuotas. Toda esta informacion se revisa con el corredor de seguro y €l se encarga de tramitar esto

con la aseguradora.

2.2.2 PREFACTIBILIDAD

2.2.2.1 DEFINICION

Prefactibilidad es un estudio que ayuda a determinar si es viable o no llevar a cabo un
proyecto, con el fin de tomar decisiones correctas. Se analiza toda la informacion necesaria para

que el riesgo econdmico sea lo minimo posible.

“En esta etapa se profundizan la investigacion con fuentes secundarias y primarias para el

estudio de mercado” (Baca Urbina, 2013, p.5)

Adicional, se analiza la parte técnica, econdmica y financiera para poder determinar si el
proyecto resulta rentable o no. A continuacion, se desglosa como se estructura el proceso de un

estudio de prefactibilidad.

2.2.2.2 PROCESO DE PREPARACION DE LA PREFACTIBILIDAD

En esta parte de la investigacion, se describen los procesos generales y las interpretaciones
de un estudio de factibilidad. En la literatura encontramos diversas metodologias que describen

estos procesos que en general guardan similitudes.

En el caso de Chain (2007) determina la necesidad de realizacion de cuatro tipos estudios:

el de mercado, técnico, organizacional-administrativo-legal y el financiero. Agregando a los
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anteriores el estudio o andlisis de impacto ambiental. Mientras los primeros proporcionaran la
informacion relacionada con los costos y beneficios, el ultimo se concentrara en la busqueda de

un proceso continuo de mejoramiento ambiental a partir de toda la cadena de produccion.

Para Baca Urbina (2001), “la estructura general de evaluacidon proyectos se enfoca en el

analisis de mercado, analisis técnico operativo, analisis financiero y el anélisis socioecondomico”

(p. 4).

2.2.3 ESTUDIO DE MERCADO

Baca Urbina (2001) define este estudio como la primera parte de una investigacion formal
en donde calcula la demanda y oferta, analiza los precios y por tltimo estudia la comercializacion

del producto o servicio.

A partir de este estudio se podra contar con un estimado de las personas a las cuales se
puede llegar a brindar el servicio que se desea ofrecer. Es importante también conocer a fondo

que ofrece la competencia para ver las posibles debilidades y poder atacar esa parte del mercado.

Baca Urbina (2013) menciona “en la indagacion cualitativa, los instrumentos no son
estandarizados, en ella se trabaja con multiples fuentes de datos, que pueden ser entrevistas,

observaciones directas, documentos, material audiovisual, etc.” (p. 409).

Para llevar a cabo el estudio de mercado es necesario emplear técnicas que nos brindaran
informacion especifica y objetiva. Dentro de estas técnicas se realizaran entrevistas como parte

del estudio cualitativo y encuestas para el estudio cuantitativo.
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En la figura 13 se muestra como se estructura el estudio de mercado y cuales son sus

factores principales para el analisis.

Andlisis

del mermdo

!

Analisis Anadlisis Analisis Analisis de la

de la oferta de la demanda de los precios comercializacién

!

Conclusiones
del anilisis

de mercado

Figura 13. Estructura del analisis de mercado
Fuente: (Baca Urbina, 2013)

A continuacidn, se detallan los factores que analiza el estudio de mercado:

2.2.3.1 DEMANDA

“Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o
solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio determinado” (Baca

Urbina, 2013, p. 17).

La demanda va amarrada a los ingresos de las personas, ya que dependiendo de los ingresos

podra también buscar productos o servicios de acuerdo con sus ingresos.

En el rubro de seguros la demanda podria llegar a ser obligatoria ademas de satisfacer una
necesidad o deseo. Por ejemplo, cuando un banco otorga un préstamo de vivienda es obligatorio
el pago de un seguro por el tiempo en que tenga vigente el préstamo. Es por ello que la demanda

en el rubro de seguros es muy variada.
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2.2.3.2 OFERTA

Baca Urbina (2001) menciona que el andlisis de la oferta “es determinar o medir la cantidad
y las condiciones en que una economia puede y querer poner a disposicion del mercado un bien o

servicio”.

Las aseguradoras y corredurias de seguros se ven impactadas por las condiciones de la
economia como ser las leyes por las cuales son reguladas. Este rubro va muy amarrado al sistema

financiero del pais.

2.2.3.3 PRECIO

“Es la cantidad monetaria a la que los productores estan dispuestos a vender, y los
consumidores a comprar a un bien o servicio, cuando la oferta y demanda estan en

equilibrio”(Baca Urbina, 2001, p. 48)

Para el caso de los seguros el precio que en este caso se le denominard prima, varia de
acuerdo con el tipo de seguro que el cliente contrata y a su vez con que aseguradora toma el
seguro. Cada aseguradora tiene sus propios porcentajes de rentabilidad y en base a sus

estadisticas de siniestralidad y rentabilidad establece las primas de los seguros.

2.2.3.4 COMERCIALIZACION

Baca Urbina (2001) define la comercializacion del producto como la actividad que permite

hacer llegar el producto o servicio al consumidor final para satisfacer su necesidad.

En el rubro de seguros, las corredurias de seguros sirven como intermediarios entre el

cliente interesado en seguro y la aseguradora que es quien cuenta con el producto.

2.2.4 ESTUDIO TECNICO

En esta seccion se detallard y explicara de manera general como se constituye el estudio

técnico de un proyecto de acuerdo con la teoria de Urbina, 2001.
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La figura 14 muestra las partes que componen el estudio técnico:

Anilisis y determinacion de la localizacién éptima del proyecto

l

Anilisis y determinacion del tamafio 6ptimo del proyecto

l

Andlisis de la disponibilidad y el costo de los suministros ¢ insumos

l

Identificacion y descripeién del proceso

|

Determinacion de la organizacion humana y juridica que
se requiere para la correcta operacién del proyecto

Figura 14. Estructura del estudio técnico
Fuente: (Baca Urbina, 2013)

Las variables de estudio propuestas por la teoria, se desglosan a continuacion:
2.2.4.1 TAMANO OPTIMO

El tamafio 6ptimo se refiere al tamafno o la capacidad fisica que se necesita para llevar a

cabo el proyecto.
2.2.4.2 LOCALIZACION OPTIMA

“La localizacidon optima es la que contribuye en mayor medida a que se logre la mayor tasa

de rentabilidad sobre el capital u obtener el costo unitario minimo” (Baca Urbina, 2001, p. 98)

La localizacion es saber buscar y ubicar la mejor zona para abrir la correduria de seguros.
Se toman en consideracion factores que son primordiales que pueden afectar de manera positiva o

negativa al momento de escoger la ubicacion del lugar.
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2.2.4.3 SUMINISTROS E INSUMOS

Los suministros e insumos es lo que se necesita adquirir para llevar a cabo el proyecto.
Que equipos de oficina o para ventas son necesarios para que la correduria funcione. Todos estos

factores se deben analizar y considerar en los resultados del estudio.

2.2.4.4 ORGANIZACION HUMANA

En la organizacion humana, se define toda la parte de la contratacion de las personas que
son necesarias para poder iniciar con la correduria de seguros. En esta etapa se puede establecer

el organigrama general que formaria parte de la correduria.

2.2.4.5 ORGANIZACION JURIDICA

Baca Urbina (2001) afirma que “En toda nacion existe una constitucion o su equivalente
que rige los actos tanto del gobierno en el poder como de las instituciones y los individuos™ (p.

116).

Toda empresa que se constituye debe regirse bajo el codigo de Comercio, reglamentos y

leyes establecidas de acuerdo con el rubro ya que esto forma parte del proceso de la organizacion.

2.2.5 ESTUDIO ECONOMICO

Baca Urbina (2013) determina que el estudio econdémico es el que determina cuanto
costara monetariamente todo lo que se ha detallado en el estudio técnico. Es decir, en este estudio
se analizan todos los costos operativos y demads costos que surjan una vez definido todo para el
proyecto. En este estudio se definen variables que ayudan a evaluar la parte financiera del

proyecto.
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En el siguiente diagrama se puede visualizar como se estructura el analisis o estudio

econdmico.

Ingresos

Costos financieros

tabla de pago de la deuda [
$ Estado de resultados —
Costos totales produccién-
administracién-ventas-financieros -
= Punto de equilibrio
Inversién total I
fija y diferida
é
Depreciacién y amortizacion ® Balance general
Capital de trabajo
— Evaluacién ecconémica o

Costo de capital

Figura 15. Estructura del analisis econémico.

Fuente: (Baca Urbina, 2013)

2.2.5.1 CAPITAL DE TRABAJO

Baca Urbina (2013) afirma que el capital de trabajo “desde el punto de vista practico esta
representado por el capital adicional con que hay que contar para que empiece a funcionar una

empresa” (p. 177).

2.2.5.2 PUNTO DE EQUILIBRIO

“El punto de equilibrio es una técnica ttil para estudiar las relaciones entre los cositos fijo,

variables y los ingresos” (Baca Urbina, 2013, p. 179).

2.2.5.3 ESTADO DE RESULTADOS

“Calcula la utilidad neta y los flujos netos de efectivo del proyecto” (Baca Urbina, 2013, p.
185)
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2.2.5.4 BALANCE GENERAL

Segin Baca Urbina (2013) Los balances generales tienen como objetivo principal

determinar anualmente cual se considera que es el valor real de la empresa en el momento.

2.2.5.5 TASA INTERNA DE RENDIMIENTO (TIR)

De acuerdo con Baca Urbina (2013) determina que la tasa interna de rendimiento “es la tasa

de descuento por la cual el VPN es igual a cero”

2.2.5.6 ESTUDIO SOCIOECONOMICO

Este estudio va dirigido a grupos de personas en se ven afectados por la implementacion del

proyecto. Dada la direccion de este proyecto este estudio no sera necesario aplicarlo.

2.3 CONCEPTUALIZACION

En esta parte del proceso de investigacion definimos conceptualmente cada variable, sus

dimensiones o indicadores a estudiar, enfocados en los objetivos previamente propuestos.

Asimismo, se muestra como las variables independientes afectan a la variable dependiente

del estudio, para este caso la rentabilidad.

La rentabilidad segin Gitman (2007) es la “relacion entre los ingresos y los costos
generados por el uso de los activos de la empresa (tanto corrientes como fijos) en actividades
productivas” (Pg.512). La rentabilidad esta relacionada a la ganancia o beneficio que generara un

proyecto.
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La figura 16 muestra graficamente esta relacion entre variables.

Figura 16. Relacion de las variables independiente sobre las variable dependiente

Fuente: Elaboracion propia

2.3.1 INGRESOS

Las ventas son la actividad fundamental de todo negocio ya que representan la posibilidad
de entrada de efectivo para hacer frente a todas las operaciones del negocio, dicho valor

representara los resultados en concepto de ingresos por ventas de seguros.
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El corredor de seguros obtiene una comision por parte de la aseguradora por la venta de la
poliza al cliente a quien se esta asesorando. El servicio de asesoria no es pagado por el cliente. En
esta condicion, el beneficio que obtiene la correduria al realizar la venta es el porcentaje de la

prima de seguro que la compaiiia aseguradora cobra al cliente.

El volumen de ventas para la correduria de seguros se define a partir de la demanda que nos
producira el estudio de mercado. Estas afectan positivamente la variable dependiente, puesto que

a mayor venta aumenta positivamente los ingresos y el porcentaje de la Tasa Interna de Retorno.

2.3.2 COSTOS

Sapag, Nassir & Sapag Chain (2008) afirman que:
La estimacion de los costos futuros constituye uno de los aspectos centrales del trabajo del
evaluador, tanto por la importancia de ellos en la determinacion de la rentabilidad del proyecto,
como por la variedad de elementos sujetos a valorizacion como desembolsos del proyecto. (p.118)

Los costos de venta en la correduria son los valores generados por el pago de comisiones a
vendedores y todo lo que representa erogacion por actividades de marketing para dar a conocer

los servicios de la empresa.

Los costos administrativos lo determinan todos los sueldos y beneficios sociales de los
empleados, insumos de oficina, energia eléctrica entre otros. Los costos financieros seran
determinados por los intereses y comisiones a pagar por el acceso a financiamiento y emision de

fianzas.

Cualquier decision que se tome sobre los costos afectara los resultados futuros del

proyecto. Entre mayor sean los costos la tasa interna de retorno serd afectada en forma negativa.

2.3.3 DEMANDA

“La relacion entre la cantidad de un bien que los consumidores planean comprar y el precio
de este, cuando permanecen constantes todos los otros factores que influyen en los planes de los

compradores” (Parkin, Esquivel, & Avalos, 2006).
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Una de las preguntas de la investigacion se refiere a la necesidad de pronosticar la demanda
de los seguros en la poblacién para potenciar las ventas hacia el mercado meta. A través del
estudio de mercado conoceremos las necesidades de la poblacion en cuanto a coberturas de
seguros y quiénes estan dispuestos a adquirir dichas coberturas, se conocerd que segmento del
mercado que merece atencion y las alternativas existentes. Entre mayor sea la demanda, su

resultado afectara en forma positiva la rentabilidad.

2.3.4 OFERTA

“Oferta es la relacion entre la cantidad de un bien o servicio que los productores planean
vender y el precio de este cuando todas las otras variables que influyen sobre los planes de los

compradores permanecen constantes” (Parkin et al., 2006).

La oferta del mercado de corredurias de seguros son servicios de asesoria para la
adquisicion de coberturas para diferentes tipos de riesgos que se encuentran disponibles en las
compaiiias aseguradoras del area. Para mantenerse en el mercado se requiere competir con otros
que ofrecen igual o similar servicio. Por lo cual, la oferta incide negativamente en la variable

dependiente en la medida que los competidores captan clientes en el mismo mercado.

2.3.5 SERVICIO

“Cualquier actividad o beneficio que una parte ofrece a otra, y que basicamente es

intangible o no tiene como resultado la posesion de algo” (Kotler & Armstrong, 2007).

En el caso de estudio el servicio se concentra en el asesoramiento que los corredores
realizan para presentar las diferentes opciones que hay en el mercado asegurador y seleccionar

entre éstas la que mas se acomodan a sus necesidades.

El resultado de esta actividad impactard positivamente en la rentabilidad en la proporcién
de la frecuencia con la que los clientes adquieran las polizas de seguro para diferentes ramos de

cobertura.
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2.3.6 PRECIO

“Cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio, o la suma de los valores que
los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o servicio” (Kotler &

Armstrong, 2007).

El sector de seguros es sensible a los cambios de la economia en general, lo que provoca
que la oferta se adapte a las condiciones y necesidades del cliente, siendo mas flexible en los

términos de sus coberturas.

Por su lado el cliente reclama primas atractivas, claridad en los términos de contratacion del
seguro, calidad en atencidon postventa, flexibilidad de pagos y otras condiciones que obligan al
sector a mantenerse accesible ante la sensibilidad en los precios. Este panorama afecta en forma
negativa nuestra variable dependiente dado que la comision sobre la prima es proporcional al

precio que paga el asegurado por la obtencion del seguro.

2.3.7 COMERCIALIZACION

“El analisis de la comercializacion del proyecto es quiza uno de los factores mas dificiles
de precisar, por cuanto la simulacion de sus estrategias se enfrenta al problema de estimar
reacciones y variaciones del medio durante la operacion del proyecto”. (Sapag, Nassir & Sapag

Chain, 2008, p. 27).

La mezcla de marketing que la correduria seleccione para obtener la respuesta que desea
del mercado meta, debera combinar los elementos necesarios para influir en la demanda de sus
servicios. Consecuentemente, la comercializacion afecta positivamente en el resultado de la

rentabilidad en la medida que la oferta de servicios se acerque mas a su mercado meta.

2.3.8 LOCALIZACION

“La localizacion 6ptima de un proyecto es lo que constituye en mayor medida a que se
logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital (criterio privado) o a obtener el costo unitario

minimo (criterio social)” (Baca Urbina, 2013, p. 110).
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El objetivo general de este punto es determinar la localizacion ideal para las oficinas de
atencion al cliente que serdn necesarias para desarrollar el proyecto. El lugar deberd reunir

caracteristicas estratégicas de localizacion para apoyo de las operaciones del negocio.

2.3.9 PROCESOS

“La administracion de procesos implica definir cada uno de los procesos que suceden a lo

largo de la cadena de suministros de la propia empresa” (Baca Urbina, 2013, p. 129).

La calidad de atencion y servicio al cliente serd fundamental para el éxito de la correduria,
en su papel de asesor, consejero u orientador. El nivel profesional serd calificado desde la
perspectiva de la confianza y servicio individual. Al ser la correduria un intermediario entre la
compaiiia aseguradora y el asegurado, la administracion por procesos es basica para que la

informacion y atencion al asegurado sea confiable.

Los procesos de direccion, ejecucion y apoyo serdn fundamentales para el resultado
positivo de la rentabilidad al obtener mayores ingresos por primas producidos por la buena

gestion al cliente.

2.3.10 EQUIPO

“Conjunto de maquinaria e instalaciones necesarias para realizar el proceso transformador”

(Urbina, 2013, p. 113).

El mobiliario y equipo es un recurso necesario para apoyar los procesos y brindar un
servicio satisfactorio. Al aumentar las operaciones de la empresa se requiere de una mayor

capacidad de este recurso.

La adquisicion de los equipos representa erogaciones de dinero y forman parte de la
inversion inicial, disminuyendo los flujos de efectivo y la tasa interna de rendimiento del

negocio.
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2.3.11 TAMANO

Urbina (2013) afirma el tamaiio a la capacidad instalada y que es 6ptimo cuando se opera

con los menores costos totales o la maxima rentabilidad econdmica.

El area fisica medida en nuestro caso en metros cuadrados, se requiere para realizar las
labores de servicio de asesoramiento y la realizacién de todos los procesos que intervienen en la
organizacion. Es importante tomar en cuenta que el aumento de espacio puede generar un exceso
de capacidad y la disminucion puede ocasionar perdidas en la productividad. Estas condiciones

pueden afectar negativamente la rentabilidad.

2.3.12 INSUMOS

“Son aquellos elementos sobre los cuales se efectuara el proceso de transformacién para

obtener el producto final” (Urbina, 2013, p. 113).

Los insumos son otro recurso indispensable para las operaciones de la empresa. Estos se
deben adquirir con regularidad y por lo tanto también genera erogaciones de dinero y forman

parte de la inversion inicial, disminuyendo los flujos de efectivo y la tasa interna de rendimiento.

2.3.13 ORGANIZACION HUMANA

“La complejidad de los procedimientos administrativos, y de la organizacion en si, puede,
en ciertos proyectos, convertirse en factor determinante para el disefio de la estructura

organizativa” (Sapag, Nassir & Sapag Chain, 2008, p. 237).

El recurso humano es necesario para cubrir eficientemente los procesos de la organizacion,
pero debe tenerse el cuidado de no sobre valorar la estructura organizativa mas alld de lo
necesario, dado que cada persona contratada impacta en los costos administrativos de la empresa

y por consecuencia afecta de forma negativa en el resultante de la rentabilidad.
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2.3.14 ORGANIZACION JURIDICA

“... la constitucion como una gran parte de los codigos y reglamentos locales, regionales y
nacionales, repercuten de alguna manera sobre un proyecto y, por tanto, deben tomarse en cuenta,
ya que toda actividad empresarial y lucrativa se encuentra incorporada a determinado marco

juridico” (Baca Urbina, 2013)

Las companias aseguradoras y corredurias de seguras estan reguladas por la Comisioén
Nacional de Banca y Seguros (CNBS) y sujetas a lo establecido a la Ley de Instituciones de
Seguros y Reaseguros. Adicionalmente, como toda sociedad juridica esta sujeta a la aplicacion de
la normativa dictada a través del Codigo de Comercio, Codigo del Trabajo, Leyes Municipales,

Cédigo Tributario y otros.

El incumplimiento de cualquiera de las disposiciones emitidas en las leyes hondurefias
puede impactar en forma negativa en las operaciones de las empresas y por ende en la

rentabilidad.

2.3.15 INFLACION

La inflacion es un proceso en el que los precios aumentan. La tasa de inflacion se mide
como el cambio porcentual en el nivel de precios promedio o el nivel de precios. (Esquivel &

Mufioz, 2005, p. 100)

El mercado de los seguros es un sector que esta relacionado con la economia y las finanzas,
por lo que el comportamiento de estas variables afecta los resultados del sector. Si el valor del
dinero cambia de manera imprevista en la linea del tiempo, entonces los valores pagados o

recibidos también cambian.

Como técnica para determinar los resultados de la prefactibilidad se utiliza la tasa interna
de retorno, el cual implica que el indice o tasa de inflacién es determinante para los resultados e
impacta negativamente en su resultado. En el caso de Honduras, el indice de inflacion es
calculado a través del Indice de Precios al Consumidor (IPC), el cual nos indica como cambia
mes a mes el precio promedio de todos los bienes y servicios comprados por una familia comin o
tipica. La figura 17 muestra la variacién interanual de la inflacion en Honduras entre 2012—

2018.
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Figura 17. Variacion interanual de inflacion en Honduras 2012-2018
Fuente: (Banco Central de Honduras (BCH), 2019)

2.3.16 TASA DE INTERES

“Compensacion que paga el prestatario de fondos al prestamista; desde el punto de vista del

prestatario, el costo por tomar fondos en préstamo” (Gitman, 2007, p. 236).

Al utilizar fondos del sistema bancario para financiar las operaciones de la empresa, el

valor pagado como costo por intereses afecta de forma negativa a la rentabilidad.

2.3.17 INVERSION INICIAL

“La inversion inicial comprende la adquisicion de todos los activos fijos o tangibles y
diferidos o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la empresa, con excepcion del

capital de trabajo” (Baca Urbina, 2013, p. 175).

Como resultado del estudio técnico obtendremos la informacion relacionada con los
recursos que seran necesarios como primera inversion para la puesta en marcha del negocio.
Aunque se trata de una empresa de servicios de correduria de seguros, seran necesarios ciertos
activos para las operaciones iniciales del negocio. La derogacién de valores impacta de forma

negativa la rentabilidad.
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2.4 INSTRUMENTOS

Los instrumentos sirven para medir las variables de interés que se estudiaran para poder
llevar a cabo el proyecto. Estos instrumentos son necesario para registrar toda la informacion

relacionada al tema del estudio.

“Un instrumento de medicion adecuado es aquel que registra datos observables que
representan verdaderamente los conceptos o variables que el investigador tiene en mente”.

(Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2010)

Existen varios tipos de instrumentos a utilizar en un estudio que pueden ser cuantitativos o
cualitativos. Dentro del estudio cuantitativo se encuentran los cuestionarios que se llevan a cabo
por medio de la técnica de encuesta. De acuerdo a Herndndez Sampieri et al., (2010), “Un

cuestionario consiste en un conjunto de preguntas respecto de una o mas variables a medir”.

Los cuestionarios deben ser claros y precisos en su redaccion, se debe dar una breve

introduccion animando a la persona para que colabore con la respuesta efectiva.

La encuesta se aplica a un nimero determinado de personas de acuerdo con la muestra que
se establecio y el mercado meta. Los resultados de dicha encuesta brindan informacion necesaria

para el estudio de mercado.

Para la parte cualitativa se aplica la técnica de entrevista. La entrevista conlleva una
estructura con preguntas abiertas y puntuales de acuerdo con el tema que se quiere recabar

informacion. Esta técnica se aplica de forma personal.

