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Resumen Ejecutivo

Este trabajo presenta el desarrollo de un nuevo producto propuesto por la empresa
corredora de seguros del mercado peruano Digital Brokers, fundada en mayo del afio 2017,
obtenido desde ese afio hasta el 2019 una facturacidon con crecimiento constante. Para el afo
2020, el panorama avizoraba mayor desarrollo para Digital Brokers, ya que se habian captado
cuentas importantes del mercado peruano; sin embargo, cayo la facturacion al 50% de lo
conseguido el afio anterior. Ello se dio debido a la aparicion de un virus llamado SARS Covid
-19 que se propag6 por el mundo y se convirtid en una pandemia decretada el 30 de enero del
2020. El Peru ha sido uno de los paises mas golpeados por dicha enfermedad, dado que a la
fecha que se escribio el documento llevo mas de 55 mil fallecidos. Es clave sefalar la
coyuntura atipica actual debido a que el producto que se quiere comercializar es un seguro
que complementa el uso vehicular, y por la pandemia se iniciaron confinamientos, los cuales
han generado que casi todos los procesos de servicios y ventas sean de manera digital. Del
mismo modo, el transito de vehiculos de personas se vio considerablemente disminuido al
inicio del confinamiento; a la fecha, el transito no ha vuelto a ser el que era antes de la
pandemia, pero ya es significativo como para empezar a comercializar este producto que se
presenta en este proyecto.

Se identificé una oportunidad no cubierta por las compafiias de seguros de forma
directa, de ofrecerle a las personas de clase media que poseen vehiculos para uso particular en
Lima, una opcion de seguro vehicular més econdmica con un tarifa flat en soles, indistinto del
vehiculo a asegurar. Las coberturas que tendria este nuevo producto son las siguientes: (a)
cobertura ante posibles dafios generales a terceros, mas conocida como la cobertura de
Responsabilidad Civil frente a terceros para dafios materiales, (b) la cobertura principal es el
producto Seguro Obligatorio de Accidentes de Transito (SOAT), dentro de este producto al

obtenerlo inmediatamente se estd cumpliendo con el deber obligatorio de portar un SOAT



vigente y a su vez sumandolo a la anterior cobertura ya descrita, el asegurado tendria una
cobertura para los dafios materiales como para los dafios personales y (c) las asistencias del
producto todo riesgo, como el chofer de reemplazo, en caso de necesitar a alguien que maneje
el vehiculo por el asegurado, servicio de gria y servicio de auxilio mecanico. Este producto
estaria dirigido a los sectores socioeconémicos B y C, hombres y mujeres de Lima
Metropolitana, que ya cuenten con SOAT en su vehiculo personal de uso particular, ya que
cumplen con el reglamento de transito, pero no les alcanza para obtener un producto de
mayor costo como las opciones que cubren el dafio propio, ya que la prima se encarece en
demasia. Se es consciente que, una vez expuesto el producto al mercado, si este llegara a
tener buena acogida, seran varias las compatfiias que se sumen a la reunion de este tipo de
coberturas. Sin embargo, el registrar un producto nuevo ante la Superintendencia de Banca,
Seguros y AFP toma un lapso aproximado entre los cuatro y seis meses, representando ello
un margen de tiempo que solo lo obtienen las empresas que innovan en el mercado, mas aun
cuando en el territorio peruano solo las compaiiias de seguros y broker juridico registrado son
los que pueden ofrecer seguros. Actualmente, en el mercado se ofrecen estas coberturas por
separado, pero ningln broker, ni ninguna compaiiia los ha reunido como se describe en el
presente proyecto. Digital Brokers tiene la exclusividad del nombre SOAT PREMIUM, dado
que cuenta con el registro del nombre y sera el primero en ofrecer el servicio, convirtiéndose
en la organizacion pionera de un seguro vehicular integral en el Pert.

Como resultado de la evaluacion econdmica financiera realizada en un horizonte de
cinco afios sobre la comercializacion del SOAT PREMIUM, se obtuvo que serd necesaria una
inversion de S/ 59,988.94 por parte de Digital Brokers; un valor actual neto (VAN) positivo
de S/111,747.91, una tasa interna de retorno (TIR) de 84% y un periodo de recuperacion de
un afio y 28 dias; dichos valores afirman que la implementacion del proyecto es factible

economicamente.