Lo importante, ademds identificar bien el instrumento a utilizar para analizar la
informacion, es que cumpla con los tres requisitos primordiales que son: la validez, la

confiablidad y la objetividad.

Hernandez Sampieri et al., (2010) Define estos tres requisitos de la siguiente manera: “La
validez, la confiabilidad y la objetividad no deben tratarse de forma separada. Sin alguna de las

tres, el instrumento no es util para llevar a cabo un estudio” (p. 200).
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Para este proyecto se utilizard como instrumento el estudio de mercado y se medird por
medio de las técnicas de entrevista a un experto en el tema de corredurias de seguros y también se

aplicaran encuestas para conocer mas profundamente el mercado.

También se utilizard como instrumento el estudio técnico que nos brindara resultados en
cuanto a la mejor ubicacion de la correduria de seguros y el estudio financiero que nos ayudaré a

determinar si es o no factible poner en marcha el proyecto.

2.4.1 VALIDEZ Y CONFIABILIDAD

“La confiabilidad de un instrumento de medicion se refiere al grado en que su aplicacién
repetida al mismo individuo u objeto produce resultados iguales” (Hernandez Sampieri et al.,

2010, p. 200).

Los resultados que emita la aplicaciéon de un instrumento deben ser consistentes y

coherentes. Se debe respetar el principio de congruencia.

“La validez se refiere al grado en que un instrumento realmente mide la variable que

pretende medir” (Hernandez Sampieri et al., 2010, p. 200).

Existen diferentes métodos para calcular la confiabilidad. Para este estudio se utilizara un
método a través de un programa estadistico aplicando la féormula de alfa de Cronbach y que va

ligado a las preguntas que se realicen en la encuesta.

2.5 MARCO LEGAL
2.5.1 INSTITUCIONES QUE REGULAN EL RUBRO DE SEGUROS

El rubro de seguros es regulado por instituciones legales que supervisan todo lo que las
aseguradoras, corredores independientes y corredurias de seguros practiquen y negocian con los
clientes finales. A continuacion, se detallan las instituciones que regulan y que trabajan de cerca

con las aseguradoras y corredurias de seguros.
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2.5.1.1 COMISION NACIONAL DE BANCA Y SEGUROS

La comision nacional de banca y seguros es el ente que se encarga de supervisar todas las

instituciones de seguros autorizadas, corredores independientes y corredurias de seguro.

El reglamento de intermediacion de seguros estipula que la CNBS debe velar porque las
personas naturales o juridicas que ejercen la actividad mercantil de promocion, venta y
formalizacion de los contratos de seguros y fianzas lo realicen apegados a las regulaciones
establecidas en las leyes aplicables, a fin de garantizar a los suscriptores la seguridad juridica de

los contratos de seguros y fianzas (Poder Judicial de Honduras, 2001).

2.5.1.2 CAMARA HONDURENA DE ASEGURADORES

La céamara hondurefia de aseguradores (CAHDA), es una organizacién sin fines de lucro
que agrupa a las instituciones de seguros que estan autorizadas legalmente para operar en el pais.

(«Camara Hondurena de Aseguradoresy, 2018)

Esta organizacion maneja una base de datos de toda la informacion de las aseguradoras.
En dicha base se encuentra, la situacion actual de cada una de las aseguradas, el total de primas

vendidas, polizas por ramo de seguro y por aseguradoras.

2.5.1.3 LEY DE INSTITUCIONES DE SEGUROS Y REASEGUROS

“Esta Ley regula la organizacion, funcionamiento, fusion, conversion, escision, liquidacion
y supervision de las instituciones que realicen actividades u operaciones de seguros y reaseguros”

(Poder Judicial de Honduras, 2001).

En el articulo 2 de esta ley menciona que estan sujetos a ella cualquier persona juridica,
nacional o extranjera que tenga domicilio en el pais y que comercialice seguros mediante
contratos. En la ley se detallan ciertos articulos que son importantes y se mencionan a

continuacion:
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(CNBS, 2010) menciona:

Articulo 83: Los modelos de contratos o polizas de seguro o fianzas, asi como las bases técnicas y
tarifas o primas de los seguros que las instituciones de seguros usen en sus operaciones,
responderan a los principios establecidos en el Libro IV, Titulo II, Capitulo X del Cédigo de
Comercio. Las condiciones contenidas en dichos documentos responderan al régimen de libre
competencia en el mercado de seguros, con sujecion a las reglas establecidas en este Capitulo y
demas normas que emita la Comision. (p.15).

En el articulo 86 de la ley habla acerca de la redaccion del contrato en donde establece que
se debe redactar de forma clara, en idioma espafiol y facil de comprender para el asegurado. Esto

es basicamente para evitar malas interpretaciones a documentos delicados como ser las polizas.

En el articulo 89 menciona que las instituciones de seguros deberan tener bien resguardadas

las polizas de seguros emitidas para fines de supervision y demads efectos legales.

2.5.2 INTERMEDIACION DE SEGUROS Y FIANZAS

En el articulo 92 de la ley de instituciones de seguros y reaseguros define que “se entiende
por mediacion en seguros la actividad mercantil promotora y la formalizacion de centros de
seguros entre personas naturales o juridicas y las instituciones de seguros, asi como la asesoria
posterior que se preste en caso de reclamaciones y la conservacion, modificacion y renovacion de

los contratos”.

Articulo 93 establece: “El agente dependiente, el agente independiente o corredor de
seguros y las sociedades de corretaje son responsables de prestar el asesoramiento técnico a los
tomadores o suscriptores para que obtengan la cobertura de riesgos adecuada a sus intereses,
observando las disposiciones de esta Ley, reglamentos y resoluciones de la Comisioén asi como
las normas €ticas que garanticen la mayor reserva profesional en las negociaciones que
intervenga, sin perjuicio de la aplicacion de las sanciones establecidas en esta Ley o demas

disposiciones aplicables y la reposicion de los dafios que ocasione™.

De acuerdo con el capitulo 94, “los agentes dependientes, independientes o corredores de
seguros o como sociedades de corretaje en el pais, se requiere la autorizaciéon previa de la
Comision, estar inscritos en el registro correspondiente, mantener vigente el certificado de

inscripcion y cumplir con los demas requisitos que la Comision establezca.”
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El articulo 98 de la ley de instituciones de seguros y reaseguros describe lo siguiente: “Las
relaciones entre las instituciones de seguro y un agente independiente o un corredor; una
correduria de seguros y un agente independiente; y entre agentes independientes entre si, deben
estar contenidas en un contrato mercantil, en el cual, ademas de regular las relaciones entre las
partes, deben fijar las causas de terminacion de dichos contratos y las obligaciones a que hubiere

lugar”.

Articulo 101 deja establecido que tanto los corredores de seguro como las sociedades de
corretaje o corredurias de seguros como comunmente se conocen, deberdn registrar sus
operaciones con los mismos requisitos que se tienen para un comerciante y las normas que dicte

la Comision, presentar los estados de resultados y demas documentos que se les requieran.

En el articulo 102 detalla las actividades que un corredor de seguro o correduria no podran
efectuar. A continuacion, se detallan de manera textual como lo establece la ley de seguros y

reaseguros:

1) Compartir comisiones con el tomador, directa o indirectamente, en dinero o en especie;
tampoco podran ofrecer rebajas tarifarias o concesiones de cualquier género que carezcan del

respaldo de la institucion de seguros.

2) Falsear, desprestigiar o demeritar los contratos de las instituciones de seguros u ofrecer
beneficios no previstos en ellos, asi como difundir falsos rumores o noticias en relacion con

las instituciones de seguros y los demas intermediarios de seguros.

3) Cobrar primas, salvo que conforme con el contrato respectivo hayan sido autorizados

expresamente para ello.
4) Retener, demorar o disminuir las entregas de las primas que hubieren recibido.

5) Contraer obligaciones o suscribir contratos a nombre de las instituciones de seguros, salvo

que conforme con el contrato respectivo hayan sido autorizados.

6) Realizar publicidad que no se ajuste a esta Ley o que confunda su actividad de las mediadoras

con las desarrolladas por las instituciones de seguros.
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7) Asumir riesgos por cuenta propia ni expedir notas de cobertura.
8) Gestionar seguros y fianzas de instituciones no autorizadas para operar en el pais.

9) Cobrar honorarios al tomador o suscriptor, asegurado o beneficiario por la asesoria en la

reclamacion de un beneficio otorgado por el contrato de seguros.

La Ley también tiene definido cuales son las sanciones por aplicar en caso de infracciones.

En el caso de corredurias algunas de las sanciones pueden ser:

1) Multa de mil lempiras por cada dia de atraso por no presentar en el plazo establecido la

informacion que la Comision o BCH hubieran solicitado.

2) Cancelacién o suspension temporal del registro inscripcidon y autorizacion por la Comision.

Esta sancion serd de acuerdo con la infraccién que se cometa.
2.5.3 REGLAMENTO DE INTERMEDIACION DE SEGUROS Y FIANZAS

De acuerdo con lo que describe el capitulo 2 del reglamento, el objetivo de este es regular
la actividad de la persona natural o comerciante individual y las sociedades mercantiles de
cualquier naturaleza que se dediquen en forma profesional, exclusiva y sistematica a la

intermediacion de seguros y/o fianzas estableciendo normas el cual deben acatar.

En el capitulo 4 del reglamento define quienes son intermediarios de seguros y fianzas, y a

continuacion se describen:

1) Agente de seguros dependiente, es la persona natural inscrita en el registro de agentes y
corredores de la Comision, que promueve exclusivamente contratos de seguros para una sola
institucion de seguros. Su relacion laboral con la institucion de seguros es regulada por el

codigo de trabajo.

2) Agente de Seguros Independiente o Corredor de Seguros, es la persona natural o Comerciante
Individual, inscrito en el registro de agentes y corredores de la Comision, que promueve

contratos de seguros con una o varias aseguradoras.
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3) Corredurias de Seguros o Sociedades de Corretaje, son sociedades mercantiles de cualquier
naturaleza constituidas con el objetivo de la intermediacion de seguros y/o fianzas, inscritas
en el registro de agentes y corredores de la Comision, que promueve seguros y/o fianzas con

una o varias instituciones de seguros.

En el Anexol y 2 se demuestran cudles son los requisitos necesarios para que la Comisioén

emita la autorizacion e inscripcion en el registro de agentes y corredores de la Comision.

2.5.4 GARANTIAS

Articulo 30 define: “Los intermediarios independientes y sociedades de corretaje, deberan
constituir una garantia mediante un seguro o fianza que estara destinada a garantizar el pago de

las obligaciones que se deriven del ejercicio de la funcion de intermediacion” (CNBS, 2010)

Las fianzas o garantias tienen vigencia de un afio, por lo tanto, se deben renovar afio con
ano y el no cumplir este requerimiento de forma oportuna no podradn hacer ningun tipo de

operacion relacionada con seguros, ya que no aparecera activo.

El monto de la fianza la determina la Comisioén, y se debe presentar junto con la

declaracion jurada que se hace por medio de un notario.

De acuerdo al capitulo 34 el agente independiente o la sociedad de corretaje que inicien
operaciones deberdn como minimo contratar una garantia de cien mil lempiras (L.100,000.00) y
doscientos cincuenta mil (L.250,000.00) respectivamente y este ultimo es revisable en base al
calculo que realiza la Comision de acuerdo al comportamiento de produccion de primas de los

dos ultimos afos.

2.5.5 CODIGO DE COMERCIO

Para poder crear una empresa primero se debe definir la personeria juridica. Adicional hay
que tramitar licencias, permisos, registros y cumplir con los requisitos legales que permitiran se

opere libremente.
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Para el caso de abrir una correduria de seguros se debe regir por lo que establece el codigo
de comercio, los requisitos por la municipalidad en cuanto a permisos y registros mercantiles y se
debe regir también por la ley de instituciones de seguros y reaseguros que esta viene amparada

por la comision nacional de bancos y seguros.

Para este proyecto se constituirda una sociedad de responsabilidad limitada. De acuerdo al
codigo de comercio, “la sociedad de responsabilidad limitada es la que existe bajo una razéon
social o bajo una denominacién y cuyos socios solo estan obligados al pago de sus aportaciones,
sin que las partes sociales, que nunca estaran representadas por titulos valores, puedan cederse

sino en los casos con los requisitos que establece el Codigo”(codigo comercio.pdf, s. f., p. 18).

Los requisitos legales que se deben cumplir para que la correduria de seguros pueda operar

se detallan a continuacion:

1) Constitucion de la empresa como sociedad de responsabilidad limitada, con capital social

inicial de L.5,000.00.
2) Registro de escritura publica de sociedad en el Registro de la Propiedad.

3) Inscripcion y obtencion de Registro Tributario en el Servicio de Administracion de Rentas

(SAR).
4) Inscripcion en la Camara Hondurefa e Industrias de Cortés.
5) Permiso de operacion ante la Municipalidad de San Pedro Sula.
6) Autorizacion de libros contables.
7) Suscripcion de contrato en el Departamento Administrativo de Inquilinato (DAI).

8) Aprobacion del Reglamento de Trabajo ante la Secretaria de Trabajo al necesitar mas de 5

empleados.
9) Inscripcion del personal en el IHSS y demés requerimientos de la Ley de Proteccion Social.

10) Cumplimiento a las declaraciones y pagos de impuestos como lo establece el Codigo

Tributario.

11) Cumplir con los requisitos que exige la Comision Nacional de Banca y seguros.
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CAPITULO III. METODOLOGIA

Continuando con el proceso de la investigacion y después de haber planteado el problema

de la investigacion y haber desarrollado el marco tedrico que sustenta la investigacion,

procedemos a desarrollar en este capitulo la metodologia a ser aplicada, operacionalizando las

variables del estudio, definiendo el enfoque y procedimiento a utilizar para el tratamiento de las

variables de investigacion.

3.1 CONGRUENCIA METODOLOGICA

Para dar respuesta a las preguntas de la investigacion y probar la hipotesis formulada, es

necesario realizar un proceso ordenado respetando el principio de congruencia. En esta etapa de

la investigacion se describe la metodologia y el disefio a utilizar para alcanzar los objetivos del

estudio.

La tabla 3 muestra la matriz metodologica ilustrando el resumen de la investigacion y el

orden l6gico de los procesos de la investigacion.

Tabla 3. Matriz metodolégica

. ., Objetivos Variables
Titulo Problema |Preguntas de Investigacion Z
General Especificol Indepen. Depend.
Prefactibili | Es factible 1. ;Cual es la demanda Determinar si es DeterminaDemanda  [Rentabilidad
dad de desde la actual en el mercado de San [factible crear una rla
Creacion [perspectiva  |Pedro Sula hacia la correduria de seguros [demanda
de una del estudio de jadquisicion de seguros? en la ciudad de San  factual del
Correduria mercado, - Pedro Sula, Honduras. rubro de
en San técnico y 2. g,Cuale’:s son las Seguros Oferta
Pedro Sula [financiero  |corredurias que hay en el atreves del
abrir una mercado de San Pedro Sula? estudio de
correduria de 3™ Cyzles son los tipos de mercado. [Servicio
seguros en la |seo16 mas solicitados en
ciudad de San|g, pedro Sula?
Pedro Sula?
4. (Cuanto estan dispuestos a Precio
pagar las personas por un
seguro?
5. ¢ Cuales son las mejores Comercializa
estrategias de venta para cion
ofrecer seguros?
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Continuacion de tabla 3.

Titulo Problema |Preguntas de Investigacion Objetivos z ety b
General Especificol Indepen. Depend.
6. (Cuales son los [dentificar [Organizacion [Rentabilidad
requerimientos legales que se los Juridica
deben cumplir para equipos,
establecer una correduria de organizaci
seguros? on
7. (Cual es la localizacion humana y [Localizacion
mas adecuada para establecer juridica y
la oficina de correduria? los
procesos
8. (Cual es la estructura necesarios [Organizacion
organizacional minima para para llevar[Humana
un manejo eficiente de una a cabo el
correduria? proyecto
9. (Como funciona la go]r mted(;g Procesos
relacion entre la aseguradora, t,e estudio
, & écnico.
la correduria y el cliente?
10. (Cual sera el espacio Tamafio
fisico necesario para las
operaciones de la empresa?
11. {Qué mobiliario y equipo Equipo
se requerira para las oficinas
de la empresa?
12. ;{Qué insumos se Insumos
necesitan para el
funcionamiento de la
empresa?
13. ;Cuales son los Evaluar si [Ingresos
convenios o alianzas entre la creacion
las aseguradoras y de una
corredurias de seguros en correduria
cuanto a pago de es rentable
comisiones? 0 no
14. ;Cual sera la inversion mediante |[[nversion
inicial para este proyecto? un estudio |Inicial
financiero
15. (Cuales son los costos en aplicando |Costos
que incurre una correduria de las
seguros? técnicas
de TIR y
16. {Como afecta la inflacion| 'VPN. Inflacion
al mercado de seguros?
17. (Cual es la tasa de interés| Tasa de
para préstamos actual en el Interés
mercado?

Fuente: Elaboracion propia.
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3.1.1 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

“El paso de una variable tedrica a indicadores empiricos verificables y medibles e items o
equivalentes se le denomina operacionalizacion (Solis, 2013)” (Hernandez Sampieri, Fernandez

Collado, & Baptista Lucio, 2014, p. 2011)

El objetivo de este proceso es encaminar la investigacion a la construccion del instrumento
de medicion que se utilizard para obtener los datos que posteriormente seran analizados. Este
debe realizarse de forma logica llevando a cada variable a sus dimensiones, indicadores y

posteriormente a los items.

Para llegar al calculo de la rentabilidad del proyecto requerimos de los datos de las
variables independientes que intervienen en los estudios del proceso de prefactibilidad: el estudio

de mercado, el estudio técnico y el estudio econdmico, los cuales se muestran en la figura 18.

Estudio Técnico

Estudio de Estudio
Mercado Econdmico

RENTABILIDAD

Figura 18. Estudios que afectan a la variable dependiente.
Fuente: Elaboracion propia

A continuacién, se ilustran en la Figura 19 las variables independientes del estudio de

mercado y las dimensiones que éstas abarcan:
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Dimensiones

Poder adquisitivo

Medios de difusion

"t

Figura 19. Variables independientes del estudio de mercado y sus dimensiones
Fuente: Elaboracion propia.

A continuacion, se ilustran en la Figura 20 las variables independientes del estudio de

técnico y las dimensiones que éstas abarcan:
Legal
Accesibilidad
Estacionamiento

Area de oficinas

Mobiliario y equipo
oficina

Utiles de oficina

Cargos

1IN

Eficencia y satisfaccion

Figura 20. Variables independientes del estudio técnico y sus dimensiones.
Fuente: Elaboracion propia.
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A continuacion, se ilustran en la Figura 21 las variables independientes del estudio

economico y las dimensiones que éstas abarcan:

Administrativos I
Financieros ———
Fija —
Diferida —
Indice de precios
al consumidor

Figura 21. Variables independientes del estudio econémico y sus dimensiones
Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 4. Operacionalizacion de las variables

.§' Definicion
= . Dimension | Indicador Pregunta Respuesta | Escala Técnica
§ Conceptual Operacional
Relacion  |Cantidad de |Clientes Numero de |; Estaria dispuestoa  |1. Ordinal |Encuesta
entre la personas clientes  [contratar una [Totalmente
cantidad  [interesadas. correduria para en
que un asesoria en seguros? desacuerdo
« [consumidor 2. En
g planea desacuerdo
€ [comprar y 3. Neutral
5 '
A [precio.
4. De
desacuerdo
5.
Totalmente
de acuerdo
Relacion  [Cantidad de  [Competencia [Numero de |jCuales son las Discreta Nominal [Teoria
entre la corredurias corredurias (corredurias de Fundamentad
cantidad de icon que se seguros que hay en el a
glun bieno competira. mercado de San
& [servicio que Pedro Sula?
O llos
productores
planean
vender.
Diversas 1.Sin
actividades Percepcion mportancia
que ofrece el cl?en te en /Qué tan importante [2- Menor
Lna cuanto a Interés del [0 P& usted los fnpurtanaie
empresa .. Necesidades | .. servicios de una 3. Neutral  |Ordinal Encuesta
servicios de cliente ,
para . correduria de 3
<f asesorias de N .
2 satisfacer Seguros. seguros? Importante
& juna 5. Muy
3 [demanda. importante
} 1. Correo
-G [Es el medio . . flectronico
3 Medios por el ;,Con que frecuencia oy
& por el cual . . . L L 2. Television
N cual obtiene [Medios de [Tiempo de [utiliza los siguientes .
= |se ofrece el .. A o ) 3. Redes Nominal Encuesta
.S el servicio de |Difusion Difusion  medios de .
O producto o . i o Sociales
8 . asesorias. comunicacion? .
& [servicio. 4. Radio
3 5. Periodico
Cantidad . De 10,000
. [Precio por L
monetaria . . , ps
ue paga primas ( Por cual rango de
N anuales de  [Poder Primas valores estaria De 20,000 .
una persona L . Los Razon Encuesta
bor un acuerdo al  |Adquisitivo |anuales  |dispuesto a p
i ?
-2 Iproducto o tipo de psegurarse: De 30,000
3 . seguro. L
& [servicio. ps
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Continuacion tabla 4

= Definicion
=
= . Dimension |Indicador Pregunta Respuesta | Escala Técnica
§ Conceptual |Operacional
g Sontodos  |CumplimientLegal Grado de |;Cuales son los Dicotomica |[NominalTeoria
S [los codigos, |o de las Cumplimi [requerimientos Fundamentada
E reglamentos, [leyes y ento legales que se
£ [leyes que  reglamentos deben cumplir para
S regulan una |que establecer una
E empresa. establece la correduria de
ED CNBS seguros?
o
o Condicion
Determinaci |Lugar Accesibilidad s (Cual es la
£ (0n del lugar |6ptimo para . . . localizacion mas
Q Estacionamient|Espacio .
g fen el cual se festablecer la : adecuada para Continua  [Intervalo Encuesta
g , o fisico .
N lencuentra  |correduria de establecer la oficina
< ’
g |una empresa. Seguros. Seguridad Tasa % (de correduria?
|
Recurso
humano
S Inecesario ;Cudl es la
5 . |Que personal
€ |para cubrir . estructura
5 . es necesario , O
T |eficientemen Numero |organizacional . . e
para la Cargos g Discreta Nominal|  Analisis
£ te los . de cargos [minima para un
S correduria de . .
S |procesos de manejo eficiente de
8 Seguros. .
= la una correduria?
§o organizacion
o |
Implica
definir cada [Tiempos que
uno de los  |demorara s .
;,Como funciona la
procesos que|cada proceso .,
h . relacion entre la .
suceden a lo [relacionado |Eficiencia y . . . Teoria
. ., Servicios |aseguradora, la Continua  [Nominal
largo de la  |con la satisfaccion ] Fundamentada
. correduria y el
cadena de |[correduria, la| :
@ L cliente?
2 [suministros |aseguradora
(] . .
g de la propia |y el cliente.
& lempresa.
Elementos
sobre los .
Equipo y
cuales se o7 , o
. imobiliario . (,Qué mobiliario y
efectuara el . o Cantidad . J ,
de oficina  [Mobiliario de equipo se requerira . , Teoria
proceso de . de . Continua  [Razén
. lque se oficina ... . para las oficinas de Fundamentada
transformaci . mobiliario
. necesita para la empresa?
o on para un .
2 la correduria.
‘5 [producto
3 [final.
Conjunto de .
maquinaria Cuales son
qun los utiles de , ,Qué insumos se
necesarias . - INUmero . .
oficina Utiles de necesitan para el . , Teoria
[para un . . de . . Continua  [Razén
@ necesarios  [oficina ) funcionamiento de Fundamentada
S [proceso insumos
g para la la empresa?
5 transformado ,
2 correduria.
S r.
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Continuacion tabla 4

= Definicion
=
= . Dimension |Indicador Pregunta Respuesta | Escala Técnica
& | Conceptual (Operacional
Cual es el . ,
N (,Cual sera el
. tamafio . .
Capacidad espacio fisico ,
. adecuado ‘ . [Metros . . . Teoria
o [0ptima para IArea de oficina necesario para las Continua  [Razén
2 para la cuadrados . Fundamentada
S [un proyecto. correduria de operaciones de la
% empresa?
= Seguros.
., ;, Cuéles son los
. Comision .
La cantidad or parte de convenios o
que recibe {)as p alianzas entre las
una empresa . aseguradoras y . . Teoria
aseguradoras|Ventas Lempiras ] Continua Razon
por la venta or la venta corredurias de Fundamentada
7]
o |de productos P 1 seguros en cuanto a
2 . de la poliza
£ lo servicios. . pago de
8h al cliente. .
= comisiones?
Son los Administrativos Sueldos y
gastos Salarios
incurridos  |Costos en .. | Cusles son los
por la que incurrird [De ventas Comisione|;
., , costos en que
produccion |[la correduria . . , e
. . incurre una Continua  [Razén Analisis
de algtin para cubrir correduria de
bien o la todas las Cuota de
. . . .~ _.|seguros?
» |oferta de actividades. |[Financieros  |financiami
% algiin ento
O |servicio.
..., |Cantidad de | .
~ Adquisicion activos que Fija
-5 (de todos los . ,
2. . |son ( Cudl sera la
S lactivos fijos . . ‘ R . , .
= | diferidos _[recesarios Lempiras [inversion inicial ~ |Continua Razon Analisis
2 . . . |paraabrir la |Diferida para este proyecto?
& [para miciar ..o quria de
] .
> loperaciones.
= Seguros.
Es el
aumento
generalizado
sostenido . .
Y 505 Se aplicaa |; .. ;,Como afecta la
del nivel de Indice de ¢ s .
. los costos y . Tasade |[inflacion al . . Teoria
precios . Precio al . - Continua Razon
. precios de . inflacion |mercado de Fundamentada
existentes en X consumidor
las primas. seguros?
- el mercado
S |durante un
Q ,
s periodo de
S [tiempo.
» |Cantidad de Porcentaie
‘2 |dinero que centay ;Cual es la tasa de
) de interés b ¢ . .
S [corresponde Intereses por % de interés para . , Teoria
= sobre el .k . . Continua  [Razén
2 jaun bréstamo a financiamiento |[Interés  |[préstamos actual en Fundamentada
s |porcentaje el mercado?
& L 1 tomar.
— |del crédito.