Abstract

This paper presents the development of a new product proposed by the Peruvian
market insurance brokerage company Digital Brokers, founded in May 2017, obtained from
that year until 2019 a turnover with constant growth. For the year 2020, the outlook foresaw
further development for Digital Brokers, since important accounts had been captured from
the peruvian market; however, billing fell to 50% of what was achieved the previous year.
This occurred due to the appearance of a virus called SARS Covid -19 that spread throughout
the world and became a pandemic decreed on January 30, 2020. Peru has been one of the
countries hardest hit by this disease, given that to the date the document was written had
more than 55 thousand deaths. It is essential to point out the current atypical situation because
the product to be marketed is an insurance that complements vehicle use, and due to the
pandemic, lockdowns were started, which have generated that almost all the service and sales
processes are digitally. In the same way, the traffic of vehicles of people was considerably
diminished at the beginning of the confinement; to the date, the traffic has not returned to
what it was before the pandemic, but it is already significant to start marketing this product
that is presented in this project.

An opportunity not covered by insurance companies directly was identified to offer
middle-class people who own vehicles for private use in Lima, a cheaper vehicle insurance
option with a flat rate in soles, regardless of the vehicle to assure. The coverages that this new
product would have are the following: (a) coverage against possible general damages to third
parties, better known as the coverage of Civil Liability against third parties for material
damages, (b) the main coverage is the SOAT product, within when obtaining this product
immediately, the mandatory duty to carry a valid SOAT is being fulfilled and in turn adding
it to the previous coverage already described, the insured would have coverage for material

damage as well as for personal damage and (c) the assistance of the product all risks, such as



the replacement driver, in case you need someone to drive the vehicle for the insured, towing
service and mechanical assistance service. This product would be aimed at socioeconomic
sectors B and C, men and women of Metropolitan Lima, who already have SOAT in their
personal vehicle for private use, since they comply with the traffic regulations, but they are
not enough to obtain a product of higher cost as the options that cover the own damage, since
the premium is too expensive.

It is aware that, once the product is exposed to the market, if it were to be well
received, there will be several companies that join the meeting of this type of coverage.
However, registering a new product with the Superintendency of Banking, Insurance and
AFP takes an approximate period of between four and six months, representing a time frame
that is only obtained by companies that innovate in the market, even more so when in the
peruvian territory only insurance companies and registered legal broker are those that can
offer insurance. Currently, these hedges are offered separately in the market, but no broker or
company has put them together as described in this project. Digital Brokers has the
exclusivity of the SOAT PREMIUM name, since it has the name registration and will be the
first to offer the service, becoming the pioneer organization of comprehensive vehicle
insurance in Peru.

As a result of the financial economic evaluation carried out over a five-year horizon
on the commercialization of SOAT PREMIUM, it was obtained that an investment of S/
59,988.94 will be necessary by Digital Brokers; a positive net present value (NPV) of S/
111,747.91, an internal rate of return (IRR) of 84% and a recovery period of one year and 28

days; these values affirm that the implementation of this project is economically feasible.
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Capitulo I: Introduccion

En este primer capitulo se presenta el planteamiento de la propuesta de negocio, asi
como la pregunta que nacio para realizar dicha propuesta, los objetivos, justificacion y
viabilidad del negocio, y por tltimo se mostrd la explicacion del método de trabajo usado a
través de las técnicas aplicadas en el estudio de mercado.

1.1. Planteamiento de la Propuesta de Negocio

Debido al constante crecimiento no planificado del mercado automotriz en Perq, se ha
aumentado el trafico de vehiculos especialmente en horas pico, lo que ocasiona que se
desmejore considerablemente la calidad de vida de las personas que conforman la sociedad,
ya que generalmente estas llegan tarde a sus trabajos, ademas de que aparecen enfermedades
como el estrés y también los accidentes de transito. Estos tltimos originan lesiones que se
traducen en pérdidas econdmicas significativas tanto para las personas, sus familias y los
paises en su conjunto (Organizacion Mundial de la Salud, 2018). Por tal motivo, se han
buscado diferentes mecanismos que mantengan en equilibrio la seguridad y la proteccion de
las personas, con el proposito final de generarles tranquilidad y confianza.

Entre las implicaciones positivas de los seguros se pueden mencionar: (a) el
dinamismo del mercado de capitales y de los rubros vinculados a la construccion, (b) el
impulso de la demanda en el mercado laboral, (¢) el ahorro interno y (d) el tipo de cambio
vigente en la economia. Basandose en ello, cabe indicar que el mercado asegurador esta
compuesto por compafias de seguros, ajustadores de siniestros, peritos de inspeccion,
corredores de seguros y los clientes. En dicho mercado, las aseguradoras toman total
responsabilidad de la parte esencial, es decir, asumen el riesgo puro como se le conoce al
riesgo asegurable dentro del rubro asegurador. Asimismo, las compafiias de seguros agrupan
los riesgos de los clientes para que los pagos de primas sean mas asequibles al cliente

aplicando el principio de los grandes numeros y la mutualidad. Precisamente, las primas



segin Cruz (2018) se definen como aquellas que recogen el precio que el asegurado paga a
cambio de la contraprestacion contratada por el riesgo que se cubre. Por su parte, las
coberturas de los riesgos asegurables son traducidas en un contrato de seguros, el cual es
representado por una pdliza, a través del cual un individuo o entidad recibe proteccion
financiera por parte de una compaiia de seguros ante posibles siniestros.

Cuando ocurre un hecho que impacta al asegurado o los bienes asegurados, es el
propio asegurado quien se comunica con la empresa aseguradora, luego de recibir el
asesoramiento por parte del corredor de seguros. De forma que las pdlizas de seguro
principalmente se utilizan para protegerse contra el riesgo de pérdidas financieras, tanto
grandes como pequeias, que pueden resultar de dafios al asegurado o su propiedad, o de
responsabilidad por dafios o lesiones causados a un tercero (Ivanovna, Vladimirovna &
Turgaeva, 2018). Igualmente, Le6n y Ledn (2019) manifestaron que el objetivo final del
seguro es proporcionar tranquilidad econdémica por medio de un acuerdo mutuo entre todos
aquellos integrantes que forman parte de las actividades econdmicas, mediante la certeza por
parte del asegurado de tener una compensacion al momento de producirse un evento o
siniestro aleatorio individual considerado como riesgo puro.

Resulta de suma importancia destacar que las empresas de seguros en el pais crecen
constantemente, y como consecuencia de ello, es necesario realizar alianzas estratégicas para
captar mas clientes y poder fortalecer las posiciones situacionales de las aseguradoras. De
acuerdo con lo anterior, el mercado asegurador juega un papel fundamental dentro de la
economia, ya sea en el sector privado como en el publico, protagonizando un gran
crecimiento en las ultimas décadas en Latinoamérica, siendo el Pert un representante de este
crecimiento. Dicho sector guarda una estrecha relacion con la expansion del sector financiero,
por ello muchas de las instituciones internacionales emplean el indicador de la prima de

seguros como uno de los elementos que explica el nivel de desarrollo de la economia en un



pais (Navarro & Wahren, 2017). Segun Gaviria, Cruz y Ponce (2019) la industria de seguros
en América Latina y el Caribe es muy versatil por lo que ofrece diferentes productos de
seguros orientados a la administracion integral del riesgo, enfocandose en el analisis,
cuantificacion, y prevencion en el caso ocurra un siniestro, asi como el pago de las
indemnizaciones que correspondan. En el Peru, al finalizar el 2019, el mercado asegurador
estuvo conformado por 20 empresas, distribuidas de la siguiente manera: (a) seis se
encuentran dedicadas a Ramos Generales, Accidentes y de Vida, (b) otras seis se vinculan
exclusivamente a Ramos Generales, (¢) otras dos a Ramos Generales y Accidentes, (d) tres a
Ramos de Vida y Accidentes, y () tres exclusivamente a Ramos de Vida (Bolsa de Valores
de Lima, 2020). Esto lleva a presentar en la Figura 1 la evolucion de las primas de seguros
netas durante el periodo 2008 — 2019 en el mercado peruano para identificar la tendencia y

reconocer el crecimiento del mercado (ver Figura 1).