Fuente: Elaboracion propia

56




3.1.2 HIPOTESIS

“Las hipotesis indican lo que tratamos de probar y se definen como explicaciones tentativas

del fenomeno investigado” (Hernandez Sampieri et al., 2010, p. 104).

El proceso de investigacion se enfoca en dar respuesta a la hipdtesis planteada como

respuesta al problema de investigacion.

H1: La creacion de una correduria de seguros en San Pedro Sula genera una tasa interna de

retorno mayor al costo de capital.

HO: La creacion de una correduria de seguros en San Pedro Sula no genera una tasa interna

de retorno mayor al costo de capital.

3.2 ENFOQUE Y METODOS

La metodologia utilizada en la investigacion es un método mixto dado que se utilizan una
recoleccion de informacion cualitativa y cuantitativa. Adicionalmente, nos permitird realizar una
verificacion de la informacion, analizar los procesos mas ampliamente, dar mayor credibilidad al
utilizar ambos métodos (cualitativo y cuantitativo) y obtener un estudio mas completo, objetivo y

amplio.

Se utilizara un disefio concurrente dominante para la recoleccion y analisis de los diferentes
datos, debido a que esto nos permite realizar la recoleccion de los datos cualitativos y

cuantitativos de manera simultanea.

La investigacion cuantitativa se realizard en un ambiente natural sin manipulacion de las
variables, definido como disefio no experimental, haciendo uso de recoleccion de informacion
por medio de encuestas de opinidén aplicado a una muestra sin intervencion o influencia directa y
cuyos resultados seran analizados posteriormente. Serd de disefio transeccional descriptivo dado
que se obtendran datos en un momento Unico aplicado a un perfil de personas que cumplan con
caracteristicas grupales o independientes. En este estudio se refiere a personas mayores de 21

aflos y economicamente activas.
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(Hernédndez Sampieri et al., 2014, p. 104) afirma que:

Los disefios transaccionales descriptivos tienen como objetivo indagar la incidencia de las

modalidades o niveles de una o mas variables en una poblacion. El procedimiento consiste en

ubicar en una o diversas variables a un grupo de personas u otros seres vivos, objetos,
situaciones, contextos, fendmenos, comunidades, etc., y proporcionar su descripcion. (p. 152)

Adicionalmente, se utiliza el enfoque cualitativo para obtener datos de tipo no numérico,

para obtener datos con cualidades descriptivas del servicio, haciendo uso de la teoria

fundamentada. Hernandez Sampieri et al., (2014) afirma que su proposito es desarrollar teoria

basada en datos empiricos y se aplica a areas especificas. (p. 472)

La técnica de muestreo a utilizar en esta investigacion es no probabilistica, dado la
naturaleza del estudio en la que no toda la poblacion tiene la misma probabilidad de ser

seleccionada, por lo contrario, es seleccionada de acuerdo con caracteristicas muy especificas.

Para la recoleccion de datos requeridos para los estudios de prefactibilidad, se utilizan
diferentes técnicas de acuerdo con el tipo de datos a necesitar. Se aplican encuestas para obtener
los datos de interés relevante sobre las preferencias del mercado. Se efectua el analisis de
capacidad y disefio de procesos para obtener los datos requeridos por las variables del estudio
técnico. Asimismo, se analizan datos numéricos de las variables del estudio econdmico que

influyen en la rentabilidad del proyecto.

La figura 22 ilustra en forma grafica la metodologia de la investigacion a ser utilizada para

lograr los objetivos planteados, definiendo los enfoques a ser utilizados.
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Método
mixto

Disefio
concurrente

_I—/

Cuantitativo

No experimental

Cualitativo

Transeccional

Descriptivo

No
probabilistico

Teoria
fundamentada

Estudio de Estudio Estudio
mercado técnico econdmico
0 0 0 0 B 0 .
Encuestas Entrevista Analisis de Ana11.31s de Evalu,am.on
procesos capacidades economica

Figura 22. Esquema metodologico.
Fuente: Elaboracion Propia

3.3 DISENO DE LA INVESTIGACION

Hernandez Sampieri et al., (2010), define “disefio de la investigacion como el plan o

estrategia para obtener informacion que se desea” (p. 120).

En esta seccion se desglosan todas las actividades que ayudaran a llevar a cabo las

técnicas que necesitan para la recoleccion de los datos.
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Tabla 5. Disefio estratégico de la investigacion

Recursos a utilizar

Estrategia Actividades ]:lemtl) oa Responsable
Material Humano | €Jecutarse
. . Marjory Alvarado
Elaboracion de prueba piloto |Computadora 2 personas 1 dia
Susana Torres
Revision de encuesta - 1 persona 30 minutos | Asesor Metodologico
Impresién de la encuesta Impresora 1 Persona 1 hora Susana Torres
aprobada
Prueba
piloto L, . . , Marjory Alvarado
Aplicacion de encuesta piloto |Encuesta impresa |2 personas 1 dia
(encuesta) Susana Torres
Computadora Marjory Alvarado
Tabulacion de datos Programa 2 personas 1.5 dias
estadistico Susana Torres
) ) ) Computadora Marjory Alvarado
Validez de informacion Programa 2 personas 2 horas
estadistico Susana Torres
. Marjory Alvarado
Elaboracion de encuesta final |Computadora 2 personas 1 dia
Susana Torres
Impresion de encuesta final |Impresora 1 Persona 1 hora Susana Torres
Resultados y :
e : Marjory Alvarado
Analisis | Aplicacién de encuesta final Encuesta impresa |, personas 5 dias
Encuesta online Susana Torres
. Computadora Marjory Alvarado
Tabulacion de datos Programa 2 personas 3 dias
estadistico Susana Torres
Co‘qzacmn de moblllarlo y Vehl.c.ulo para I persona 4 horas Susana Torres
equipo de oficina movilizarse
L . Marjory Alvarado
Cotizacion de los locales Vehiculo para
) . o 2 personas 3 horas
Estudio |comerciales y toma de fotos. |movilizarse
Técnico Susana Torres
) Computadora
Elaboracion de Plano de
) 1 persona 3 horas Susana Torres
oficina Programa para
realizar plano
Elz}b.o?ar las plantillas para cl Computadora 1 persona 2 dias Susana Torres
analisis
: i Marjory Alvarado
. Trabaj_a ren el analisis Computadora 2 personas 2 dias
Estudio |financiero Susana Torres
Financiero .
Marjory Alvarado
Revision de analisis Computadora 3 personas 3 horas Susana Torres

financiero

Asesor tematico

Fuente: Elaboracion Propia
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“...una poblacion es el conjunto de todos los casos que concuerdan con una serie de

especificaciones (Lepkowski, 2008b)” Hernandez Sampieri et al., 2014, p. 174)

Al seleccionar la unidad de muestra estaremos delimitando nuestro universo en base a sus
caracteristicas, lugar y tiempo. Y para efectos de nuestra investigaciéon de mercado como parte
del proceso de la prefactibilidad, esta se nombra como la poblacion meta, definida por (Malhotra,
Ortiz Salinas, & Benassini, (2008) como: “Conjunto de elementos u objetos que poseen la

informacion buscada por el investigador, y acerca del cual se haran inferencias” (p. 336)

Siguiendo la estructura sugerida por la Malhotra, para creacion de la correduria de seguros

la poblacion meta se define de la siguiente forma:

Elemento= Son personas que viven en San Pedro Sula y que se encuentren

econdmicamente activas, interesados en adquirir seguros de riegos.

Unidad de muestreo= personas que viven en San Pedro Sula y que se encuentran

econdmicamente activa.

Extension: El limite geografico es la ciudad de San Pedro Sula.

Tiempo: El periodo de tiempo que lleve aplicar la encuesta, dos semanas.

Segun datos publicados por el Instituto Nacional de Estadisticas (INE) en su ultimo censo
realizado en el 2013, la poblacién alcazaba 676,959 segun cuadro resumen de Encuesta
Permanente de Hogares de Propdsitos Multiples, mayo 2013. Siendo la Poblacion
Econdmicamente Activa (PEA) hasta esa fecha 304,003 personas, lo cual representa el 44.9% del

total de la poblacion (INE, 2013).

3.3.2 MUESTRA

“La muestra es un subgrupo de la poblacion o universo. Se utiliza por economia de tiempo
y recursos. Implica definir la unidad de muestreo y de analisis y requiere delimitar la poblacion

para generalizar y establecer parametros” Hernandez Sampieri et al., 2014, p. 171).
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En esta etapa calcularemos la muestra y tipo para que sea el representativo de la poblacién

objeto de estudio.

Para el presente estudio se emplea una técnica de muestreo no probabilistico con la que se
busca reducir el error del marco de muestreo seleccionando a los elementos de la poblacion meta

con base en caracteristicas demograficas que satisfagan su criterio.

Para realizar el calculo de la muestra se utiliza la formula para poblaciones finitas

descritas en la ecuacion 1 el calculo del tamafio de la muestra. Ver ecuacion 1.

(Za/z)z*P(l—P)*N
2
ez*(N—1)+(Za/2) «p(1-D)

n= 0y

En donde:

-Zo/2: valor de z que genera un area de o/2

-proporcion de la muestra que cumple con el criterio de interés.
-N: total de la poblacién

-tamafo de la muestra

-e: error de muestreo aceptable

Tabla 6. Calculo del tamano de la muestra

Variable Valor
Za/2 1.96
Probabilidad de ocurrencia (p) 0.5
Probabilidad de no ocurrencia (1-p) 0.5
Total de la poblacion (N) 304,003
Error muestra (e2) 5%
Tamaiio de la muestra 384

Fuente: Elaboracion Propia
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El resultado del calculo utilizando los datos de la investigacién como poblacidon meta, es de

384 personas a encuestar para un nivel de confianza de 95%.

3.3.3 UNIDAD DE ANALISIS

La unidad de analisis o unidad de muestreo, Hernandez Sampieri et al., (2014) afirma:
“Aqui el interés se centra en “qué o quiénes”, es decir, en los participantes, objetos, sucesos o
colectividades de estudio (las unidades de muestreo), lo cual depende del planteamiento y los

alcances de la investigacion” (p. 192).

El estudio analiza personas que viven en San Pedro Sula, independientemene de su genero,

que se encuentran econdmicamente activas y sean mayores a 21 afos.

3.3.4 UNIDAD DE RESPUESTA

La unidad de respuesta de la prefactibilidad de creacion de una correduria de seguros en
San Pedro Sula, es la variable dependiente objetivo del estudio la rentabilidad que nos indicara si

el proyecto sera factible o no.

3.4 TECNICAS E INSTRUMENTOS APLICADOS

Para poder llevar a cabo esta investigacion se aplican técnicas e instrumentos que nos

llevaran a las respuestas de las preguntas de investigacion.

Para el caso de este estudio el instrumento primordial es el estudio de prefactibilidad que se
compone del estudio de mercado, estudio técnico y estudio economia o financiero. Cada estudio

tiene sus técnicas para poder analizar toda la informacion que se recolecte.

3.4.1 INSTRUMENTOS

Los instrumentos sirven para medir las variables del estudio. Esto nos brindara informacién

precisa para el analisis de la informacion recabada.
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1)

2)

3)

4)

5)

3.4.1.1 TIPOS DE INSTRUMENTOS

Los instrumentos a utilizar en esta investigacion se detallan a continuacion:

Cuestionarios: “Consiste en un conjunto de preguntas respecto de una o mas variables a
medir. Debe ser congruente con el planteamiento del problema e hipdtesis” (Hernandez

Sampieri et al., 2010, p. 217)

Para llevar a cabo dicho instrumento se elabord la encuesta para recopilar informacion
necesaria y se aplicard al mercado meta que se defini6 para esta investigacion. En el anexo 3

se adjunta la encuesta aplicada a los diferentes individuos que forman parte de la muestra.

Flujo de efectivo: es un instrumento que permite medir y calcular los indicadores del valor
presente neto y la tasa interna de retorno. Para el célculo de dichos valores se utilizan
plantillas de excel que van con formulas y se llena la informacion que se adquiere de las

encuestas y teoria fundamentada.

TIR (Tasa interna de retorno): De acuerdo a Urbina, la TIR es la tasa que iguala la suma de

los flujos descontados a la inversion inicial.

VPN (Valor presente neto): Baca Urbina (2013) Afirma; “Sumar los flujos descontados en el
presente y restar la inversion inicial equivalente a comparar todas las ganancias esperadas
contra todos los desembolsos necesarios para producir esas ganancias, en su valor equivalente

en este momento”.

3.4.1.2 PROCESO DE VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS

La validez se refiere al grado en que un instrumento mide realmente la variable que pretende
medir. Se pueden aportar tres tipos principales de evidencia para la validez cuantitativa: evidencia
relacionada con el contenido, evidencia relacionada con el criterio y evidencia relacionada con el
constructo. (Hernandez Sampieri et al., 2010).

El tipo de evidencia para la validez del instrumento que se utiliz6 fue evidencia relacionada

con el constructo en donde se mide un concepto tedrico de acuerdo con Herndndez Sampieri,

(2010).
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De acuerdo a la teoria este tipo de validez “parte del grado en el que las mediciones del
concepto proporcionadas por el instrumento se relacionan de manera consistente con otras
mediciones de otros conceptos, de acuerdo con modelos e hipotesis derivadas tedricamente”

(Hernédndez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2010c, p. 203).

Hernandez Sampieri describe que constructo es una variable medida y que tiene lugar
dentro de una hipoétesis, teoria o un esquema teodrico. Para este estudio se toma en consideracion
la teoria y una hipotesis que al final se debe comprobar si se acepta o rechaza de acuerdo con los

resultados obtenidos.

Para esta investigacion la validez se aplicé mediante la formula del Alfa de Cronbach en el
programa SPSS. Este se determina a partir de la consistencia interna que se da por medio de las

escalas de la encuesta.

3.4.2 TECNICAS

Las técnicas estan vinculadas a los instrumentos de medicion. Para esta investigacion se

utilizé las siguientes técnicas de recoleccion de informacion:

1) Entrevista: La entrevista es mds intima y personalizada. Se estructura mas con preguntas

abiertas ya que es como una conversacion normal solo que enfocada a un tema especifico.

Para el caso de este estudio se realizo una entrevista a la licenciada Gloria Lastenia Fajardo
que tiene amplia experiencia en el rubro de seguros, aseguradoras y corredurias de seguros (ver

anexo 3).

2) Encuesta: Se define como un cuestionario estructurado que se aplica a la muestra de la

poblacion. (Malhotra, Ortiz Salinas, & Benassini, 2008)

Para esta investigacion se realizard una prueba piloto en San Pedro Sula, en donde se
aplicaran las primeras 30 encuestas en forma electrénica por medio de la aplicacion Google
Form. Con la informacidon que se obtenga de esas primeras encuestas se validard y luego se

procedera a aplicar el resto de las encuestas tanto fisicamente como de forma digital.
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3.5. FUENTES DE INFORMACION

Las fuentes de informacion son aquellas que nos proporcionan datos, hechos que sirven
para proyectar a un tiempo no lejano referente al tema del estudio. Es de mucha importancia
contar con diferentes fuentes de informacion para la etapa de la recoleccion de datos cuantitativos

ya que es la que respalda el estudio de la investigacion.

Para el caso de esta investigacion se utilizo fuentes primarias y fuentes secundarias para

recabar la mayor cantidad posible de informacion para analisis de esta.

3.5.1 FUENTES PRIMARIAS

Las fuentes primarias son las que se utilizan para elaborar el marco tedrico que incluye las

teorias de sustento y metodologia de la investigacion.

Este tipo de fuentes proporcionan datos de primera mano, como ser libros especificos del
tema, articulos, documentales cientificos, paginas de internet de instituciones formales,

entrevistas a expertos y encuestas.

Las fuentes primarias utilizadas para este estudio son:

1) Encuestas realizadas a la muestra de la poblacion.
2) Entrevista con la persona experta en el tema.

3) Pagina web de la institucion: Comision Nacional de Banca y Seguros

3.5.2 FUENTES SECUNDARIAS

Las fuentes secundarias vienen entrelazadas con las fuentes primarias. Es decir, son
fuentes que ya han sido analizado previamente y sirven como informacidon para el estudio.
Dentro de las fuentes secundarias se puede mencionar estudios previos analizados por terceros
acerca del tema de la investigacion, libros acerca del estudio de prefactibilidad e informes

generales.

Las fuentes utilizadas para este estudio son:
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1) Libro de “Metodologia de la investigacion”, Sta edicion.

2) Libro de “Evaluacion de Proyectos” 4ta edicion.

3) Ley de instituciones de Seguros y reaseguros.

4) Informe de Honduras en cifras que emite el Banco Central de Honduras.

5) Instituto Nacional de Estadistica de Honduras.

3.6 LIMITANTES DEL ESTUDIO

Las limitantes del estudio se refieren a las limitaciones o problemas con que se han
encontrado las personas que estan investigando del tema del estudio. Para llevar a cabo un
estudio de prefactibilidad es necesario realizar tres estudios para abarcar la mayor cantidad
posible de informacidén, y para esta seccidn se requiere de tiempo y accesibilidad a la

informacion.

Para este estudio las limitantes que mas impactan al realizar el estudio son:

1) El tiempo, ya que es muy corto que se tiene establecido para realizar la recoleccion de datos y
analisis de informacion.

2) Acceso limitado a cierta informacion. Para este caso se buscaron estudios previos acerca del
tema, pero no fue posible contar con dicha informacion.

3) La informacion que mas se encuentra a nivel macro y micro es de seguros y aseguradoras no

de las corredurias, por lo tanto, existe la limitante de la informacion de la competencia.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

En el presente capitulo se presentan todos los resultados de que se obtuvieron a partir de
los tres estudios mencionados y descritos en el capitulo anterior que son estudio de mercado,

técnico y econdmico o financiero.

4.1 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

La correduria de seguros es una sociedad de intermediacion de seguros, regulada por la
Comision Nacional de Banca y Seguros. Dicha empresa nace a partir de un corredor de seguros
que, por su alto desempefio en la venta de seguros en todas las ramas, se ve en la necesidad de
buscar ayuda para seguir brindando el mejor servicio a sus clientes y a la vez captar mas

mercado.

La correduria se destaca por sus diferentes servicios que se detallan como servicio
personalizado; en donde se asesora al cliente, se le explica todo lo que conlleve el tipo de seguro
que desee adquirir. Otro de sus servicios es la agilidad en los tramites y tiempos de respuesta,
trabaja por el interés de los clientes ofreciendo un abanico de cotizaciones que se acoplen a lo que

el cliente necesita.

También ofrece acompafiamiento en caso de cualquier siniestro sin costo alguno, es la
defensa y representacion ante las aseguradoras y a la vez brinda el servicio del seguimiento de los
pagos, vencimientos y renovaciones de las polizas, asi como el seguimiento de los reclamos por

reembolsos que le surjan al cliente.

La correduria también se encarga de vender el seguro de acuerdo a las necesidades del
cliente. Los tipos de seguros que se ofreceran seran seguros de vehiculos, seguros contra
incendios, seguros de vida, seguros de accidentes personales y seguros de salud y hospitalizacion

que comunmente se conocen como seguros medico hospitalario.

A continuacion, se presenta la figura 23 con un esquema de los servicios en que se

destaca:
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Agilidad Acompa- Defensa y Seguimien

en los Diferentes flamiento representa -to de
tramites y opciones de en caso de cion ante pagos,
tiempos de cotizaciones cualquier las renovacion

respuesta. siniestro. asegurado- y .
ras. vencimien-

tos de
polizas.

Servicio
Persona-
lizado.

Figura 23. Esquema de servicios en lo que se destaca.
Fuente: Elaboracion propia

4.2 DEFINICION DEL MODELO DE NEGOCIOS

El modelo del negocio estd enfocado a personas naturales que requieran el servicio de
asesoria de seguros, es decir, B2C (Business to consumer). Un modelo de negocio se define: “es
el esquema que la administracion sigue para entregar un producto o servicio valioso a los clientes
en una forma que genere bastantes ingresos para cubrir los costos y dejar una utilidad atractiva”

(Thompson et al., 2012, p. 11).