Figura 1. Evolucion de primas de seguros netas. Tomado de “Memoria Anual Protecta Security
Compaiifa de Seguros Ejercicio 20197, por Bolsa de Valores de Lima, 2020
(https://www.bvl.com.pe/hhii/OE3191/20200219223001/MEMORIA32ANUAL32PROTEC
TA322019.PDF)

En relacion con el prondstico sobre el sector asegurador, se puede sefialar que este
apuntaba a un crecimiento entre el 5 y el 6% en las primas emitidas directas; sin embargo, a

partir del 2018 por los problemas politicos, sociales y econdémicos sucedidos en el pais

modificaron las reacciones de los consumidores (Rindebro, 2018). En este mismo orden de
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ideas, se hace indispensable manifestar de qué manera estd compuesto el mercado de acuerdo

con las primas de seguros netas segun los principales riesgos (ver Figura 2).

Figura 2. Composicion del mercado de acuerdo con las primas de seguros netas segun los
principales riesgos. Tomado de “Composicion del mercado”, por Asociacion Peruana de
Empresas de Seguros, 2019 (https://www.apeseg.org.pe/composicion-del-mercado/)

Como se puede apreciar en la Figura 2, en el 2019 el mercado de los seguros
vehiculares componia el 9% del mercado total y el 3% lo conformaba el seguro obligatorio de
accidentes de transito (SOAT). Dentro de este contexto se puede indicar que, en el Pert,
existen seguros que cuentan con una condicion de obligatoriedad, de acuerdo con la
Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (2020) estos son: (a) Seguro Complementario de
Trabajo de Riesgo — Pensiones (SCTR), (b) Seguro de Vida Ley Trabajadores y (c) Seguro
Obligatorio de Accidentes de Transito (SOAT). En el caso de este ultimo seguro obligatorio,
segun la Asociacion Peruana de Empresas de Seguros (2019) surgi6 en el 2002 y garantiza
incondicionalmente el pago de gastos médicos e indemnizaciones a causa de un accidente de
transito.

La caracteristica mas resaltante del SOAT es que asume la responsabilidad hacia

terceros cubriendo Unicamente al vehiculo registrado en la péliza, es decir, no cubre dafios
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materiales, solo dafios personales. Entre los beneficios del emplear este seguro estan las
coberturas de riesgos para cada persona, ocupante o tercero no ocupante de un vehiculo
automotor asegurado, asi como los gastos médicos, de sepelio, por invalidez parcial o
permanente y la muerte; dejando a un segundo plano, la cobertura de dafios materiales por lo
que se genera una nueva necesidad. Por medio de este preambulo, se pretende exponer dentro
de este proyecto la viabilidad de poner en marcha una linea de seguros que cubra tanto dafios
personales como materiales en Lima Metropolitana.

Conforme a lo mencionado en lineas arriba, existe una sensacion de urgencia por
brindar en un solo paquete un nuevo seguro vehicular compuesto por varios servicios a un
precio adecuado a un segmento de personas que desean contar con seguro mas completo que
el SOAT obligatorio. Igualmente, se debe reconocer que el sector asegurador se encuentra en
constante crecimiento, por lo que una propuesta de este tipo entraria a solucionar una
carencia; asi a través del producto que Digital Brokers (compafiia corredora de seguros) ided
en el presente proyecto de desarrollo de un producto nuevo denominado “SOAT PREMIUM”
se busca ampliar la cobertura del SOAT tradicional, adicionandole coberturas de
responsabilidad civil y beneficiando tanto al usuario con un producto més eficiente y a la
empresa corredora de seguros Digital Brokers en su rentabilidad por medio de esta propuesta
de valor. Es importante mencionar que las compaiiias de seguros con la que firme las alianzas
estratégicas Digital Brokers, serdn las encargadas de cubrir los dafios personales y los dafios
materiales a terceros en caso ser responsable del siniestro (gastos de curacion, reparacion y
otros dafios materiales). Estas empresas comercializan este servicio actualmente (pero Digital
Brokers tomara esos tres productos y los unird en uno solo) debido a que el corredor de
servicio cuenta con la exclusividad en el registro del nombre y fue la empresa que identifico
la necesidad que existe en el mercado en relacion a un producto con multiples beneficios para