Para ser competitivo se necesita una diferenciacion en cuanto a los servicios, de esa manera
se podré atraer nuevos clientes y mantener los que ya existen. Hay un modelo de negocios de
canvas que fue creado por Alexander Osterwalder’s junto con Yves Pigneur en donde plantean

una division de negocio en nueve factores de mucha importancia y relacion entre si.

Los factores son: aliados claves, actividades claves que es con lo que se pretende
diferenciar sobre el resto de las corredurias, propuesta de valor, relacion con el cliente; que es lo
se hara para mantener y generar nuevos clientes, recursos claves, canales por el cual se entregara
lo que solicita el cliente, segmento de mercado, quien serd quien adquiera los servicios, estructura

de costos y estructura de ingreso.
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A continuacidn, se describe en la figura 24 el modelo de canvas, que es una forma de

abarcar todas las areas necesarias para marcar la diferencia como correduria.

Las aseguradoras de seguros.

aseguradora y el cliente.

Brindar acompafiamiento en caso
de siniestro. Seguimiento
de los reclamos y reembolsos.
Seguimiento de tiempos de
respuesta de la aseguradora.

Recursos Clave

Gerente Administrativo.
Gerente Comercial.
de ventas orientados al servicio
al cliente.

Asesores

2

Servicio personalizado.
Brindar un real
acompafiamiento y asesoria en
caso de necesitar sin importar
el dia.

Ademas de asegurary
asesorar se busca la
tranquilidad financiera del
cliente.

Asesoria sobre la poliza, ser

transparente en todas las coberturas.

Confianza con los clientes.
Comunicacion eficaz con el cliente.
Crear una relacion estrecha con el
cliente.

Canales

‘I’Lf—'ﬁ

Asesores de venta
Correo electronico
Visita personal
Redes Sociales

Aliados Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relacion con el Cliente Segmentos de Clientes
& 4
( U&7 Ser intermediario entre la

Personas naturales interesadas en
comprar seguros.

Mayor de 21 afios.

Que resida en San Pedro Sula.
Personas que estan interesadas en
el servicio de una correduria.

Estructura de Costos

Estructura de ingresos

Financiameiento.

Pago de sueldos y comision por cumplimiento de ventas.
Costo administrativos y Operativos.

Ingresos por venta de seguros.
Comision por prima de seguros.

Figura 24. Modelo de negocios de la correduria de seguros R-MAG SEGUROS.

Fuente: Elaboracion Propia

4.3 PROPIEDAD INTELECTUAL

La nueva correduria en San Pedro Sula tendra el nombre de “R-MAG SEGUROS” el cual

ha sido verificado en la pagina del registro de la propiedad de que no exista ninguna correduria

con el mismo nombre.
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4.4 FACTORES CRITICOS DE RIESGO

Cuando se inicia un nuevo negocio existe la incertidumbre si las personas buscaran o no el

nuevo negocio, por un tema de costumbre o simplemente miedo a experimentar algo nuevo.

Uno de los riesgos que se ha identificado es la devaluacion de la moneda, ya que al haber
devaluacion del dolar frente al lempira aumenta el valor de los productos e impacta en el valor de

prima del seguro sobre todo los de dafios y vehiculos.

Si el cliente final no estd preparado para un incremento en su prima existe la posibilidad
que no obtenga el seguro o cancele el seguro que tenga y eso significa una baja en la cartera de

clientes para la correduria.

Otro factor puede ser la tasa de inflacion; esto debido a que este rubro estd muy relacionado

con el sistema financiero del pais.

4.5 ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado es la primera parte de la investigacion del proyecto. En este estudio
de determina la demanda, la oferta, se analizan los precios y por ultimo la comercializacién de los

Servicios.

Baca Urbina (2001) menciona que el estudio de mercado es util para prever una politica
adecuada de precios, estudiar la mejor forma de comercializar el producto y contestar la pregunta

si existe un mercado viable para el producto o servicio que se pretende ofrecer.

Este estudio tiene como proposito recopilar toda la informacion mas relevante para
analizar las necesidades del mercado, saber cudl sera la aceptacion hacia los servicios de asesoria
que ofrece una correduria de seguros. También pretende conocer cudles son los servicios que
tienen mayor importancia para los clientes y a la vez indicaré el rango de cobertura para conocer

las necesidades del mercado y sobre esto calcular las primas segun el ramo de seguro.

Para llevar a cabo dicho estudio se realizd una encuesta (ver anexo 4) a un mercado meta

que son personas que estdn economicamente activas, residen en San Pedro Sula, mayor a 21 afios.
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Dicha encuesta se valido aplicando a 32 personas como prueba piloto y utilizando el programa
SPSS por medio de las preguntas en escala de Likert se analizd el del alfa de Cronbach (ver

anexo 5).

4.5.1 ANALISIS DE LA COMPETENCIA E INDUSTRIA

Para llevar a cabo el analisis de la competencia e industria se aplicara el modelo de las

cinco fuerzas de Porter.

“Michael Porter ha identificado cinco fuerzas que determinan el atractivo intrinseco a
largo plazo de un mercado o segmento de mercado: competidores en el sector, entrantes

potenciales, sustitutos, compradores y proveedores” (Kotler & Keller, 2012, p. 232)

Este modelo permite hacer un analisis completo de la empresa en base a otras empresas

del mismo rubro. En la figura 25 se describe el modelo de las cinco fuerzas de Porter.

Rivalidad
entre
competidor
es

Amenaza
de ingreso
de
productos
sustitutos

Amenaza de
nuevos
competidor

Poder de
negociacio
n de los
proveedore
s

Poder de
Negociacion
de los
clientes

Figura 25. Esquema del modelo de las cinco fuerzas de Porter
Fuente: (Kotler & Keller,2012)
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4.5.1.1 RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

La rivalidad entre competidores hace referencia a las empresas que compiten directamente
en una misma industria, sobre todo ofreciendo el mismo producto o servicio. Es claro que el
grado en que aumente la rivalidad entre los competidores se ajusten algunos factores como ser

precios, servicio pero que a la vez la empresa sea rentable.

Para el caso de la correduria la rivalidad se incrementa al marcar una diferenciacion en
cuanto a los servicios que ofrece, ya que no solamente vende el producto que en este caso es el
seguro, si no también brinda el servicio de asesoramiento al cliente y al final eso es lo que califica

el cliente.

La competencia directa son todas las corredurias que existen en San pedro Sula y los
corredores o agentes independientes autorizados para intermediar seguros de las instituciones
aseguradoras independientes. Actualmente existen 142 sociedades de corredurias en Honduras
que estan activas, la Comision Nacional de Banca y Seguros no muestra los datos de cuantas

estan basadas en San Pedro Sula.

De acuerdo con la entrevista que realizo a la Lic. Gloria Fajardo, 2019; cada correduria se
enfoca en los ramos en los que estdn autorizados o de acuerdo con las alianzas con las
aseguradoras. La correduria puede enfocarse con mayor participacion en cualquiera de los dos

ramos que existen que son Vida y Danos.

Dentro de las corredurias mas fuertes que hay en San Pedro Sula se puede mencionar:

1) Concorse

2) Tecniseguros

3) Co. aseguros

4) American Broker
5) Conaseg

6) Ponce y Asociados
7) Pacific

8) Unions
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9) HE Corredores

10) Issa Correduria de Seguros

11) Fama S.de R.L.

12) Aprosevi S.de R.L.

13) Correduria de Seguros Nelson Coto y Asociados
14) Copres S. de R.L

15) Onerosa

Cada correduria tiene definido cudl es su segmento de mercado, por ejemplo, hay
corredurias que tiene autorizado por la CNBS ambas ramos, vida y dafios, pero su enfoque es mas

vida.

También se puede destacar los mismos bancos que ahora han aumentado en el interés de
vender seguros ya que cuentan con unas infraestructuras comerciales establecidas y una cartera

de clientes de su banco.

4.5.1.2 AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES

Porter identifica siete barreras de entrada creadas por los mismos competidores para saber

si el mercado es o no atractivo. Estas siete barreras son:

1) Economias de escala

2) Diferenciacion del producto

3) Inversiones de capital

4) Desventaja en costo independientemente de la escala
5) Acceso a los canales de distribucion

6) Politica gubernamental

7) Barreras a la entrada

La amenaza de nuevos competidores es alta no directamente de corredurias de seguros si
no de agentes o corredores independientes. En los ultimos afios ha habido un aumento en la
inscripcion en la CNBS de agentes independientes. Cada ultimo viernes del mes la comision

realiza examenes de conocimiento de la intermediacion de seguros, el cual requiere una
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aprobacion del 80%. Por lo tanto, los aspirantes a corredores independientes que pasen los
examenes aplicados por la comision se convierten en nuevos competidores de intermediacion de

seguros.

Para el caso de las corredurias de seguros no se necesitan grandes economias de escalas
para la distribucion, hay que cumplir con los requisitos establecidos por la CNBS, y dar la fianza

establecida por la misma comision.

4.5.1.3 AMENAZA DE INGRESO DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

En el caso de las corredurias de seguros no existen servicios sustitutos, pero si existen para
el servicio de seguros. Por ejemplo; algunas personas para abaratar los costos sustituyen los
seguros de sus vehiculos por sistemas globales de posicion o conocido como GPS. En el area de

salud algunos hospitales proveen planes de servicios de atencion medico hospitalarios.

Al existir este tipo de sustituto del producto, afecta a la correduria porque el cliente puede
cancelar la poliza de seguro y optar por las otras opciones de bajo costo y genéricas y eso

representa una baja para la cartera de clientes de la correduria.

4.5.1.4 PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

Los clientes tienen un alto poder de negociacion, por la calidad de servicio. Ellos pueden
realizar cambio de intermediarios las veces que sean necesarias en el afio todo por esperar recibir

un servicio de excelencia.

4.5.1.5 PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

El poder de negociacion de los proveedores es alta debido al numero de aseguradoras que
hay. Para el caso de la correduria los proveedores son las companias de seguros, que al final ellos
proveen el producto que se vende al cliente y a las aseguradoras les conviene que el cliente elija

su propuesta de seguro.

Acé se dan las alianzas entre las corredurias y las aseguradoras para poder captar un
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mayor porcentaje de clientes.

Al final del analisis de las cinco fuerzas de Porter se concluye que el grado de afectacion
en cada una fuerzas es alta, por lo tanto la correduria de seguros debe tener claro que las
estrategias y ventajas competitivas que se implementen deben ser marcadas y poder ser

diferenciadas antes el resto de las empresas relacionadas.

En el caso de los clientes el servicio de la correduria es primordial por la facilidad que
tiene el consumidor final de cambiar de correduria cuando desee. También, si el cliente no esta a
gusto con el servicio o tiempos de respuestas por parte de la aseguradora, puede cambiar de

aseguradora pero permanecer con el servicio de la correduria.

“Trabajar con el modelo de cinco fuerzas paso a paso no sélo ayuda a los creadores de la
estrategia a evaluar si la intensidad de la competencia permite una buena rentabilidad, sino
también promueve un pensamiento estratégico solido para mejorar el ajuste de la estrategia de la

empresa al cardcter competitivo especifico del mercado” (Peteraf & Strickland, 2012, p. 71)

La estrategias que la correduria de seguros tenga serdn mas eficaces si toman la alta
competitividad a su favor y le permita sacar provecho en cuanto al crecimiento de cartera de

clientes y posicionamiento en el mercado.

4.5.2 ANALISIS DEL CONSUMIDOR

Al estudiar el mercado meta en la ciudad de San Pedro Sula por medio de la utilizacion de
encuestas, se determina que el 61.7% de las personas encuestadas tienen algun grado de interés

por el servicio de asesoria de una correduria de seguros.

El 28.1% muestra alto interés y estd totalmente de acuerdo en usar una correduria de
seguros, y el 33.6% estd de acuerdo en utilizar una correduria de seguros. El 27.4% tiene poco o

un interés neutro en utilizar los servicios de una correduria de seguros.

Para este estudio solamente los resultados que muestran estar totalmente de acuerdo y de

acuerdo se toman en cuenta dentro del mercado interesado. En la figura 26 se puede observar el
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desglose de los porcentajes seglin el nivel de disposicion e interés de los encuestados.

¢Qué tan importante son para usted los siguientes servicios del proceso de asesoria de
seguros? (Califique de 1 a 5, siendo 1 de menor importancia y 5 de mayor importancia)

0 ' BNz 3 <« Em5
80
40 -
20 i P
| II_II i
0 - : g |
Comodidad en la atencén  Acompefiamentioenel  Recordatonios antopados  Segumiento de reclamos Estados de cuenta
sinestro al pago

Figura 26. Disposicion e interés en utilizar una correduria de seguros asesoramiento

4.5.2.1 SERVICIO

Al realizar el andlisis de los resultados de la encuesta, con respecto al servicio; se consulta
al encuestado que nivel de importancia da a los diferentes servicios que brinda una correduria,

calificando 5 como muy importante y 1 como menos importante.

Para el anélisis solo se tomaron las calificaciones 4 y 5 que significan importante y muy

importante respectivamente.

¢ Estaria dispuesto a utilizar una nueva correduria de seguros que le
asesore sin costo adicional?

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo

© Neutral

@ De acuerdo

@ Totalmente de acuerdo

Figura 27. Nivel de importancia de los servicios del proceso de asesoria.
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En la figura 27 se puede observar que el de mayor importancia es seguimiento de reclamos,
luego acompanamiento en caso de siniestro, seguidamente comodidad en la atencion y recibir sus
estados de cuenta. El servicio de recordatorio anticipado al pago fue al que menos importancia le

otorgaron.
4.5.2.2 PRECIO

Para la determinacién de los precios, se les indico a los encuestados que marcaran los
valores por los cuales les gustaria asegurarse en los diferentes tipos de seguros ya que en base a

esa respuesta se cotiza con la aseguradora y de esa forma obtener un precio por la poliza.

En los precios si influyen los clientes porque siempre exigen mejores precios con productos
y servicios de alta calidad, pero para el caso del rubro de seguros va sujeto a las tasas que cada

aseguradora tenga establecida.

A continuacion, se presentan los diferentes tipos de seguros y los valores por lo que el

encuestado le gustaria asegurarse en cuanto a cobertura.

¢En qué rango esta el valor de mercado de su vehiculo?

@ Mencs de L.150,000.00
@ De L.150,000.00 a L.250,000.00
De L.250,001 a L.350,000.00

@ De L.350.001 a L.500.000.00
@ De L.500,000.00 en adelante

Figura 28. Valor de mercado de vehiculos de encuestados

En la figura 28 muestra los resultados obtenidos en los rangos de valor de mercado de los
vehiculos a asegurarse, nos indica el promedio de cobertura que requiere el mercado. Con este
valor se obtiene el valor de la prima promedio de una poliza de seguro de este ramo determinada

por la aseguradora.
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El valor de la prima obtenida por la compaiia de seguros es de 6,660 lempiras. La comisioén
que la correduria obtendra por esta venta serd el 15% sobre el valor de la prima, pudiendo ser este

un porcentaje mayor al establecer mejores condiciones en los acuerdos ante las aseguradoras.

En la figura 29 muestra los resultados obtenidos en los rangos de cobertura en que le
interesaria asegurarse para un seguro de gasto médico hospitalario. Este dato nos indica el

promedio de cobertura que requiere el mercado.

@ Seguro médico hospitalario hasta por
L.3,000,000.00

@ Seguro médico hospitalario hasta por
L.5,000.000.00

@ Seguro médico hospitalario hasta por
L.10,000,000.00

Figura 29. Valor de cobertura para seguro de gastos médicos hospitalarios

Con este dato se obtiene el valor de la prima promedio de una pdliza de seguro de este tipo
determinada por la aseguradora. El valor de la prima anual obtenida por la compaiiia de seguros
es de 18,276.88 lempiras. La comision que la correduria obtendrd por esta venta sera el 10%

sobre el valor de la prima.

Para el caso del seguro de accidentes personales en la figura 30 se muestra como se
obtuvieron resultados donde incidan el promedio de cobertura que requiere el mercado. El valor
de la prima anual promedio es 2,700.00 lempiras. La comision que la correduria obtendra por esta

venta serd el 10% sobre el valor de la prima.
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¢Por cual de los siguientes valores le gustaria asegurarse?

@ De L.1,000.000.00 a L.2,000,000.00
@ De L.2,000,000.00 a L.3,000,000.00
@ De L.3.000,000.00 a L.4,000,000.00
@ De L.4,000,000.00 a L.5,000,000.00

Figura 30. Valor de cobertura para seguro de accidentes personales.

En la figura 31 se muestran los valores de cobertura para un seguro de vida. Tomando
como media lo que los encuestados indicaron. La prima anual promedio es 9,239.25 lempiras. La

comision que la correduria obtendra por esta venta sera el 35% sobre el valor de la prima.

¢Por cuél rango de valores se aseguraria?

@ L.10.000.00 por gastos medicos y L.
100,000.00 seguro de vida

@ L .20,000.00 per gastos medicos y L.
200,000.00 seguro de vida

© L.30,000.00 por gastos medicos y L.
300,000,00 seguro de vida

Figura 31. Valor de cobertura para seguro de Vida

En la siguiente figura 32 muestra los resultados obtenidos en los rangos de cobertura en que
le interesaria asegurarse para un seguro de Incendio. Este dato nos indica el promedio de
cobertura que requiere el mercado. La prima promedio para esta cobertura es de 7,275.00 anual.

La comision que la correduria obtendra por esta venta serd el 10% sobre el valor de la prima.

80



¢Por cuadl rango de valores aseguraria su inmueble?

@ Menos de L.2,000,000.00

@ De L.2,000,000.00 a L.3,000,000.00
@ De L.3,000,000.00 a L.4,000,000.00
@ De L.4,000,000.00 a L.5,000,000.00
@ De L.5,000,000.00 a L.6,000,000.00
@ De L.6,000,000.00 a L.7,000,000.00

Figura 32. Valor de cobertura para seguro de Incendio

4.5.2.3 COMERCIALIZACION

Para la comercializacidn, se incluye en la encuesta de mercado una pregunta intentando
averiguar cual medio de difusion de comunicacién es el que usan con mayor frecuencia y de esa
manera basar la planeacion para comercializar o promocionar los servicios de la correduria en

base a las preferencias del mercado meta.

En la figura 33 se observa que el medio que utilizan con mayor frecuencia son las redes

sociales y el correo electronico.

¢Con qué frecuencia utiliza los siguientes medios de comunicacién?

100
N siempre M Casisiempre [0 Aveces [ Casinunca [l Nunca

75

Redes sociales Television Correo electrénico Radio Peri6dico

Figura 33. Frecuencia de usos de los medios de comunicacion
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4.5.2.4. DEMANDA

Para determinar la demanda del estudio se definié un perfil del consumidor que se detalla
a continuacion:
1) Género: Indiferente
2) Edad: Mayor de 21 afios
3) Localidad: San Pedro Sula

4) Poblacion: Econdmicamente activa

En la encuesta que se realiz6, hay dos preguntas que son importantes conocer sus
resultados. La primera es que si estan interesados en los servicios de una correduria y la segunda
va dirigida hacia el interés de comprar los diferentes tipos de seguros y si esta interesado que tipo

de seguro le interesa.

Para realizar el célculo de la probabilidad de la intencion de compra se utiliza la férmula
descrita en la ecuacion 2, en donde se toman en consideracion las personas que contestaron

totalmente de acuerdo y de acuerdo en utilizar los servicios de una correduria de seguros.

P = Caorintrivamente X Faoginitivamente T Cprovadiemente X Fprovaviemeente (6)

2

Donde:
P = probabilidad de la intencion de compra
Faefmuvamenre= fraccion de encuestados que indican en la encuesta estar Muy interesados.
Cadefimmamenre= constante de calibracion 0.4
Cprobabiemente= constante de calibracion 0.2

Fprobablemsente= fraccion de encuestados que indican en la encuesta estar Algo interesados.

La primera pregunta es mas informativa para el corredor que solicita el estudio, pero aporta
al calculo de la demanda por producto. Con los resultados de ambas preguntas parte la demanda,
ya que se cuantifica el porcentaje de las personas que estan dispuestas a comprar los diferentes

tipos de seguro y el interés real.
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Tabla 7. Cuantificacion de la demanda por tipo de seguro

%de Cuotad
. . ersonas uotade
., personas | Poblacion % Ulrich X 5
Poblacion |, . . L. interesadas | mercado que
Tipo de Seguros interesad |interesadaen | (intencion .
INE (PEA) enservicios | se abarcara
asen seguros real) i
correduria 0.6%
seguro
Seguros de vehiculos 304,003 72.6% 220,706 17.94% 39,595 238
Segurosde Vida 304,003 76.0% 231,042 17.94% 41,449 249
Seguros por salud y hospitalizaciéy 304,003 81.5% 247,762 17.94% 44,449 267
Seguros deaccidentes Personales | 304,003 65.8% 200,034 17.94% 35,886 215
Seguros contraincendios 304,003 50.0% 152,002 17.94% 27,269 164
1,133

En la tabla 7 se muestran los resultados de la demanda por tipo de seguro anual. Tomando
de referencia la poblacion econdmicamente activa, se multiplica el porcentaje que dio como
resultado de la encuesta de personas que estan dispuestos a obtener el seguro de acuerdo con cada
tipo. Para penalizar esta poblacion y verificar que sea un dato mas real se aplica la teoria de
Ulrich en donde acorde a formula da como resultado un 17.94%. La poblacion que resulte en
base a ese comportamiento real se obtiene la demanda por producto y de esa demanda se proyecta

abarcar el 0.6% de mercado dando un total de 1,133 pdlizas.
4.5.3 ESTIMACION DE TENDENCIAS DE MERCADO

Para proyectar el crecimiento de la demanda se tom6 como base la experiencia en ventas
del corredor de seguros, quién ha venido obteniendo un crecimiento promedio de 1.67% en los
ultimos tres afos de trabajo. Se estimd un crecimiento conservador de 1.15% por afio para

realizar el estudio financiero.

4.5.4 ESTRATEGIA DE MERCADO

Dentro de la estrategia de mercado, se crean actividades y planes para mantener a los
clientes existentes y abarcar nuevos clientes. Para esto es necesario tener una propuesta que

realmente tenga un valor alto para el cliente.

De acuerdo a lo que establece Kotler & Keller (2012) “el desarrollo de la estrategia correcta
de mercado requiere una mezcla de disciplina y flexibilidad. Las empresas deben adherirse a una

estrategia, y también mejorarla constantemente” (p. 33).
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Kotler & Keller (2012) definen el plan de marketing como un instrumento para dirigir y

controlar el esfuerzo de marketing y lo divide en dos niveles que son: estratégico y tactico.

El nivel estratégico abarca lo que el mercado meta, y la propuesta de valor de la empresa
tomando en consideracion las mejores oportunidades de mercado y poder satisfacer y fidelizar a
los clientes. El nivel tactico describe las caracteristicas del producto o servicio, comercializacion,

precios y canales de ventas.

4.5.4.1 PRODUCTO O SERVICIO

El servicio que se va ofrecer a través de la apertura de la correduria de seguros, es
proporcionar asesoria de cada uno de los productos a lo que esté interesado el cliente, brindarle

las mejores opciones de cotizacion de acuerdo a su preferencia y necesidad.