los clientes; ademas de que cuenta con todos los permisos necesarios para operar en el rubro



como corredor de seguros. Es necesario recalcar que la siniestralidad es un tema clave, ya que
de ello dependeran los montos que pague la aseguradora por los siniestros que incurren los
asegurados; para ello, se debe distinguir tanto la siniestralidad del SOAT como la
siniestralidad de las polizas de Responsabilidad Civil. Por consiguiente, Digital Brokers
como empresa corredora de seguros sera la responsable de la comercializacion y el
asesoramiento a los clientes del SOAT PREMIUM. Este seguro sera un producto nuevo en el
mercado, ya que no existe esta conjuncion de los tres seguros antes indicados actualmente, si
no se encuentran por separados.
1.2. Pregunta de la Propuesta de Negocio

(Es viable y rentable para el corredor de seguros Digital Brokers la comercializacion

del seguro vehicular SOAT PREMIUM en Lima Metropolitana?
1.3. Objetivos del Negocio

El objetivo general del presente estudio se orienta a determinar la viabilidad y
rentabilidad de comercializar el seguro SOAT PREMIUM en Lima Metropolitana para
desarrollar un proyecto de desarrollo de un nuevo producto que permita posicionarlo en el
mercado del sector asegurador.

Los objetivos especificos del proyecto son los siguientes:

e Realizar un estudio de mercado que permita la identificacion de la oferta y la demanda
del producto SOAT PREMIUM en Lima Metropolitana.

e Segmentar el mercado mediante la identificacion del nicho en el que mejor se ubique
el SOAT PREMIUM vy obtenga las mejores oportunidades de negocio.

e Disefiar estrategias para posicionar al SOAT PREMIUM en el mercado asegurador.

e Establecer el disefio del producto y de los procesos ademas de la capacidad de
operaciones para el desarrollo del SOAT PREMIUM.

¢ Realizar una evaluacidon econdémica y financiera del negocio para la identificacion de la



inversion, costos, gastos, y flujos de caja para determinar la viabilidad del proyecto a

través de la tasa interna de retorno y el valor actual neto.
1.4. Justificacion del Negocio

Segun la Organizacion Mundial de la Salud (2018b) los accidentes de transito ocurren
por errores humanos, altas velocidades de los vehiculos, la conduccion bajo los efectos del
alcohol u otras sustancias psicoactivas, la no utilizacion de cascos, cinturones de seguridad y
sistemas de sujecion para nifios y la conduccion distraida, ademas de la infraestructura vial
insegura. De la misma manera, enfatizé que alrededor de 1,35 millones de personas en el
mundo mueren cada afio como consecuencia de accidentes de transito y mas de la mitad de
las defunciones por este concepto afectan a los peatones, ciclistas y motociclistas.

De acuerdo con el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2019) el nimero de
victimas de accidentes de transito fatales ha venido creciendo en los Gltimos afios,
especificamente en Lima, en el 2016 lamentablemente fallecieron 472 personas, en el 2017
fueron 715 personas las que murieron tras sufrir accidentes vehiculares y en el 2018 fueron
749 las personas fallecidas por la misma razén. A raiz del aumento de siniestros en los
ultimos afios, las personas han optado por querer asegurar tanto sus activos como su propia
integridad, por ello, la venta de seguros vehiculares casi se ha duplicado, asi como también se
ha presentado un aumento considerable en las ventas de vehiculos nuevos. Sin embargo, es
importante indicar que en los ltimos anos lo que mas ha resaltado en el sector asegurador ha
sido la aparicion de poélizas con precios mas bajos que el promedio (“;Por qué esta
aumentando la venta de seguros vehiculares?”, 2017).

Resulta fundamental sefialar que se identifico la oportunidad no cubierta por las
compafiias de seguros de forma directa, de brindarles a las personas de los niveles
socioecondmicos B y C que poseen vehiculos en Lima una nueva opcion de seguro vehicular

mas econdmica que el todo riesgo, cuyo costo es en dolares y tiene como costo minimo o



prima minima los 425 délares al afio y como prima maxima puede sobrepasar los 2000
dolares anuales, ya que el precio o prima depende del valor del vehiculo a asegurar en
dolares.