Dar la confianza y comodidad al cliente, brindarle el estado de cuenta cuando sea
requerido y dar seguimiento a los reclamos y reembolsos. El objetivo es ahorrarle al cliente todo

el tiempo y gestiones que se requieren hacer con la aseguradora para su requerimiento.

La correduria por ser una intermediaria de seguros, brinda servicio y a la vez vende el

producto de la aseguradora. A continuacion, se detallan los productos que ofrecerd la correduria:

1) Seguros de vida

2) Seguros de accidentes personales

3) Seguros por enfermedades y hospitalizacion
4) Seguros de vehiculos

5) Seguros de incendios

4.5.4.2 DEFINICION DE MERCADO META

Para definir el mercado meta, primero se segmenta el mercado de acuerdo con las
caracteristicas y perfil de posibles clientes. En el caso de este estudio se delimito la poblacion

solo la que esta econdmicamente activa, mayor de 21 afos.
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De acuerdo con Kotler, una vez definido el segmento de mercado se evalua y decide a que
conjunto de personas se desea servir que para este estudio son las personas que residen en San

Pedro Sula.

4.5.4.3 PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor de la empresa “consiste en el conjunto total de beneficios que la
empresa promete ofrecer; por lo tanto, constituye una valoracion mas completa que el

posicionamiento central de la oferta” (Kotler & Keller, 2012, p. 127).

La propuesta de valor de la correduria de seguros es brindar una alta calidad de servicio,
distintivo y deseable por los clientes. En el rubro de seguros el servicio es muy importante e
impacta bastante en el crecimiento y estabilidad de la cartera de clientes. Las incidencias que se
puedan dar durante un afio, que es lo que normalmente tienen vigencia los seguros, pueden causar

efectos que provoquen conflictos con el cliente y dafie la relacion.

Otra Propuesta de valor por parte de la correduria es la gestion o administracion de las

relaciones con los clientes, mas conocidos como (CRM).

“La gestion de las relaciones con los clientes (CRM) es el proceso de gestionar
cuidadosamente la informacion detallada de clientes individuales, asi como todos los puntos de

contacto con ellos, con el propdsito de maximizar su lealtad” (Kotler & Keller, 2012, p. 135).

Al contar con un sistema y dar buen uso permitira la fidelizacion de los clientes actuales y

capacitacion de nuevos clientes.

4.5.4.4 PRECIO

Los precios no los establece la correduria, si no la compaiiia de seguros en base a las tasas
que maneja cada una por cada tipo de seguro. Para este estudio el precio se convierte en la prima
por seguro, por lo que se obtuvo una prima promedio por cada tipo de producto en base a lo que
indica la encuesta en cuanto a coberturas de seguros; las primas promedio proporcionadas por la

aseguradora se detallan a continuacion:
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Tabla 8. Prima promedio en el mercado nacional.

Costo Total
Ingresos por venta Costo Neto ISV y Gastos Prima
Seguro de vehiculos L 5,400.00 | L 1,260.00 | L 6,660.00
Seguro de vida L 9,239.25 | L 1,385.89 | L 10,625.14
Seguro médico hospitalario L 1589294 | L 2,383.94 | L 18,276.88
Seguro de accidentes personales L 2,700.00 | L 700.00 | L 3,400.00
Seguros contra incendios L 6,000.00 | L 1,275.00 | L 7,275.00

4.5.4.5 CANALES DE VENTA

Los canales de venta de la correduria seran por la fuerza de venta y contactos que ya se

cuentan como base de datos pero que no son clientes aun.

También se contara con el canal de venta en donde el cliente llega a la correduria a buscar
el servicio y producto fisicamente al establecimiento. Este canal, por el tipo de empresa se da
esporadico, ya que lo comun es que el corredor de seguros salga y busque los clientes y cualquier

necesidad o solicitud de parte del cliente no sea necesario moverse.

4.6 ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico pretende resolver las preguntas referentes a donde, cuanto, cuando, como
y con qué producir lo que se desea, porque el aspecto técnico-operativo de un proyecto
comprende todo aquello que tenga relacion con el funcionamiento y la operatividad del propio

proyecto. (Baca Urbina, 2001, p. 97)

En esta parte del estudio se determinara la localizacion seleccionada como ubicacién fisica
del proyecto, se disefian los procesos de servicio, se determinaran los recursos necesarios como
equipo, mobiliario, recursos humanos y la organizacién humana y legal necesaria para llevar a

cabo el proyecto.
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4.6.1 LOCALIZACION

La localizacion del proyecto debe definirse de forma estratégica haciendo uso de la
evaluacion de diferentes criterios de eleccion. La figura 34 muestran los puntos propuestos como

ubicacion de las futuras oficinas de la correduria en la ciudad de San Pedro Sula.
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Figura 34. Micro localizacion de oficinas para correduria de seguros.

La localizacién seleccionada fue elegida haciendo uso de una matriz de decision en la cual
se calificaron diferentes criterios importantes a tomar en cuenta para una localizacion estratégica,

incluyendo la preferencia de los clientes manifestada en la encuesta de opinion.

En Ia tabla 9 se muestran los resultados que califican como mejor ubicaciéon el edificio
localizado contiguo a las oficinas de Mapfre Seguros en el sector suroeste de San Pedro Sula;
seguido por el local en el centro comercial Santa Modnica Oeste y, por ultimo, en Condominios

Hospital del Valle.
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Tabla 9. Matriz de seleccion de localizacion.

Santa Ménica Oeste | Condominios Hosp. del Valle| Edif. Contiguo a Mapfre

Ponderacién|  L.30,625.00/mes L.31,850.00/mes L.26,950.00/mes

Criterios Calificacién |Resultado |Calificacién |Resultado  |Calificacién |Resultado
Preferencia 02 3 0.6 1 02 2 04
gguridad 02 2 04 2 04 2 04
Accesibilidad 0.05 1 0.05 1 02 2 04
Cercanla a aseguradoras 0.2 2 04 1 0.2 2 04
Estacionamiento 0.05 1 0.05 2 04 2 04
Costo M2 03 2 0.6 1 02 3 0.6
1 21 1.6 2.6

Fuente: Elaboracion propia.

4.6.2 TAMANO

Las dimensiones requeridas del lugar donde funcionara la correduria de seguros es un area
suficiente para ubicar una oficina gerencial, un drea comun para el equipo de ventas, recepcion y
un bafio de uso comun. El area total por ocupar es de 69 metros cuadrados. El anexo 6 muestra el

plano que muestra la distribucion de espacios de las oficinas.

De acuerdo con el Reglamento General de Medidas Preventivas de Accidentes de Trabajo y
Enfermedades Profesionales emitido por la Secretaria de Trabajo y Seguridad Social en Honduras
(STSS, 2004), se debe considerar 2.4 metros por cada trabajador en los establecimientos

comercialaes, de servicio y locales destindos a oficinas y despachos (p.13).

En el caso de las oficinas para la correduria y basados en esta informacion, se calcula que el
local seleccionado tiene un 4area para acomodar un maximo 13 personas. Las proyecciones
realizadas es contratar un maximo de 7 personas, por lo cual se concluye que el mismo cumple

con el requisito en referencia.

4.6.3 EQUIPO

Por tratarse de una oficina para atencion al cliente y que en su mayor tiempo se utilizara
para centralizar las operaciones diarias del equipo de ventas y la administracion, se requerira de

equipo y mobiliario para oficinas adecuado para las actividades del personal.
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En la tabla 10 se describe el listado del mobiliario y equipo a adquirir para inicio de las

operaciones y en el anexo 7 se presenta la cotizacion proporcionada por el proveedor:

Tabla 10. Equipo y mobiliario de oficinas.

Cantidad Descripcién Precio Unt ISV Total

2 Escritorio ejecutivo 4,196.45 629.47 9,022.37
2 Escritorios semiejecuitvos 2,669.85 400.48 5,740.18
2 Silla ejecutiva 2,116.42 317.46 4,550.30
2 Sillas semi-ejecutivas 2,077.88 311.68 4.467.44
3 Sillas de espera 1,662.12 249.32 5,235.68
1 Mesa de conferencia 3,231.55 484.73 3,716.28
4 Sillas para conferencia 1,542.01 231.30 6,399.34
1 Mesa p/cocineta 1,017.76 152.66 1,170.42
2 Librero de metal 3,372.10 505.82 7,250.02
1 Archivo de 4 gavetas 3,590.63 538.59 4,129.22
2 Computadoras laptop 11,499.00 22,998.00
1 Monitor 2,599.00 2,599.00
1 Aire Acondicionado de 12 BTU 8.990.00 1,348.50 10,338.50
1 Aire Acondicionado de 24 BTU 13,990.00 2,098.50 16,088.50
1 Oasis 3,890.00 583.50 4,473.50
1 Percoladora 499.00 74.85 573.85
1 Teléfonos inalambricos 2,599.00 2,599.00
1 Impresora multifuncional 5,199.00 5,199.00
1 Proyector 10,995.00 10,995.00

Total 127,545.61

Fuente: Elaboracion propia.

4.6.4 INSUMOS

Los insumos por utilizar en las operaciones de la correduria son basicamente un conjunto
de utiles de oficina. Se iniciard con un inventario basico listado en la tabla 11 se muestra el

listado inicial de insumos a adquirir y el anexo 8 muestra la cotizacion del proveedor.
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Tabla 11. Insumos de oficina.

Descripcién Unidad Cantidad Precio Unit Total
Papel bond tamafio carta caja 1 889.00 889.00
Papel bond tamafio legal resmas 3 126.00 378.00
Boligrafos negros caja 3 49.90 149.70
Boligrafos rojos caja 2 49.90 99.80
Clips pequefios caja 5 141.00 705.00
Clips grandes caja 3 159.00 477.00
Fasteners caja 2 59.90 119.80
Pendaflex caja 1 240.00 240.00
Agendas Und 4 180.00 720.00
Calculadoras de mesa Und 4 24499 979.96
Folder tamafio carata caja 1 219.00 219.00
Perforadoras Und 3 144.00 432.00
Grapadoras Und 3 89.90 269.70
Grapas Caja 1 4490 44.90
TOTAL L 5723.86

Fuente: Elaboracion propia.

4.6.5 PROCESOS

Para asegurar un manejo adecuado de las actividades de la correduria se establecen tres

los asegurados. Estos procesos se muestran en las figuras siguientes:

procesos basicos de venta en oficina y en campo, y el proceso de seguimiento a los reclamos de

90



CORREDURIA

ASEGURADORA

Inicio

|

Prospecto es atendido por
servicio al cliente (SAC)

|

SAC refiere al prospecto
con el Gte Admon

|

Preparacion de propuestas, exposicion de
beneficios, ventajas y desventajas de los
seguros a considerar

|

lSi

Se llenala solicitud y se
requiere documentacion
necesaria. Cliente firma la
soliciud.

!

Cliente hace el pago de la

(Cliente No
toma el —>  Se archiva cotizacion
seguro?

prima.

Se informa al ciente y se

entrega poliza de seguro.

l

Final

Entrega de documentos y
comprobante de pago a la
aseguradora.

!

Tiempo de espera de emision
de la pdliza (10 a 15 dias)

|

(,Cl}rr_lple >
requisitos?

lSi

Emision de poliza por parte
de la aseguradora.

Se devuelve la
prima pagada

Figura 35. Proceso de venta en oficina.
Fuente: Elaboracién propia.
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CORREDURIA

ASEGURADORA

Inicio

Prospeccion de clientes

|

Llamada inicial para
concertar cita

'

Presentacion de servicios

!

Andlisis de necesidades del
cliente

l

Preparacion de propuestas, exposicion de
beneficios, ventajas y desventajas de los
seguros a considerar

l

(Cliente No

seguro?

£

Se llenala solicitud y se
requiere documentacion
necesaria. Cliente firma la
soliciud.

}

Cliente hace el pago de la

toma el ——> Se archiva cotizacion

prima.

Se informa al ciente y se

entrega poliza de seguro.

l

Final

Entrega de documentos y
comprobante de pago a la
aseguradora.

|

Tiempo de espera de emision
de la poliza (10 a 15 dias)

!

iSe
aceptade —_—
emision?

!

Emision de poliza por parte
de la aseguradora.

Se devuelve la
prima pagada

Figura 36. Proceseo de venta de campo.

Fuente: Elaboracion propia.
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CORREDURIA

ASEGURADORA

Inicio

|

Se recibe llamada del
cliente notificando el
reclamo

I
v

Recepcion de documentos

)

Revsicion de documentos

(Cumple No
contodala
documenta

cion??

Si

Se solicitaal cliente
completar documentos

Entrega de documentos de

Se solicitaal cliente

»

reclamo a la aseguradora

!

Revision de documentos

No
({Cumple
requisitos

completar documentos

Se informa y se entrega el
cheque al cliente

l

Final

?

!

Emision de cheque de pago a
nombre del cliente

}

<

Notificacion a la correduria

Figura 37. Proceso de reclamos.
Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.6 ORGANIZACION HUMANA

La organizacién humana esta compuesta por todas las personas que son necesarias para
realizar las operaciones de la correduria, definidas bajo una estructura organizativa disefiada en
funcion de los objetivos de la empresa. Cada uno de los cargos que conforman la estructura
requieren de personas con competencias, experiencia y habilidades duras y blandas para ejecutar

las funciones y responsabilidades de forma profesional y eficiente.

En la figura 38 se muestra en forma grafica la estructura organizacional con la que dara
inicio la correduria. Se trata de una organizacion con poco personal para una etapa inicial que

posteriormente y de acuerdo con los resultados se ird modificando.

Contabilidad

Gerencia
General (outsoursing)

Asistente de
Gerencia

Asesor de
ventas 2

Asesor de
ventas 1

Figura 38. Estructura organizacional.
Fuente: Elaboracion propia.

4.6.6.1 DESCRIPCION DE PUESTOS

El servicio de asesoria en seguros que la correduria ofrece requiere que su equipo de
profesionales trabaje de una forma integrada y enfocada en el alcance de los objetivos de la
organizacion. Este equipo debe tener las calificaciones adecuadas para desempefiar sus

actividades.
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El analisis y descripcion de puestos es el establecimiento de los requisitos basicos (nivel de
escolaridad, experiencia, tareas, obligaciones, responsabilidades y condiciones de trabajo) para el

desempefio exitoso del puesto.(Chiavenato, 2007, p. 123)

1) GERENTE GENERAL

Descripcion del puesto: Lidera la organizacion, se asegura del funcionamiento optimo de
las diferentes areas de la empresa, de manera que todos los esfuerzos estén encaminados a lograr
los objetivos estratégicos de la misma. Planifica, dirige y coordina las operaciones de la

organizacion.

Realiza las siguientes tareas:

1.1) Revisa los resultados financieros, reportes de venta o cualquier otro informe que mida la

productividad, vigila el cumplimiento de los objetivos.
1.2) Supervisa, dirige y coordina las actividades del equipo de ventas.

1.3) Establece las estrategias de la organizacion y su implementacion para asegurar el

crecimiento de ésta.

1.4) Representante de la correduria ante las compaiiias aseguradoras.

2) ASISTENTE DE GERENCIA

Descripcion del puesto: Asiste a la gerencia general, archiva y ordena los expedientes de

cada cliente

Realiza las siguientes tareas especificas:

2.1) Recibe a los clientes y los remite con un asesor de ventas.
2.2) Atiende las llamadas.
2.3) Asiste en las actividades administrativas a la gerencia.

2.4) Archiva y orden los expedientes de los clientes.
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3) ASESOR DE VENTAS

Descripcion del puesto: Vende seguros de vida, seguros de vehiculos, seguros medico

hospitalario, seguros de accidentes y otros tipos de seguros.

Realiza las siguientes tareas:

3.1) Prospecta nuevos clientes para ampliar su cartera.

3.2) Analiza las necesidades del cliente explicando las ventajas y desventajas de los productos de

seguros disponibles en el mercado.

3.3) Da seguimiento a los tramites de emision de nuevas pdlizas, renovaciones, reclamos y todo

lo relacionado a los seguros de sus clientes ante las aseguradoras.
3.4) Bridar apoyo a sus clientes en el momento del siniestro.

3.4) Recibir capacitaciones programas por la direccion

4) OUTSOURSING CONTABLE

Empresa que serd responsable de registro de los ingresos y gastos, y de todas las
operaciones de valor econdmico que realice la empresa. Asimismo, se encargara de realizar todas
las gestiones de caracter tributario para el correcto cumplimiento de lo estipulado por las

autoridades fiscales y municipales.

Presentard en forma periddica los Estados Financieros de la empresa a la Gerencia con sus

correspondientes notas explicativas.

4.6.6.2 SALARIOS

“El término salario se refiere a la remuneracion monetaria o la paga que el empleador
entrega al empleado en funcion del puesto que ocupa y los servicios que presta durante

determinado tiempo”. (Chiavenato, 2007, p. 283)
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El cuadro de salario mostrado en la tabla 12, es determinado en funcion de las

competencias, experiencia, habilidades y responsabilidades de cada cargo en la empresa.

Tabla 12. Sueldos y salarios.

SUELDOS Y SALARIOS - ANO 1

Cargo Cantidad |Salario por mes |Total Lps. x afio IHSS RAP 13Mo Mes | 14ToMes | Total Aiio 1
Gerente general 1 L 12,000.00 | L 144,000.00 7,875.00 2,160.00 12,000.00 12,000.00 178,035.00
Asistente Gerencia 1 L 10,000.00 | L 120,000.00 7,875.00 1,800.00 10,000.00 10,000.00 149,675.00
Total Admon L 264,000.00 327,710.00
Asesor de seguros 3 L 9,200.00 [ L 331,200.00 23,625.00 4,968.00 27,600.00 27,600.00 414,993.00
Total L 49,600.00 | L 595,200.00 | L 23,625.00 | L 4,968.00 | L 27,600.00 | L 27,600.00 | L 742,703.00

Fuente: Elaboracion propia.

4.6.7 ORGANIZACION JURIDICA

Para operar legalmente, la correduria debe someterse a las regulaciones indicadas en las

Leyes de la Republica de Honduras en sus diferentes codigos normativos.

Para dar inicio a sus operaciones se debe incurrir en un costo aproximado de L.12,800.00

para gastos de constitucion. En la tabla 13 se enumeran los aspectos legales a considerar en cada

proceso de la empresa:

Tabla 13. Marco juridico para operar legalmente.

Proceso

Requisitos legales a cumplir

Personeria Juridica

1. Constitucion de la empresa como sociedad de responsabildiad
limitada, con capital social inicial de L.5,000.00.

2. Registro de escritura publica de sociedad en el Registro de la
Propiedad.

3. Inscripcioén y obtencion de Registro Tributario en el Servicio de
Administracion de Rentas (SAR)

4. Se requiere la autorizacion previa de la Comision, estar inscritos
en el registro correspondiente, mantener vigente el certificado de|
inscripcion y cumplir con los demas requisitos que la Comision de|
Banca y Seguros establezca.

Localizacion

1. Inscripcién en la Camara Hondurefia e Industrias de Cortés

2. Permiso de operacion ante la Municipalidad de San Pedro Sula

3. Autorizacion de libros contables

4. Suscripcion de contrato en el Departamento Administrativo de|
Inquilinato (DAI)

Organizacion Humana

1. Aprobaciéon del Reglamento de Trabajo ante la Secretaria de
Trabajo al ocupar mas de 5 empleados.

2. Inscripcion del Personal en el IHSS y demas requerimientos de|
la Ley de Proteccion Social.

Contabilidad/Finanzas

1. Cumplimiento a las declaraciones y pagos de impuestos como lo

establece el Codigo Tributario.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.7 ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

(Baca Urbina, 2013) Afirma: “El estudio financiero dentro de la metodologia de evaluacion
de proyectos consiste en expresar en términos monetarios todas las determinaciones hechas en el

estudio técnico. Reflejandolas ahora en términos de inversiones y gastos™.

Basados en la teoria y posteriormente después de determinar la necesidad de espacio fisico,
mobiliario y equipo y demads recursos, se procede a realizar la evaluacion economica y financiera

para calcular los costos de venta y gastos que implica la operatividad de la correduria.

El analisis econdmico sera fundamental para determinar la rentabilidad de la inversion. Una
vez obtenidos los resultados se podra tomar la decision si es conveniente o no crear la correduria

de seguros. A continuacion, se detalla la inversion requerida para poner el proyecto en marcha.

4.7.1 INVERSION INICIAL DEL PROYECTO

Baca Urbina (2013) afirma: “La inversion inicial comprende la adquisicion de todos los
activos fijos o tangibles y diferidos o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la

empresa, con excepcion del capital de trabajo.”

Posterior a la informacién del estudio técnico en cuanto a las necesidades de recursos
fisicos de oficinas y tomando en cuenta la demanda total proyectada y con el objetivo de
satisfacer un 0.6% de ese mercado, se determinod el plan de inversion inicial para la puesta en

marcha de la oficina de servicios para la correduria de seguros.

La Tabla 14 muestra el plan de inversion inicial. Se puede observar que la mayor inversion
que se realizard sera destinada en activos fijos, particularmente en la compra de mobiliario y
equipo de oficina y adecuacion de las instalaciones fisicas. Los valores de la inversion se originan

de las cotizaciones de proveedores que se muestran en los anexos.
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Tabla 14. Plan de inversion Inicial

Plan de Inversion Porcentaje Monto L.
Mobiliario y equipo de oficina 25% 127,545.61
Instalaciones oficinas 15% 73,471.98
Total Activos Fijos 201,017.59
Gastos de constitucion 3% 12,800.00
Total Activos Diferidos 12,800.00
Capital de trabajo 58% 291,373.86
Total Inversion 505,191.45

Fuente: Elaboracion propia

Para los primeros tres meses de operacion se requiere contar con una liquidez para poder
cubrir con el pago de salarios, costos y gastos que genere las actividades iniciales y la compra de

insumos. En la tabla 15 se presenta el calculo de dichos valores.

Tabla 15. Calculo del capital de trabajo.

CAPITAL DE TRABAJO (3 MESES DE GASTOS)
Sueldos y salarios 51.07% 148,800.00
Costos y gastos operacionales 46.97% 136,850.00
Insumos 1.96% 5,723.86
100.00% 291,373.86

Fuente: Elaboracion propia

4.7.2 ESTRUCTURA DE CAPITAL

Una vez definida la inversion inicial se procede determinar la estructura de capital, es decir,
la mezcla de deuda y capital que tendra la empresa. Las fuentes de financiamiento para efectos de
este proyecto se cuentan con los fondos propios que son las aportaciones que realizan los socios y

de financiamiento en este caso por medio de una institucion bancaria local.

La estructura de capital determinada para el proyecto fue de 60% fondos propios y 40%

financiamiento.
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Tabla 16. Estructura de capital

Estructura de Capital
Préstamo 40% 202,000.00
Aportacion de Socios 60% 303,000.00
L 505,000.00

Fuente: Elaboracion propia

4.7.3 COSTO DE CAPITAL

Baca Urbina (2013) menciona que, para determinar el costo de capital de las fuentes
internas, se debe conocer la minima que los socios desean obtener sobre su inversion, para
determinar dicha tasa se deben considerar tanto el indice de inflacién, como el premio al riesgo

de realizar la inversion.

Al generar un rendimiento equivalente a la tasa de inflacion Unicamente se lograria
mantener el valor del dinero, no se genera un rendimiento, el rendimiento real seria el premio de
riesgo y éste varia de acuerdo con el tipo de proyecto, se debe analizar la relacion riesgo

rendimiento, a mayor riesgo mayor rendimiento.

Baca Urbina (2013) indica que, para proyectos de bajo riesgo, las tasas de ganancia

recomendada oscilan entre el 1% al 10%.

Para el proyecto de la correduria se ha considerado una tasa de ganancia del 10% sobre la

aportacion de fuentes internas.

La tabla 17 se muestra el calculo del costo de capital por fuentes de fondos propios.

Tabla 17. Costo de capital fondos propios

Costo de Capital =i+ f + if
Premio de Riesgo (1) 10.00%
Tasa de Inflacion Promedio (f) 4.88%
Costo de Capital Fondos Propios 15.36%

Fuente: Elaboracion propia
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En la tabla 18, se presenta el costo de capital promedio ponderado con las fuentes de

financiamiento con fondos propios y la de financiamiento.

Tabla 18. Costo promedio de capital.

Fuentes de Financiamiento Aportacion Porcentaje Costo de Capital Ponderaciéon

Fondos Propios L. 303,000.00 60% 15.36% 9.22%
Financiamiento L. 202,000.00 40% 8.25% 3.30%
Total L. 505,000.00 100% 23.61% 12.52%

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con el célculo del costo del capital promedio ponderado, el proyecto debera

tener una rentabilidad igual o mayor al 12.52% para otorgar un valor agregado a la empresa.

4.7.4 FINANCIAMIENTO

La estructura de capital propuesta requiere que la inversion inicial se financié en un 40%
por medio de una institucion bancaria que ofrezca apoyo por medio de fondos dirigidos a la
microempresa, para aprovechar los beneficios hacia este sector. Se plantea optar a una
amortizacion mensual con una cuota fija nivelada de L.4,391.97 en 5 afios. Las condiciones del

préstamo serian las siguientes:

1) Monto: L. 202,000.00

2) Plazo: 60 meses

3) Tasa de interés: 11% anual
4) Forma de pago: mensual

5) Destino: Activos fijos y capital de trabajo

A continuacidn, se muestra la Tabla 19 con el plan de amortizacion del préstamo con los

términos indicados.
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Tabla 19. Programa de amortizacion del préstamo.

PROGRAMA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO
N° Cuota Intereses Abono a Capital Saldo
202,000.00
1 L.4,391.97 1,851.67 L.2,540.30]  199.,459.70
2 L.4,391.97 1,828.38 L.2,563.59] 196.896.11
3 L. 4,391.97 1,804.88 L.2,587.09] 194,309.02
4 L.4,391.97 1,781.17 L.2,610.80] 191,698.22
5 L.4,391.97 1,757.23 L.2,634.74] 189,063.48
6 L.4,391.97 1,733.08 L.2,658.89| 186,404.59
7 L.4,391.97 1,708.71 L.2,683.26] 183,721.33
8 L.4,391.97 1,684.11 L.2,707.86] 181,013.47
9 L.4,391.97 1,659.29 L.2,732.68] 178,280.79
10 L.4,391.97 1,634.24 L.2,757.73 175.523.06
11 L.4,391.97 1,608.96 L.2,783.01 172,740.05
12 L.4,391.97 1,583.45 L.2,808.52] 169.931.53
13 L.4,391.97 1,557.71 L.2,834.26] 167,097.27
14 L.4,391.97 1,531.72 L.2,860.25 164,237.02
15 L.4,391.97 1,505.51 L.2,886.46] 161,350.56
16 L.4,391.97 1,479.05 L.2,912.92| 158.437.64
17 L.4,391.97 1,452.35 L.2,939.62| 155,498.02
18 L.4,391.97 1,425.40 L.2,966.57| 152,531.45
19 L.4,391.97 1,398.20 L.2,993.77| 149.537.68
20 L.4,391.97 1,370.76 L.3,021.21 146.,516.47
21 L.4,391.97 1,343.07 L.3,048.90 143.,467.57
22 L. 4,391.97 1,315.12 L.3,076.85 140,390.72
23 L.4,391.97 1,286.91 L.3,105.06] 137,285.66
24 L. 4,391.97 1,258.45 L.3,133.52]  134,152.14
25 L.4,391.97 1,229.73 L.3,162.24]  130,989.90
26 L.4,391.97 1,200.74 L.3,191.23 127,798.67
27 L.4,391.97 1,171.49 L.3,220.48| 124,578.19
28 L.4,391.97 1,141.97 L.3,250.00] 121,328.19
29 L.4,391.97 1,112.18 L.3,279.79]  118,048.40
30 L. 4,391.97 1,082.11 L.3,309.86] 114,738.54
31 L.4,391.97 1,051.77 L.3,340.20] 111,398.34
32 L.4,391.97 1,021.15 L.3,370.82|  108,027.52
33 L.4,391.97 990.25 L.3,401.72 104,625.80
34 L. 4,391.97 959.07 L.3,432.90] 101,192.90
35 L.4,391.97 927.60 L.3,464.37 97,728.53
36 L. 4,391.97 895.84 L.3.496.13 94,232.40
37 L.4,391.97 863.80 L.3,528.17 90,704.23
38 L. 4,391.97 831.46 L.3,560.51 87,143.72
39 L.4,391.97 798.82 L.3,593.15 83,550.57
40 L. 4,391.97 765.88 L.3,626.09 79,924.48
41 L.4,391.97 732.64 L.3,659.33 76,265.15
42 L.4,391.97 699.10 L.3,692.87 72,572.28
43 L.4,391.97 665.25 L.3,726.72 68,845.56
44 L.4,391.97 631.08 L. 3,760.89 65,084.67
45 L.4,391.97 596.61 L.3,795.36 61,289.31
46 L.4,391.97 561.82 L.3,830.15 57,459.16
47 L.4,391.97 526.71 L.3.865.26 53,593.90
48 L.4,391.97 491.28 L. 3,900.69 49,693.21
49 L.4,391.97 455.52 L.3,936.45 45.756.76
50 L.4,391.97 419.44 L.3,972.53 41,784.23
51 L.4,391.97 383.02 L.4,008.95 37,775.28
52 L.4,391.97 346.27 L. 4,045.70 33,729.58
53 L.4,391.97 309.19 L.4,082.78 29,646.80
54 L.4,391.97 271.76 L.4,120.21 25,526.59
55 L.4,391.97 233.99 L.4,157.98 21,368.61
56 L.4,391.97 195.88 L.4,196.09 17,172.52
57 L.4,391.97 157.41 L.4,234.56 12,937.96
58 L.4,391.97 118.60 L.4,273.37 8,664.59
59 L.4,391.97 79.43 L.4,312.54 4,352.05
60 L.4,391.97 39.89 L.4,352.05 -
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4.7.5 CALCULO DE DEPRECIACION

Baca Urbina (2013) Afirma que: “la depreciacion tiene exactamente la misma connotacioén
que la amortizacidn, pero esta solo aplica al activo fijo, ya que con el uso de estos bienes valen
menos, es decir, se deprecian. El valor de rescate se calcula restando al valor de adquisicion la

depreciacion acumulada hasta ese periodo”.

El método de depreciacion utilizado se realizé calculando el valor residual sefialado como
un 1% de su valor original, considerando una vida 1til de cinco afios para el mobiliario y equipo a
ser adquirido y cinco afios para las instalaciones fisicas de las oficinas. Con este calculo se
obtuvo la depreciacion anual y el valor en libros al quinto afio, para poder obtener el flujo

terminal en el ultimo afio proyectado. Los valores se muestran en la tabla 20.

Tabla 20. Depreciaciones.

Descripcion Costo (L.) |Valor residual Valor.a Vida Util/aiios Depreciacion
depreciar anual

Mobiliario y equipo de oficina 127,545.61 1,275.46 | 126,270.15 5.00 25,254.03

Instalaciones de oficinas 73,471.98 3,673.60 69,798.38 5.00 13,959.68

Fuente: Elaboracion propia

4.7.6 PRESUPUESTO DE INGRESOS

A partir de los resultados obtenidos en el estudio de mercado, se realiza el presupuesto de
ingresos tomando en cuenta la demanda inicial en productos, proyectando un crecimiento de
1.15% por afio. Este factor es aplicado con relacidon al comportamiento de las ventas obtenidas

por el corredor de seguros en los Ultimos tres afios.

En la tabla 21 se muestra la proyeccion de venta en nimero de polizas de seguro por cada

afno de operaciones.

103



Tabla 21. Demanda proyectada en numero de pdélizas de seguro.

Producto Afio 1 Afio 2 Aiio 3 Aiio 4 Afio 5
Seguro de vehiculos 238.00 274.00 315.00 362.00 416.00
Seguro de vida 249.00 286.00 329.00 378.00 435.00
Seguro médico hospitalario 267.00 307.00 353.00 406.00 467.00
Seguro de accidentes personales 215.00 247.00 284.00 327.00 376.00
Seguros contra incendios 164.00 189.00 217.00 250.00 288.00
Ventas Correduria 1,133.00 1,303.00 1,498.00 1,723.00 1,982.00
No. Corredor (Gerente) 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
No. Vendedores 3.00 4.00 4.00 5.00 5.00
Por Mes 94.42 108.58 124.83 143.58 165.17
Meta por persona/mes 24.00 22.00 25.00 24.00 28.00

Fuente: Elaboracion propia

Con la demanda proyectada se obtiene el presupuesto de ingresos para los proximos cinco
afios de operaciones. La tabla 22 muestra los valores esperados en volumen de ventas en cada

ano, considerando las variaciones de las variables demanda y precio.

Tabla 22. Presupuesto de ingresos.

Concepto Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Aiio 5

Seguro de vehiculos L 192,780.00 | L 403,874.10 | L 487,050.10 [ L 587,926.36 | L 709,431.14
Seguro de vida L 805,200.64 | L 1,686,895.34 [ L 2,029,592.53 | L2,451,478.11 | L  2,957,421.46
Seguro médico hospitalario L 42434147 | L 888,995.39 | L 1,070,731.69 | L1,292,725.40 | L  1,561,158.19
Seguro de accidentes personales L 58,050.00 | L 121,614.75 | L 146,352.04 [ L 176,688.98 | L 213,613.24
Seguros contra incendios L 98,400.00 | L  206,148.00 | L 248,857.72 | L 300,011.80 | L 363,643.34
TOTAL INGRESOS L 1,578,772.11 L 3,307,527.58 L 3,982,584.07 1.4,808,830.65 L 5,805,267.37

Fuente: Elaboracion propia

4.7.7. PRESUPUESTO DE COSTOS POR COMISIONES

“La magnitud del costo de venta dependera tanto del tamafio de la empresa, como del tipo
de actividades que los promotores del proyecto quieran que desarrolle ese departamento” (Baca

Urbina, 2013).

Los costos de venta se originan de los valores necesario para obtener los ingresos por venta
de seguros. La correduria contara con un equipo de ventas que se encargara de asegurar que la
demanda proyectada se materialice afio a afio. Los costos de estas operaciones estan formados por
los sueldos y salarios mas las comisiones que cada uno de los asesores obtendra por cada poliza

de seguros vendida.
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La tabla 23 muestra los valores resultantes en concepto de costos por comisiones a ser

pagadas a los asesores de seguros.

Tabla 23. Costos por comisiones por volumen de ventas

Concepto Aiio 1 Ao 2 Aio 3 Aio 4 Aio 5

Seguro de vehiculos L 96,390.00 | L  201,937.05 | L 243,525.05 [ L 293,963.18 | L 354,715.57
Seguro de vida L 402,600.32 | L 843,447.67 | L 1,014,796.26 | L1,225,739.05 | L  1,478,710.73
Seguro médico hospitalario L 212,170.74 | L 444,497.69 | L 535,365.84 | L 646,362.70 | L 780,579.09
Seguro de accidentes personales L 29,025.00 | L 60,807.38 | L 73,176.02 | L 88,344.49 | L 106,806.62
Seguros contra incendios L 49,200.00 | L 103,074.00 | L 124,428.86 | L 150,005.90 | L 181,821.67
TOTAL COSTOS POR VENTA L 789,386.06 L 1,653,763.79 L 1,991,292.04 1.2,404,415.33 L 2,902,633.68

Fuente: Elaboracion propia

A cada asesor contratado se le asignara un salario base de L.9,500.00 para el primer afio, el

cual serd incrementado cada afio a razon de un 5% adicional. La tabla 24 muestra el salario base a

ser asignado a cada asesor en una proyeccion de 5 afios.

Tabla 24. Salario base por asesor de ventas

Cargo

Aiio 1

Aiio 2

Afio 3

Aiio 4

Aiio 5

Asesor de seguros

L

9,500.00 | L

9,975.00 | L

10,473.75 | L

10,997.44

L

11,547.31

Fuente: Elaboracion propia

Para el primer afio de operaciones se contard con tres asesores de ventas a quienes se les

asignara un salario base con sus beneficios de ley. Debido a que se ha considerado un crecimiento

en la demanda, se proyecta contratar un asesor mas en el segundo afios, y uno mas en el cuarto

ano.

A continuacidn, se muestran la tabla 25 el calculo de los costos proyectados en concepto de

sueldos y salarios mas los beneficios sociales del departamento de ventas en los proximos cinco

anos.
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Tabla 25. Proyeccion de salarios asesores de seguros
SUELDOS Y SALARIOS - ANO 1

Cargo Cantidad |Salario por mes | Total Lps. x aiio THSS RAP 13Mo Mes 14To Mes Total Ao 1
Asesor de seguros 3 L 9,200.00 | L 331,200.00 23,625.00 4,968.00 27,600.00 27,600.00 414,993.00
SUELDOS Y SALARIOS - ANO 2

Cargo Cantidad |Salario por mes | Total Lps. x aiio THSS RAP 13Mo Mes 14To Mes Total Aiio 2
Asesor de seguros 4 L 9,660.00 | L 463,680.00 31,500.00 6,955.20 38,640.00 38,640.00 579,415.20
SUELDOS Y SALARIOS - ANO 3

Cargo Cantidad |Salario por mes | Total Lps. x aiio THSS RAP 13Mo Mes 14To Mes Total Aiio 3
Asesor de seguros 4 L 10,143.00 | L  486,864.00 31,500.00 7,302.96 40,572.00 40,572.00 606,810.96
SUELDOS Y SALARIOS - ANO 4

Cargo Cantidad |Salario por mes | Total Lps. x aiio IHSS RAP 13Mo Mes 14To Mes Total Aiio 4
Asesor de seguros 5 L 10,650.15 | L 639,009.00 39,375.00 9,585.14 53,250.75 53,250.75 794,470.64
SUELDOS Y SALARIOS - ANO 5

Cargo Cantidad |Salario por mes | Total Lps. x aiio THSS RAP 13Mo Mes 14To Mes Total Aiio 5
Asesor de seguros 5 L 11,182.66 | L  670,959.45 39,375.00 10,064.39 55,913.29 55,913.29 832,225.42

Fuente: Elaboracion propia

La tabla 26 resume los valores totales de los costos por comisiones y salarios a los asesores

en los que se incurrird afio con afio, esto incluye los beneficios sociales de cada uno.

Tabla 26. Resumen de costos del personal de ventas

Concepto Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Sueldos y Salarios L. 414993.00 |L. 57941520 [L.  606,810.96 | L.  794.470.64 | L. 83222542
Comisiones L.  789.386.06 | L. 1,653.763.79 | L. 1,991,292.04 | L. 2.404.415.33 | L. 2.902,633.68
TOTAL L. 1,204,379.06 | L. 2,233,178.99 | L. 2,598,103.00 | L. 3,198,885.96 | L. _3,734,859.10

Fuente: Elaboracion propia

4.7.8 PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION

Los gastos de administracion como los costos que provienen de realizar la funcién de
administracion en la empresa también deben incluir los cargos correspondientes por depreciacion

y amortizacion. (Baca Urbina, 2013)

De acuerdo con los resultados del estudio técnico es necesario contar con una estructura
organizacional y recursos como insumos, energia eléctrica, agua potable, fianzas, telefonia y

otros para apoyar las operaciones de la empresa.

Con relacion a la organizacion humana, se contard con el personal para el manejo de las

operaciones administrativas, a quienes se les asignara un salario inicial que luego sera
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incrementado cada afio a razén de un 5%. Estos valores se asignan en funcion del cargo y

responsabilidades de cada cargo y su posicion en la estructura organizacional de la empresa.

En la tabla 27 se muestra el célculo de los costos proyectados en concepto de sueldos y

salarios mas los beneficios sociales del personal administrativo para los proximos cinco afos.

Tabla 27. Sueldos y beneficios sociales personal administrativo

SUELDOS Y SALARIOS - ANO 1

Cargo Cantidad |Salario por mes | Total Lps. x afio IHSS RAP 13Mo Mes 14To Mes Total Aiio 1
Gerente general 1 L 12,000.00 [ L 144,000.00 7,875.00 2,160.00 12,000.00 12,000.00 178,035.00
Asistente Gerencia 1 L 10,000.00 | L 120,000.00 7,875.00 1,800.00 10,000.00 10,000.00 149,675.00
Total Admon L 264,000.00 327,710.00
SUELDOS Y SALARIOS - ANO 2

Cargo Cantidad |Salario por mes | Total Lps. x afio IHSS RAP 13Mo Mes 14To Mes Total Aiio 2
Gerente general 1 L 12,600.00 | L 151,200.00 7,875.00 2,268.00 12,600.00 12,600.00 186,543.00
Asistente Gerencia 1 L 10,500.00 | L 126,000.00 7,875.00 1,890.00 10,500.00 10,500.00 156,765.00
Total Admon L 277,200.00 343,308.00
SUELDOS Y SALARIOS - ANO 3

Cargo Cantidad |Salario por mes | Total Lps. x afio IHSS RAP 13Mo Mes 14To Mes Total Aiio 3
Gerente general 1 L 13,230.00 | L 158,760.00 7,875.00 2,381.40 13,230.00 13,230.00 195,476.40
Asistente Gerencia 1 L 11,025.00 | L 132,300.00 7,875.00 1,984.50 11,025.00 11,025.00 164,209.50
Total Admon L 291,060.00 359,685.90
SUELDOS Y SALARIOS - ANO 4

Cargo Cantidad |Salario por mes | Total Lps. x afio THSS RAP 13Mo Mes 14To Mes Total Aiio 4
Gerente general 1 L 1389150 | L 166,698.00 7,875.00 2,500.47 13,891.50 13,891.50 204,856.47
Asistente Gerencia 1 L 11,576.25| L 138,915.00 7,875.00 2,083.73 11,576.25 11,576.25 172,026.23
Total Admon L 305,613.00 376,882.70
SUELDOS Y SALARIOS - ANO §

Cargo Cantidad | Salario por mes | Total Lps. x afio IHSS RAP 13Mo Mes 14To Mes Total Aiio 5
Gerente general 1 L 14,586.08 | L 175,032.90 7,875.00 2,625.49 14,586.08 14,586.08 214,705.54
Asistente Gerencia 1 L 12,155.06 | L 145,860.75 7,875.00 2,187.91 12,155.06 12,155.06 180,233.79
Total Admon L 320,893.65 394,939.33

Adicionalmente a los sueldos y salarios del personal, la empresa incurrird en otros gastos

administrativos que incluye el costo de la emision de la fianza a ser presentada cada afio a la
Comision de Bancas y Seguros, renta del local, publicidad, telefonia, internet, energia eléctrica,

agua potable e insumos.

El resumen de los gastos de administracion se muestra en la tabla 28, cuyos valores se
incrementan a partir del segundo afio conforme a las tasas de inflacion proyectadas en este

estudio.
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Tabla 28. Resumen de gastos administrativos.

Concepto Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Sueldos y Salarios L 327,710.00 | L 343,308.00 | L. 359,685.90 | L. 376,882.70 | L. 394,939.33
Renta de local L 323,400.00 | L 338,761.50 | L. 354,852.67 | L. 372,595.30 | L. 391,225.07
Emision de Fianza L 5,000.00 { L 5,237.50 [ L. 5,486.28 [ L. 5,760.60 [ L. 6,048.63
Publicidad anual L 15,787.72 | L 16,537.64 [ L. 17,323.18 | L. 18,189.33 [ L. 19,098.80
Telefonia&Internet L. 26,400.00 | L 27,654.00 | L. 28,967.57 | L. 30,415.94 [ L. 31,936.74
Energia eléctrica L. 96,000.00 | L. 100,560.00 | L. 105,336.60 | L. 110,603.43 | L. 116,133.60
Papeleria L 30,000.00 | L 31,425.00 [ L. 32,917.69 | L. 34,563.57 [ L. 36,291.75
Agua potable L 9,600.00 [ L 10,056.00 [ L. 10,533.66 | L. 11,060.34 [ L. 11,613.36
Outsourcing contable L 42,000.00 [ L 43,995.00 | L. 46,084.76 [ L. 48,389.00 | L. 50,808.45
Totales L. 875,897.72 | LL 917,534.64 | L. 961,188.30 | L. 1,008,460.22 [ L. 1,058,095.73

Fuente: Elaboracion propia

4.7.9 ESTADO DE RESULTADOS

La tabla 29 muestra el estado de resultados proyectado a cinco afios, producto de las

operaciones de la empresa. Este retine la informacion de las variables econdmicas consideradas

en el estudio.

Tabla 29. Estado de resultados proyectado.

Concepto
Ingresos
Costos y gastos de operacion

Depreciaciones y amortizaciones

Aiio 1

L.1,578,772.11
L.2,080,276.78

L.41,773.71

Aiio 2
L.3,307,527.58
L.3,150,713.63

L.41,773.71

Aiio 3
L. 3,982,584.07
L.3,559,291.30
L.41,773.71

Aiio 4
L. 4,808,830.65
L. 4,207,346.18
L.41,773.71

Ao 5
L.5,805,267.37
L.4,792,954.83

L.41,773.71

Utilidad antes de intereses e imptos

-L. 543,278.37

L. 115,040.24

L. 381,519.07

L. 559,710.77

L.970,538.83

Gastos financieros L.20,635.17 L.16,924.25 L.12,783.90 L.8,164.45 L.3,010.40
Utilidad antes de impuestos -L.563,913.54 L. 98,115.99 L. 368,735.17 L. 551,546.32 L. 967,528.43
Impuestos sobre la Renta L.24,529.00 L.92,183.79 L.137,886.58 L.241,882.11
Utilidad neta -L. 563,913.54 L. 73,586.99 L. 276,551.38 L. 413,659.74 L. 725,646.32

4.7.10 BALANCE GENERAL

La tabla 30 muestra el balance general que representa el comportamiento de las operaciones

financieras de la empresa proyectadas a cinco afios y su patrimonio. Se observa los montos que

representan los activos o recursos adquiridos, los pasivos u obligaciones o deudas contraidas y el

capital contable producto de las aportaciones de los socios.
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Tabla 30. Balance general proyectado.

Concepto | Afio0 | Afio 1 Aiio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Activos Corrientes

Efectivo 291,373.86 -263,025.89 -177,312.33 118,006.71 540,326.66 1,284,052.36
Total Activos Corrientes 291,373.86 |- 263,025.89 |- 177,312.33 118,006.71 540,326.66 1,284,052.36
Activos No Corrientes

Mobiliario y Equipo 127,545.61 127,545.61 127,545.61 127,545.61 127,545.61 127,545.61
(-) Depreciacion Acumulada Maquinaria - 25,254.03 - 50,508.06 - 75,762.09 - 101,016.12 - 126,270.15
Instalaciones de oficinas 73,471.98 73,471.98 73,471.98 73,471.98 73,471.98 73,471.98
(-) Depreciacion Acumulada Instalaciones - 13,959.68 - 27,919.35 - 41,879.03 - 55,838.70 - 69,798.38
Gastos de Constitucion 12,800.00 12,800.00 12,800.00 12,800.00 12,800.00 12,800.00
Amortizacion Gastos de Constitucion - 2,560.00 - 5,120.00 - 7,680.00 - 10,240.00 - 12,800.00
Total Activos No Corrientes 213,817.59 172,043.88 130,270.17 88,496.47 46,722.76 4,949.06
Total Activo 505,191.45 - 90,982.01 - 47,042.16 206,503.18 587,049.42 1,289,001.41
Pasivos

Pasivos Corrientes

Prestamo 32,068.47 35,779.39 39,919.74 44,539.19 49,693.21

Impuesto sobre la renta 6,132.25 23,045.95 34,471.65 60,470.53
Total Pasivos Corrientes 32,068.47 35,779.39 46,051.99 67,585.14 84,164.86 60,470.53
Deuda a largo plazo 169,931.53 134,152.14 94,232.40 49,693.21

Total Pasivos 202,000.00 169,931.53 140,284.39 117,278.35 84,164.86 60,470.53
Patrimonio

Capital Social 303,000.00 303,000.00 303,000.00 303,000.00 303,000.00 303,000.00
Utilidad del Periodo - - 563,913.54 73,586.99 276,551.38 413,659.74 725,646.32
Utilidad Acumulada - - 563,913.54 - 490,326.55 - 213,775.17 199,884.57
Total Patrimonio 303,000.00 |- 260,913.54 |- 187,326.55 89,224.83 502,884.57 1,228,530.89
Total Pasivo + Patrimonio L. 505,000.00 -L. 90,982.01 -L. 47,042.16 L. 206,503.18 L. 587,049.42 L. 1,289,001.41

4.7.11 PRESUPUESTO DE EFECTIVO PROYECTADO

En el presupuesto de efectivo proyectado resulta del prondstico de las futuras entradas y

salidas de efectivo que tendra la empresa en los cinco afios. Este presupuesto nos permite tener

conocimiento de la disponibilidad de efectivo que se tendra en un futuro, o si sera necesario pedir

un financiamiento en el caso que existiera un déficit. El presupuesto de efectivo le permite a la

empresa tomar las mejores decisiones.

La Tabla 31 muestra que a futuro la disponibilidad de efectivo va en aumento con lo cual la

empresa podra hacer frente a los compromisos y obligaciones econdmicas adquiridas en la linea

de tiempo de cinco afios, bajo las condiciones proyectadas, por lo que se prevé no sera necesario

de optar a nuevos financiamientos que los ya programados.
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Tabla 31. Presupuesto de efectivo proyectado

Aiio 0 Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Saldo inicial 291,182.41 - 263,025.89 - 177,312.33 118,006.71 540,326.66
Préstamo 202,000.00
Aportacion 303,000.00
Entradas 1,578,772.11 3,307,527.58 3,982,584.07 4,808,830.65 5,805,267.37
Total de Entradas 505,000.00 1,578,772.11 3,307,527.58 3,982,584.07 4,808,830.65 5,805,267.37
Disponibilidad 505,000.00 1,869,954.53 3,044,501.68 3,805,271.74 4,926,837.36 6,345,594.03
Salidas
Equipo y mobiliario de ofiicna 127,545.61
Instalaciones 73,471.98
Gastos de Constitucion 12,800.00
Costos por Ventas 1,204,379.06 2,233,178.99 2,598,103.00 3,198,885.96 3,734,859.10
Gastos de Administracion 875,897.72 917,534.64 961,188.30 1,008,460.22 1,058,095.73
Gastos Financieros 20,635.17 16,924.25 12,783.90 8,164.45 3,010.40
Abono a Capital Principal 32,068.47 35,779.39 39,919.74 44.539.19 49,693.21
Impuestos Sobre la Renta del afio 18,396.75 69,137.84 103,414.94 181,411.58
Impuesto Sobre la Renta afio anterior 6,132.25 23,045.95 34,471.65
Total de salidas 213,817.59 2,132,980.42 3,221,814.02 3,687,265.03 4,386,510.70 5,061,541.67
Saldo de Efectivo 291,182.41 -263,025.89 -177,312.33 118,006.71 540,326.66 1,284,052.36

4.7.12 FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO DEL PROYECTO

Los flujos del proyecto se determinaron a partir de la utilidad neta del estado de resultado y
se sumaron los gastos financieros y depreciacion. Se determind también la inversion en capital de
trabajo que realizara la empresa, asi como la reinversion en el capital de trabajo que tendra cada

afio y su recuperacion al final de los cinco afios.

En la tabla 32 se muestran el flujo del proyecto.

Tabla 32. Flujo del proyecto.

Aiio 0 Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Ingresos 1,578,772.11 3,307,528 3,982,584 4 808,831 5,805,267
(-) Egresos 2,080,276.78 3,150,713.63 3,559,291.30 4,207,346.18 4,792,954.83
Utilidad Bruta -501,504.66 156,813.95 423,292.77 601,484.47 1,012,312.54
(-)Depreciacion y Amortizacion 41,773.71 41,774 41,774 41,774 41,774
UAII -543,278.37 115,040 381,519 559,711 970,539
(-)Gastos Financieros 20,635.17 16,924 12,784 8,164 3,010
UAI -563,913.54 98,116 368,735 551,546 967,528
ISR (25%) 24.,529.00 92,183.79 115,464 240,259
Utilidad Neta -563,913.54 73,587 276,551 436,082 727,270
(+) Depreciacién y Amortizacion 41,773.71 41,774 41,774 41,774 41,774
(+)Gastos Financieros 20,635.17 16,924 12,784 8,164 3,010
FEO -501,504.66 132,285 331,109 486,021 772,054
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Continuacion Tabla 32.

Inversion
Vehiculo  -L. 127,545.61
Mobiliario L. 0.00
Instalaciones  -L. 73,471.98
Gastos de constitucion ~ -L. 12,800.00
Capital de Trabajo  -L. 291,373.86
Recuperacion Mobiliario 1,275.46
Recuperacion Instalaciones 3,673.60
Recuperacion Gastos Const 12,800.00
Recuperacion de Capital de Trabajo L.291,373.86
FLUJOS TOTALES | -L.505,191.45]-  501,504.66 |  132,284.95 |  331,108.98 |  486,020.58 |  1,081,176.92 |
Periodo de Recuperacion - 1,006,696.11 -  874411.16 -  543,302.18 - 57,281.60 1,023,895.32

4.7.13 PUNTO DE EQUILIBRIO

En la tabla 33 se muestra el calculo del punto de equilibrio con los ingresos minimos
necesarios para poder cubrir los costos fijos y variables del proyecto sin que se presenten
perdidas. Con la informacion resultante, los socios y directores de la correduria tendran el punto

de referencia a partir del cual se obtendra el beneficio marginal para la empresa.

Tabla 33. Calculo del punto de equilibrio.

Descripcion Afio 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5

Ventas 1,578,772.11 | 3,307,527.58 3,982,584.07 4,808,830.65 5,805,267.37
Servicios brindados 1,133.00 1,303.00 1,498.00 1,723.00 1,982.00
Costos Variables 1,204,379.06 | 2,233,178.99 2,598,103.00 3,198,885.96 3,734,859.10
Costos Fijos 875,897.72 917,534.64 961,188.30 1,008,460.22 1,058,095.73
Punto de Equilibrio (Volumen de Ventas) 3,693,559.14 | 2,824,754.60 2,764,944.42 3,012,224.23 2,966,819.98
Punto de Equilibrio en Unidades de servicio 2,651 1,113 1,040 1,079 1,013

4.7.14 TECNICAS DE PRESUPUESTO DE CAPITAL

Para analizar la situacion financiera se utilizan diferentes técnicas de medicion, en este caso
se considera el analisis del valor presente neto, tasa interna de retorno y analisis de sensibilidad.

Una vez obtenidos los resultados podremos visualizar un mejor escenario y tomar las decisiones
correspondientes.

4.7.14.1 PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

El periodo de recuperacion de capital es el tiempo en periodo necesario para recuperar la

inversion inicial del proyecto, a través de ascendente en el flujo operativo.
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Con los valores obtenidos, el periodo de recuperacion de la correduria de seguros basados

en los flujos proyectados muestra que la inversion inicial de L. 505,191.45 se recuperaria en 4

anos 7 meses.

Tabla 34. Periodo de recuperacion

FNE Aiio 0 Aiio 1 Afio 2 Aifio 3 Afio 4 Ao §
Descontado L.505,191.45 - 501,504.66 132,284.95 331,108.98 486,020.58 1,081,176.92
Acumulado -L. 505,191.45 - 1,006,696.11 -  874411.16 -  543302.18 - 57,281.60 1,023,895.32
Periodo de recuperacion 4.64 4afios

7.7|mes

4.7.14.2 VALOR PRESENTE NETO

Baca Urbina, (2013) Afirma; “Sumar los flujos descontados en el presente y restar la
inversion inicial equivalente a comparar todas las ganancias esperadas contra todos los

desembolsos necesarios para producir esas ganancias, en su valor equivalente en este momento”.

Con una tasa de descuento del 12.52% con flujos proyectados para cinco afos, el proyecto

genera un VPN de L.288,766.31, lo que indica que el proyecto es rentable y factible.

VAN 288,766.31
TIR 21%
CCPP 12.52%

4.7.14.3 TASA INTERNA DE RETORNO

“Es la tasa de descuento por la cual el valor presente neto es igual a cero. Es la tasa que

iguala la suma de los flujos descontados a la inversion inicial.” (Baca Urbina, 2013)
Con los valores resultantes, el célculo de la tasa interna de retorno para el proyecto nos

indica que la tasa de retorno obtenida es de 21% la cual es superior a la tasa del costo de capital,

esto nos indica que el proyecto es rentable.
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4.7.15. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El analisis de sensibilidad se realiza con el objetivo de evaluar aumentos y disminuciones

en los diferentes rubros del proyecto. Realizar esta evaluacion es importante para probar la

solidez del proyecto en momentos dificiles y de la liquidez en momentos de 6ptimas condiciones

del mercado.

4.7.15.1 ESCENARIO 1

Para el escenario 1, se consideré un escenario pesimista con un 1.10% de crecimiento

proyectado en la demanda. El mercado de seguros es un sector muy sensible a los cambios de la

economia, por lo que los resultados de las ventas pueden ser impactadas facilmente. Asimismo,

como todo negocio puede verse afectado por los competidores mas agresivos que pudieran

absorber mayor participacion por estrategias de mercado. Todo esto puede afectar los resultados

obtenidos en el estado de resultado y los flujos operativos.

La tabla 35 muestra el flujo de efectivo del proyecto considerando esta variacion. Se

observa que el periodo de recuperacion se presenta después del cuatro afio de operaciones del

negocio.

Tabla 35. Flujo del proyecto. Escenario 1.

Aiio 0 Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Ingresos 1,578,772.11 3,226,571 3,716,112 4,290,156 4,952,519
(-) Egresos 2,080,276.78 3,110,235.26 3,426,055.27 3,948,008.96 4,366,580.69
Utilidad Bruta -501,504.66 116,335.58 290,056.75 342,147.25 585,938.40
(-)Depreciacion y Amortizacion 41,773.71 41,774 41,774 41,774 41,774
UAIIL -543,278.37 74,562 248,283 300,374 544,165
(-)Gastos Financieros 20,635.17 16,924 12,784 8,164 3,010
UAI -563,913.54 57,638 235,499 292,209 541,154
ISR (25%) 14,409.41 58,874.78 37,663 112,346
Utilidad Neta -563,913.54 43,228 176,624 254,546 428,808
(+) Depreciacion y Amortizacion 41,773.71 41,774 41,774 41,774 41,774
(+)Gastos Financieros 20,635.17 16,924 12,784 8,164 3,010
FEO -501,504.66 101,926 231,182 304,485 473,592
Inversion

Vehiculo -L. 127,545.61

Mobiliario L. 0.00

Instalaciones -L. 73,471.98

Gastos de constitucion -L. 12,800.00

Capital de Trabajo  -L. 291,373.86
Recuperacion Mobiliario 1,275.46
Recuperacion Instalaciones 3,673.60
Recuperacion Gastos Const 12,800.00
Recuperacion de Capital de Trabajo L.291,373.86

FLUJOS TOTALES | -L.505,191.45]-  501,504.66 |  101,926.17 |  231,181.96 | 304,484.52 | 782,715.03 |

Periodo de Recuperacion 1,006,696.11 - 904,769.94 - 673,587.98 - 369,103.45 413,611.57
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Tabla 36. Técnicas de presupuesto de capital. Escenario 1.

VAN (84,120.57)
TIR 10%
CCPP 12.52%

Los resultados del escenario 1 mostrados en la tabla 36 presenan un VPN es menor que 0,
por lo tanto, nos indica que el proyecto con una disminucion en el crecimiento de la demanda a
1.10% de participacion no es rentable, asi mismo lo indica la TIR ya que es menor al costo de

capital promedio ponderado.

4.7.15.2 ESCENARIO 2

Para el escenario 2, se considerd un escenario pesimista bajando la participacion inicial del

mercado a un 0.5% y no el 0.6% como se consider6 inicialmente.

La tabla 37 muestra el flujo de efectivo del proyecto considerando esta variacion. Se

observa que el periodo de recuperacion se presenta después de los cinco afos.

Tabla 37. Flujo del proyecto. Escenario 2.

Aiio 0 Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Ao 4 Aiio 5
Ingresos 1,312,516.91 2,749,723 3,311,079 3,998,584 4,827,624
(-) Egresos 1,944,486.62 2,869,022.28 3,220,617.41 3,799,155.29 4,300,912.13
Utilidad Bruta -631,969.71 -119,299.35 90,461.89 199,428.74 526,711.75
(-)Depreciacion y Amortizacion 41,773.71 41,774 41,774 41,774 41,774
UAII -673,743.42 -161,073 48,688 157,655 484,938
(-)Gastos Financieros 20,635.17 16,924 12,784 8,164 3,010
UAI -694,378.59 -177,997 35,904 149,491 481,928
ISR (25%) -44,499.33 8,976.07 -5,153 94,578
Utilidad Neta -694,378.59 -133,498 26,928 154,643 387,349
(+) Depreciacién y Amortizacion 41,773.71 41,774 41,774 41,774 41,774
(+)Gastos Financieros 20,635.17 16,924 12,784 8,164 3,010
FEO -631,969.71 -74,800 81,486 204,582 432,133

Inversion
Vehiculo  -L. 127,545.61
Mobiliario L. 0.00
Instalaciones -L. 73,471.98
Gastos de constitucion -L. 12,800.00
Capital de Trabajo  -L. 291,373.86

Recuperacion Mobiliario 1,275.46
Recuperacion Instalaciones 3,673.60
Recuperacion Gastos Const 12,800.00

Recuperacion de Capital de Trabajo L. 291,373.86
FLUJOS TOTALES | -L.505,191.45]-  631,969.71 - 74,800.02 | 81,485.82 | 204,581.56 | 741,256.37 |
Periodo de Recuperacion - 1,137,161.16 - 1,211,961.18 - 1,130,475.36 - 925,893.80 - 184,637.43
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Tabla 38. Téncias de presupuesto de capital. Escenario 2.

VAN (530,069.74)
TIR -4%
CCPP 12.52%

Los resultados del escenario 2 mostrados en la tabla 38, presentan un VPN resultante menor
que 0, por lo tanto, el proyecto es no rentable en esta condicion, asi mismo lo indica la TIR se

vuelve negativa y mucho menor al costo de capital promedio ponderado.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En este capitulo se dard a conocer las conclusiones obtenidas luego de haber desarrollado el

estudio de las variables de investigacion. También se desarrollan recomendaciones en funcion de

las mejoras que se espera podrian generar la rentabilidad deseada del estudio.

5.1 CONCLUSIONES

1))

2)

3)

4)

5)

6)

7)

La apertura de una correduria de seguros en la ciudad de San Pedro Sula es econdmicamente

rentable por lo que se rechaza la hipotesis nula.

El estudio de mercado muestra resultados donde indica que hay mercado en el rubro de

seguros.

Es necesario cumplir con todos los tramites legales para iniciar operaciones como una
correduria y sobre todo es importante tomar en cuenta los lineamientos y requisitos de la ley

de seguros y reaseguros que establece la Comision Nacional de banca y Seguros.

El estudio técnico nos muestra que de los tres los procesos que lleva a cabo la correduria son:
venta en oficina, venta en campo y seguimiento a reclamos, los cuales son importantes para
alcanzar la satisfaccion del cliente y obtener los resultados de venta de seguros, sobre todo el

seguimiento al reclamo.

Los resultados del estudio técnico indica que la correduria puede operar en un local ubicado
en la plaza junto a Mapfre Seguros, dado que éste cumple con las caracteristicas deseadas

para realizar las actividades necesarias para lograr la mayor rentabilidad posible.

El estudio nos indica que la correduria requiere de personal de ventas con experiencia y alto
sentido profesional, dado que su funcion bésica es brindar asesoria en donde el cliente espera

una excelente atencion.

Los resultados muestran una TIR del 21% superando asi el 12.52% del costo de capital
promedio ponderado, con un VPN de Lps.288,766.31, por lo que el proyecto es factible, bajo

las condiciones presentadas.
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5.2 RECOMENDACIONES

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

Dado que la hipotesis nula se rechaza se recomienda la apertura de la correduria en San Pedro

Sula.

Se recomienda tomar provecho de la aceptacion de mercado hacia los servicios que presta una

correduria de seguros.

Planificar con anticipacion los tramites legales para obtener los permisos relacionados con la

apertura de la correduria, sobre todo con los requisitos de la CNBS.

Se recomienda revisar periddicamente los tres procesos que realizara la correduria, para

alinearlos con el objetivo de generar los mejores resultados en la venta de seguros.

Se recomienda contratar el local de 69 metros cuadrados y realizar el acondicionamiento de

acuerdo con los resultados del estudio.

Se recomienda mantener enfocado a la fuerza de ventas en logro de las metas de
cumplimiento para alcanzar la demanda y el crecimiento proyectado, dado que de eso

dependen los resultados positivos del estudio.

Para que los resultados del andlisis financiero se logren en el tiempo proyectado se
recomienda realizar esfuerzos para cumplir con los volumenes de ventas calculados, asi como
negociar con la institucidn bancaria que financiera parte del proyecto, otorgar un

financiamiento con las condiciones cercanas a las estimadas.
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ANEXOS

ANEXO 1. REGISTRO DE AGENTE DE SEGURO Y SOCIEDADES DE CORRETAIJE

.
o

Camisicn Nacienal de Bances y Segures

REGISTRO DE AGENTES DEPENDIENTES, AGENTES INDEPENDIENTES O CORREDORES DE
SEGUROS Y SOCIEDADES DE CORRETAJE

1. REQUISITOS PARA CONSTITUIRSE COMO SOCIEDAD DE CORRETAJE

Requisitos para el Representante Legal:

1. Presentar solicitud de inscripcion de acuerdo 2 |a proforma que esta publicada en la pagina Web de la
CNBS, incluyendo las generales de |a persona que presenta la solicitud; con el fin de localizarle en caso de
que la Comision Nacional de Bancos y Seguros le quiera notificar un requerimiento. Ademas enlistadas las
personas que trabajaran en |a comercializacion de seguros, con el codigo asignado por la Comision Nacional
de Bancos y Seguros, una vez aprobada I3 solicitud.

2 Fotocopia de |a Tarjeta de Identidad o carné de residente para hondurefios o extranjeros respectivamente.
El Representante Legal debe ser mayor de edad y estar en pleno goce de sus derechos civiles; cuando se
trate de extranjeros deberan presentar el documento que acredite su permanencia legal en el pais por mas
de tres (3) ahos consecutivos.

3. Dos (2) fotografias recientes a color tamano carné.

4. Presentar certificacion extendida por el Gerente General de una o mas instituciones de seguros en las que
se haga constar que dicho Representante tiene los conocimientos técnicos Necesarios para actuar como
intermediario de seguros. La Comision se reserva el derecho de verificar |a validez de las constancias. NO SE
ACEPTAN CERTIFICACIONES, QUE NO SEAN FIRMADAS POR EL GERENTE GENERAL.

5. Constancia de los Juzgados de Letras Unificado de lo Penal de su domicilio, haciendo constar que su
representante legal, no ha sido ni esta siendo procesado por causa criminal alguna.

6. Hoja de vida actualizada respaldando lo detallado en |a misma e indicando ademas, Iz experiencia en el
ramo de seguros.
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Requisitos para la Sociedad:

1 Doz (2) fotografias tamano came, por cada uno de oz 20005,

2. Fotocopia del Instrumento PUblico conde conste Ia constitucion de ia Sociedad de Corretaje de Seguros
cedidaments inscrita en el Registro Mercantil y &n |2 Camars de Comerco correspondients, acomapsnando
sus reformas y modificaciones cuando proceda, junto con el Poder General ce Repr ion. La fir

Ce Ia Socecad Ceders ser exciuziva para: Lo inter jocion de seg y fionzas; gnico y exclusivomente
con Instituciones de Seguros Nocionaies o Extronjercs legolments outorizodes paro operar en ef pais (no
se oceptoran Esarituras, con froses gue amplien io finck Que voy puss del i ior) y
el nombdre de ia soCedsd debers estar enmarcado en lo estadlecido en el Articulo 37 cel Reglamento ce

Intermeciacion ce Seguros y Fianzas. Antes de inscribir dicho Instrumento Publico, presentario a la ONBS,
con el tin de verificar ademas de lo expresado anteriormente, gue el nombre no coincida con el de otra

Socidiad ge Corretage, wa inzcrta,

3. Registro Tridutario Naconal (RTN).

4. Certificacion extendica por el representante legal ce i zociedad de comtar con loz Sbros contables y
socisles que requiere la Ley sobre Normas de Comtabilidad y Aucitorias, publicado en el diano Oficial La
Gaceta, mediante Decreto N*185-2004 21 16 de febrero ce 2005 y sus reformas publicadas el 14 de febrero
cel 200€.

3. Listado ce los acconistas y los mi oz del Conzejo de Acministracion de s zociedad acompananco la
siguiente documentacion: 1] Hoja ce Vida resp vdo o en = mizma = incicando acemas, Iz
experiencia en el ramo de seguros; 2] Fotocopia de = tarjeta ce identidad O carne de reszicente para
hondurefios 0 extranjeros respectivamente. Loz zocioz deberan ser mayores de edad y estar en pleno goce
Ce zus derechos civiles: cuanco e trate de extranjeros deberan presentsr & COCuMEnto que acredite su
permanencia legal en el paiz por mas ce tres [3) afo: conseautivos: 3] Dedaracion Jurads indicando
conccimiento y s decizion de someterze a Ia legiziacion y regulacion aplicable 3 |2 actividad aseguradora: 4)
Constandia de los Juzgacos de Letras Unificaco de lo Penal ce su domidilio, haciendo constar que no ha sido
ni esta siendo procezaco por cauza criminal alguns; 3) Detalle de la (] zociedad (es) donde tenga
participacion, accion o gestion del scoonista o miembro indicando &1 porcentaje de participscion en e
capital de I= (5] misma [z), 251 como &1 pussto O Cargo que desampena, 0 aMbOZ, &N U CAZ0.

€. Declaracion Juraca cel Representante Legal ce B Socecac de Corretaje que los emplescios de su
representada cuents con 10z CONOCMISNtOs Necesarios para el sjercicio ce s intermediscion.

7. Si loz tramites zon por primera vez, 2 solid debers or decaracion juracs por mecio ce su
Representante Legal Ce no tener juicioz pencientes por azuntos relacdonados con el ejercico de &
Intermeciacion ce Seguros, 33 COMO de NO estar comprencico en las inhabil Qu= senals &1 Articuio 37

Ce Ls Ley de instituciones Ce Seguros y Reazeguros: ce acuerdo al anexo No. 2 que forma parte cel
Reglamento de intermediacion de Seguros y Fianzas.
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ANEXO 2. REGISTRO DE CORREDORES Y CORREDURIAS

9 i o G toeeisi ot Ceimario T ‘

Registro de Ag D dientes, Agentes Independientes o Corredores de
Seg.lrosySocnedadesdethje

SOCIEDADES DE CORRETAJE

Inscripcion: |:|

Nombre de la Sociedad:

REQUISITOS
= (Articuio 8 8 Reglamento de Intermediacién de Segurcs y Fianzas) $I | OBSERVACIONES

PARA EL REPRESENTANTE

Previo a la nscripcion Ia Comision comprobara que &l aspirante a Agente

1 Dependiente, Representantes Legales y socios de las Sociedades de

Corretaje, cuentan con los conocmientos generales sobre seguros ylo

fianzas, para lo cual aprobara el que esta le practicara.

Presento solicitud de inscripcion de acuerdo a la proforma que esta

publicada en la pagina Web de la CNBS

3 Fotocopia de |a Taneta de ID. Si es extranjero debera presentar documento

|~ |que acredite sup cia Legal en el pais por 3 afios consecutivos.

4 |Dos fotografias tamano camet reciente

Presento certificacion extendida por el Gerente General de una o mas

s mnstituciones de seguros, que haga constar que dicho Representante tiene
los conocimientos técnicos necesanios para actuar como intermediario de

2

| SEQUIos.
€ |Constancia de los Juzgados de Letras Unficado de lo Penal de su domicibo.
7 |Hoja de vida actualizada.
PARA LA SOCIEDAD
8 | Dos (2) fotografias tamafio camé, por cada uno de los socios.
Fotocopia del Instrumento Publico donde conste la constitucion de la
SouedaddeConeqedeSewmsdebdamememsentaenelRegsﬁo
9 |Mercanti y en la Camara de Comercio correspondiente, acompanando sus
reformas y modficaciones cuando proceda, junto con el Poder General de
|__{Representacién.
10 | Registro Tributario Nacional (RTN).
11 | Certficacion extendida por el representante legal de la sociedad de contar
con los libros contables y sociales.
Listado de los accionistas y los miembros del Consejo de Administracion de
hsocedadaeunpa\adohsglenledomn\ertaum 1) Hoja de Vida; 2)
Fotocopia de ka tafjeta de identidad; 3) Declaracion Jurada indicando
12 conocmiento y la decision de someterse a la legislacion y regulacion
qalncablealaammdadasewrﬁora 4)Detalledela(s)souedai(es)donde
tenga particp 30N, accion o gesti ista o membro indicando el
depabupaelonmelcqmﬂdela(s)msma(s) asi como el
puesto o cargo que desempena, o ambos, en su caso
Declaracion Jurada del Representante Legal de la Sociedad de Comretaje
que los empleados de su representada cuenta con los conocimientos

Se encuentra de conformidad al Anexo No.2

Nombre de la Dedaracion igual al que figura en I3 auténtica

Fecha de |a Autentica igual o posterior a |a fecha de la Declaracion Jurada

Se encuentra debidamente Autenticada?

Si los tramites son por primera vez. la soiictante debera presentar
declaracion jurada por medio de su Representante Legal de no tener juicios
pendientes por asuntos relacionados con el ejercicio de la Intermediacion de
" Seguros, asi como de no estar comprendido en  las inhabilidades que
senala el Articulo 97 de La Ley de Instituciones de Seguros y Reaseguros;
de acuerdo al anexo No. 2 que forma pare del Reglamento de
Intermediacion de Seguros y Fianzas.

15 | Presentacion de 3 garantia por Lps 250,000.00

16 | Boleta TGR por un valor de Lps. 200.00

Nombre y firma de quien presenta:
Correo electronico: telefono:
Fecha:

Recibido por:
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ANEXO 3. ENTREVISTA

Con el objetivo de obtener mas informacion relacionada con el mercado asegurador en San
Pedro Sula y sobre el comportamiento de la oferta proporcionada por las corredurias de seguro en
el sector, sostuvimos una entrevista con la licenciada Gloria Lastenia Fajardo, actual Jefe de

Corredurias en Mapfre Seguros y con amplia experiencia en el sector.

1. (Como podemos conocer sobre el resultado financiero de las corredurias de seguro en el

pais, hay alguna institucion que registre estos datos?

La institucién que debe recolectar esta informacion es la Comision de Bancas y Seguros
(CNBS), asi como lo hace con las compaiias de seguros, pero hasta el momento ninguna

institucion solicita y registra esta informacion.

2.En base a su experiencia y sus observaciones, ;/Cuales son para usted las corredurias de

seguro que lideran el mercado local?

Existen varias liderando el mercado. Algunas concentran sus esfuerzos en un sector
especifico para explotar ese segmento de mercado. Por ejemplo: Concorse, Tecniseguros, Co-
Aseguros, American Broker, Cnaseg y Ponce y Asociados, lideran el area de seguros
corporativos, Pacific, Unions, HCorrdores, ISSA explotan en area de seguros para personas.

Aprosevi es una correduria que trabaja con el sector de maquilas.

3. {Qué estrategias utilizan las corredurias para captar mayor participacion en el mercado?

Una de ellas es concentrarse en un segmento en especifico. Ademads, contratan agentes
vendedores para la busqueda de nuevos clientes y capacitacion continua para lograr la

fidelizacion del cliente.

4. ;Cual es la estructura organizacional que debe tener una correduria de seguros?
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La estructura organizacional es muy parecida a una aseguradora. Hay un director que lidera
la institucidon, un equipo para seguros dafos para evaluar riesgos, equipo para el mercado de

personas, cobranzas y reclamos.

Casi siempre el socio o duefio es el representante ante la CNBS y se encarga de hacer

captacion de clientes al nivel mas alto.

5. {Qué requisitos debe cumplir la correduria ante las compaiiias aseguradoras?

Debe presentar el curriculum vitae del socio o representante, cédula, RTN y constancia de
antecedentes del representante, RTN de la empresa, escritura de sociedad, constancia de la CNBS

que autoriza a la correduria a ser agente intermediario de seguros.

Una vez revisados y aprobada la documentacion, se firma un contrato en donde queda
establecido los porcentajes que la aseguradora pagard como comision a la correduria por cada
seguro que se venda. Asimismo, la compafiia aseguradora asigna un codigo a la correduria que la

autoriza a ofrecer los seguros la aseguradora promueve.
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ANEXO 4. ENCUESTA

Encuesta de opinién
Estimado (a):

Solicitamos unos minutos de su tiempo para responder este cuestionario. Su informacion sera
exclusivamente para fines de estudio de mercado.

Gracias por su tiempo y colaboracion.

*Obligatorio

1. Actualmente, ;cuenta con algun tipo de seguro? *
Marca solo un évalo.

) Si Pasa a la pregunta 2.

() No Pasa a la pregunta 4.

.

Pasa a la pregunta 2.

2. ¢ Qué tipo de seguro tiene actualmente? *
Selecciona todos los que correspondan.
D Seguro de dafios (incendios)
|| Seguro de vehiculos
|| Seguro de vida
D Seguro médico hospitalario

|| Seguro de accidentes personales

3. ¢ Actualmente, se siente satisfecho con el servicio de asesoramiento recibido en el area de
seguros? ”
Marca solo un évalo.

) Totalmente en insatisfecho
) Insatisfecho
) Neutral

() Satisfecho

() Totalmente satisfecho

Pasa a la pregunta 4.
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4. ;:Esta usted de acuerdo que es importante tener un seguro para hacerle frente a un
imprevisto? *
Marca solo un ovalo.

() Totalmente en desacuerdo

(") Endesacuerdo

() Neutral

() Deacuerdo

\

() Totalmente de acuerdo

5. ¢Le interesaria tener un seguro para su vehiculo? *
Marca solo un ovalo.

( :;. Si Pasa a la pregunta 6.

( . No Pasa a la pregunta 7.

Cobertura por vehiculo

6. :En qué rango esta el valor de mercado de su vehiculo? *
Marca solo un ovalo.

(") Menos de L.150,000.00

() DeL.150,000.00 a L.250,000.00
(") DeL.250,001 a L.350,000.00
(") DeL.350,001 a L.500,000.00
() DelL.500,000.00 en adelante

Pasa a la pregunta 7.

Seguro de vida

7. ¢ Le interesaria tener un seguro de vida? *
Marca solo un ovalo.

) si Pasa a la pregunta 8.
) No Pasa a la pregunta 9.

8. ;Por cual de los siguientes valores le gustaria asegurarse? *
Marca solo un évalo.

(") DeL.1,000,000.00 a L.2,000,000.00
() DeL.2,000,000.00 a L.3,000,000.00
(") DeL.3,000,000.00 a L.4,000,000.00
() DeL.4,000,000.00 a L.5,000,000.00
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9. ;Le interesaria tener un seguro meédico hospitalario? *
Marca solo un ovalo.

C ) si

( ) Neo

Cobertura medico hospitalario

10. Seleccione una opcion de cobertura para gastos meédicos *
Marca solo un ovalo.

() Seguro médico hospitalario hasta por L.3,000,000.00
() Seguro médico hospitalaric hasta por L.5,000,000.00
.j:'_ | Seguro médico hospitalario hasta por L.10,000,000.00

Pasa a la pregunta 11.

Seguro accidentes personales

11. ;Le interesaria tener un seguro de accidentes personales? *
Marca solo un ovalo.

C ) si Pasa a la pregunta 12.

.;: '_:jl No Pasa a la pregunta 13.

Cobertura seguro accidentes

12. ;Por cual rango de valores se aseguraria? *
Marca solo un ovalo.

() L.10,000.00 por gastos medicos y L.100,000.00 seguro de vida
(: "‘] L.20.000.00 por gastos medicos y L.200,000.00 segurc de vida

() L.30,000.00 por gastos medicos y L.300,000.00 seguro de vida

Pasa a la pregunta 13.

13. ;Le interesaria tener un seguro contra incendios? *
Marca solo un ovalo.

C ) osi Pasa a la pregunta 14.

) No Pasa a la pregunta 15.
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14. ;Por cual rango de valores aseguraria su inmueble? *
Marca solo un ovalo.

) Menos de L.2,000.000.00

) De L.2,000.000.00 a L.3.000,000.00
) De L.3,000.000.00 a L.4.000,000.00
De L.4,000.000.00 a L.5.000,000.00
) De L.5,000.000.00 a L.6.000,000.00
) De L.6,000.000.00 a L.7.000,000.00

Otros datos

15. ;Qué nivel de prioridad ocupa en su presupuesto el pago de un seguro? (Califique de 1 a 5,
siendo 1 el que menos valora y 5 el que mas valora). *

Marca solo un ovalo.

18. ;Estaria dispuesto a utilizar una nueva correduria de seguros que le asesore sin costo
adicional? *

Marca solo un évalo.

) Totalmente en desacuerdo
) En desacuerdo

) Neutral

) De acuerdo

") Totalmente de acuerdo

17. ;Esta de acuerdo de que existe suficiente informacion en el medio sobre la cultura de
aseguramiento y riesgos? *
Marca solo un ovalo.

) Totalmente en desacuerdo

) En desacuerdo

| Neutral

) De acuerdo

) Totalmente de acuerdo
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18. ;Esta de acuerdo que el precio de los seguros es una barrera para obtener un seguro? *
Marca solo un ovalo.

() Totalmente en desacuerdo
) En desacuerdo

J

7~ \

) Neutral
) De acuerdo
:2 Totalmente de acuerdo

19. ;Esta de acuerdo que deberia ser obligatorio tener un seguro para cada vehiculo? *
Marca solo un ovalo.

") Totalmente en desacuerdo

) En desacuerdo
_ ) Neutral
s

") De acuerdo
[ ) Totalmente de acuerdo

20. ;Esta de acuerdo que es mayor el costo que el beneficio de tener un seguro? *
Marca solo un dvalo.

[ ) Totalmente en desacuerdo
) Endesacuerdo

7

) Neutral

() De acuerdo

~

) Totalmente de acuerdo

21. ;Qué tan importante son para usted los siguientes servicios del proceso de asesoria de
seguros? (Califique de 1 a 5, siendo 1 de menor importancia y 5 de mayor importancia) *
Marca solo un ovalo por fila.

Comodidad en la atencion (
Acompanamiento en el siniestro  (_
Recordatorios anticipados al pegof

Seguimiento de reclamos ¢
Estados de cuenta

22. ;Donde le gustaria que estuviera ubicada una nueva correduria de seguros? *
Marca solo un ovalo.

7

() Condominios Hospital del Valle
() Plaza Santa Ménica Oeste
[ ) Plaza contiguo a Edificio MAPFRE Seguros

>

131



Encuesta de cpmidn
23. ;Con que frecuencia utiliza los siguientes medios de comunicacion? *
Marca solo un ovalo por fila.

Siempre Casi siempre A veces Casinunca Nunca

|
|
|
|

- 7 \ 7 N e { h' ( )
Redes sociales C ) L ) \ ) . ) L
—y s S s S 7 N s 5 7 S
Television C ) C ) C ) C ) o
v - 7 Y re Y g N s N 'd

Correo electronico () L ) L J ) \ )
. re N re N I'd N s N 4 N
Radio ( ) L ) \ ) \ J \_/
L r g ,‘—‘\I N N g N
Periodico C ) . ./ L— L

24. ;Cual es su rango de edad? *
Marca solo un ovalo.

() de21a29afios
() de 30 a32afios
() de 40 a49 afios
() de 50 a 59 afios
() 80omas

25. ;Cual es su estado civil? *
Marca solo un ovalo.

() Casado

( | Soltero

) S—

() Divorciado
() Union Libre
C ) Viudo

286. En la siguiente escala de valores ;En qué rango se encuentra su ingreso mensual? *
Marca solo un ovalo.

() Ninguno

() Menos de 10.000.00 lempiras
() De 10.000 a 20,000 lempiras
(_j De 20.001 a 30,000 lempiras
() De 30.001 2 40,000 lempiras
() De40.001 lempiras en adelante
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ANEXO 5. FIABILIDAD DE LA ENCUESTA POR ALFA DE CRONBACH

Resumen de procesamiento de

casos
N %
Casos Valido 32 100.0
Excluido® 0 0
Total 32 100.0

a. La eliminacion por lista se basa en
todas las variables del
procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach
hasada en
elementos
Alfa de estandarizad N de
Cronbach 0s elementos

763 761 10
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ANEXO 6. PLANO DE DISTRIBUCION DE OFICINAS

I “—'*
B ) |
= [ /\E\ ([@ )
NS 0o 0 L )
2N e == R
= A

OFICINA CORREDURIA DE SEGUROS
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ANEXO 7. PRECIOS DE MOBILIARIO Y EQUIPO.

¢
IP

LOER % MOBLARC OF OO
Cédigo: C3C
Cliente: SUS.

Direccién:
Ciudad:

Saldo:

INDUSTRIAS PANAVISION S.A. DE C.V. s ssormmssisems SOOI
PRINCIPAL WEB: www.ipsahn VERSION: 06
350 MTS SALIDA A LA LIMA EMAIL: infof@ipsa com
SAN PEDRO SULA COTIZACION
TEL: 2553-3029
FAX: 2567-0203 [_No. 10120508 |
9999 Fecha: 15/03/2019
ANA TORRES Teléfono:

Fax:

oIC:

Hora: 09:37AM

-18,404.35 Saldo Vencido: 26,140.88 Fecha de Impresion:  3/20/2019 10:00:56AM

A momento de Cancelar la factura no se deberd aploar la retencidn del 1%, ya que IPSA se encuenira sujeta al Régimen de Pagos a Cuenta, segin b indca

ol Decroto #17-2010 (en

1a fo errata del 29 de mayo del 2010)

| Namero de articulo 1 Descripcion |  Precio | Cant | Total |
N-MA101-001-NLX ESCRITORIO EJECUTIVO 76.2 X 152.4 CM 5 GAVETAS NL 4,196 .45 1 4,196.45
N-EC100-002-NLX ECONOFFICE JUNIOR 11584 X 111.8 CMS NL 2,669.85 1 2,669.85
ARCHNVO
N-EC 104-102-NXX ECONOMAX ARCHIVO 4 GAVETAS NEGRO 3,590.63 1 3,590.63
N-MA104-002-NXX ARCHIVO IPSA 4 GAVETAS NEGRO 4117.85 1 4,117.85
N-MA110-001-MXX LIBRERO 99.0 X 116.8 CM METAL MARFIL 337210 1 3372.10
MESADE TV
N-EC119-000-NLX ECONOFFICE MESA TV NL 1,017.76 1 1,017.76
SILLERIA
I-AR161-017-RXTN SILLA SEMI EJECUTIVA CONGO PU NEGRA MESH NEGRA BASE 2116.42 1 2116.42
CROMADA
1-AR161-003-PXTN SILLA SEMI EJECUTIVA CHEN MALLA NEGRA 2,077.88 1 2,077.88
I-AR161-026-PXTN SILLA SEMI EJECUTIVA TOKYO 240125 1 240125
I-ST161-007-PXTN SILLA SEMI EJECUTIVA HT-750B MESH 1.542.01 1 1,542.01
1-ST161-011.PXTN SILLA SEMI EJECUTIVA HT-70108 MESH, BRAZO FIJO 1,662.12 1 1,662.12
1-ST161.015-BXTN SILLA SEMLEJECUTIVA HT-7010B MESH, BRAZO FIJO, BASE 184691 1 1,846 91
BLANCA
MESA DE CONFERENCIA
N-MS115-000-NLX MESA CONF. 121.9 CMS DIA. 4 NL 3.231.55 1 3.231.55
Entregar en:
[SUBTOTAL Lps 33,842.78
ESTO NO ES FACTURA. EXIJA SU RECIBO EN CAJA. GASTOS ADICIONALES s 0.00
PRECIOS VALIDOS UNICAMENTE POR 7 DIAS — .
MEDIDAS PUEDEN VARIAR +/- 2%, IMPUESTO Lps 5076.42
Asesor de Ventas: 2.0 DIANNY IVETTE FLORES G
ACEPTADO CLIENTE 1S0 9001 TOTAL: Lps 38,919.20
I Chente Contado I I W\ icontec
NOMERE FRMA SC-CER291633
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INDUSTRIAS PANAVISION S.A. DE C.V. s ssormssisnes T
PRINCIPAL WEB: wwwipsahn VERSION: 06
350 MTS SALIDA A LA LIMA EMAIL: infof@ipsa com
SAN PEDRO SULA COTIZACION
TEL: 2553-3029
IP FAX: 2567-0203 [_No. 10120508 |
LOER % MOBLARC OF ONCRA
Cédigo: C3C9999 Fecha: 1503/2019
Cliente: SUSANA TORRES Teléfono:
Fax:
oi/C:
Direccién: Hora: 09:37AM
Ciudad:
Saldo: -809.34 Saldo Vencido: 5192789 Fecha de Impresion:  3/15/2019 9:39:51AM
A momento de Cancelar la factura no se deberd aploar la retencidn del 1%, ya que IPSA se nira sujeta al Rége de Pagos a Cuenta, segin b indica
ol Decroto #17-2010 (en a fo errata del 29 do mayo del 2010)
| Namero de articulo | Descripcion | Precio | Cant. | Total |
N-MA101-001-NLX ESCRITORIO EJECUTIVO 76.2 X 1524 CM 5 GAVETAS NL 4,196.45 1 4,196.45
N-EC 100-002-NLX ECONOFFICE JUNIOR 11 584 X 111.8 CMS NL 2669.85 1 2,669.85
N-EC104-102-NXX ECONOMAX ARCHIVO 4 GAVETAS NEGRO 3,590.63 1 3,590.63
N-MA110-001-MXX LIBRERO 99.0 X 116.8 CMMETAL MARFIL 3,372.10 1 3372.10
N-EC119-000-NLX ECONOFFICE MESA TV NL 1,017.76 1 1,017.76
I-AR161-017-RXTN SILLA SEMI EJECUTIVA CONGO PU NEGRA MESH NEGRA BASE 211642 1 211642
CROMADA
I-AR161-003-PXTN SILLA SEMI EJECUTIVA CHEN MALLA NEGRA 2,077.88 1 2,077.88
I-AR161.026-PXTN SILLA SEMI EJECUTIVA TOKYO 240125 1 240125
Entregar en:
[[SUBTOTAL ps 21,442.35
ESTO NO ES FACTURA. EXIA SU RECIBO EN CAJA GASTOS ADICIONALES:  Lps 0.00
PRECIOS VALIDOS UNICAMENTE POR 7 DIAS =
MEDIDAS PUEDEN VARIAR +/- 2%, mGiNet IMPUESTO L 3,216.35
Asesor de Ventas: 2.0 DIANNY IVETTE FLORES G.
ACEPTADO CLIENTE 1S0 9001 TOTAL: Lps 24,658.70
Chente Contado I l 'e, |c.on7(t(:
NONERE FRMA SC-CER291633
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ANEXO 8. PRECIOS DE INSUMOS DE OFICINA.

Office peEroT

Gente que te escucha, entiende y ayuda.
Tel: (504) 2508-2117

COTIZACION TIENDA 653 CITY MALL

Empresa_ May 300y (4 \J ovedo
Fecha: _ 13 -0~72- 2014
Telf.: — fax.:

Precio Unid| Total

Cant. | Sku Descripcion

2 21225 Lapdop WP W\, HA9. qo |24 )
RQW\ e |
TONSCadUNe

g 5,149.00 | 5,194.

\ 25104

(-n\nn\l\
\ 241124 [ WMond > ,599.50 | 2,539
2,599.00172,59900

\ 1203 |72l (€0
I 512 A : 289.00 8323.00

Le atendi6 L0 Y

88-40 -A65%

Vigencia de precios 2 dias

Si su pago es con cheque, este debe ser certificado y a

Favor de: OFFICE DEPOT Honduras S. deR.L.

Para su comodidad puede realizar sus compras atreves de nuestro
Call Center: 800223-3768 o al Fax: 800-223-3760 o visitar
Nuestra pégina Web: www.officedepot.com.hn
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