Esta propuesta es una necesidad en el pais, ya que actualmente las empresas
aseguradoras no estan protegiendo a las personas de los dafios materiales cuando estas sufren
de un accidente vehicular causado por un tercero. La dindmica en esos casos termina muchas
veces en juicios que no son pagados por el responsable, es decir no existe nadie quien ampare
ni garantice. En otros paises desarrollados como el caso de Estados Unidos, se exige a las
personas a tener como minimo un seguro de responsabilidad civil tanto para personas como
bienes. Por ello, esta propuesta no solo es una necesidad actual del mercado, sino una
tendencia internacional. Segun lo antes presentado, existen oportunidades de comercializar un
seguro mas integral que el SOAT tradicional con el proposito de proveer proteccion y
respaldo a los asegurados en caso de eventualidades, ya que el seguro actual solo cubre una
parte del dano, desplazando otros aspectos que son parte del siniestro como son los dafios
materiales. A través del SOAT PREMIUM los asegurados podran contar con beneficios
adicionales que el SOAT tradicional no les brinda, a un precio mas asequible que un seguro
todo riesgo. Digital Brokers apalancado en las compaiias de seguros podra comercializar esta
conjuncion de seguros, ampliando la cobertura del SOAT tradicional.

1.5. Viabilidad del Negocio

El proyecto para la comercializacion del SOAT PREMIUM como un producto
integral es econdmicamente viable, ademas de que el investigador posee un interés practico
para el desarrollo del proyecto, asi como también representaria una alternativa de solucion a
una carencia identificada en el mercado de seguros, por lo que se podria dinamizar el mismo
a través del ingreso de un producto con estas caracteristicas. Este se creard en conjunto con

diferentes companias de seguros de acuerdo a la propuesta seglin el estudio; sin embargo,



tendra que aprobarse por el area técnica de ramos vehiculares de estas, quienes seran las
responsables de asumir el riesgo después de realizar la evaluacion técnica respectiva, e
identificandola como una opcion sostenible ante la demanda encontrada en la investigacion.

Estas razones se traducen en una gran motivacion para poner en marcha el negocio,
teniendo en cuenta la percepcion actual de la poblacion sobre el uso de seguros y la
informacion obtenida de los diversos documentos oficiales que sustentan la generacion del
seguro. Es necesario resaltar que el presente proyecto se basé en una investigacion que utilizo
la observacion y la aplicacion tanto de cuestionarios para obtener datos medibles como de
entrevistas a profundidad para la investigacion cualitativa. Los datos estan relacionados con
distintos aspectos sobre las preferencias de las personas que poseen vehiculos en Lima
Metropolitana y el uso de los seguros vehiculares como medios de proteccion y seguridad en
caso de accidentes de transito. Es importante recalcar que este proyecto es positivo para
Digital Brokers, ya que dicha empresa no asume los riesgos, por lo que puede unificar en un
solo producto estos tres productos de las compaiiias de seguro elegidas sin tener las
limitaciones que tienen estas con sus reservas respectivas. De esta manera, Digital Brokers
solo cobra la comision por lo vendido en cada una de las compaiiias.
1.6. Explicacion del Método de Trabajo

Se realiz6 un tipo de investigacion mixta, ya que se presentd bajo un enfoque
cuantitativo, caracterizado por la aplicacion de la técnica de encuestas y un enfoque
cualitativo, fundamentado en la aplicacion de la técnica de entrevistas a expertos del sector
asegurador. En este sentido, el estudio cualitativo fue no experimental, ya que se aplicaron
entrevistas a profundidad a personas del sector asegurador (expertos con mas de 20 afos de
experiencia en el rubro de los seguros vehiculares), con el objetivo de obtener las
percepciones que proporcionan el soporte necesario a los hallazgos del método cuantitativo.

Para desarrollar el proyecto de desarrollo de un nuevo proyecto se utilizaron las siguientes
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herramientas: busqueda bibliografica, recoleccion, ordenamiento de datos y toma de
opiniones; motivo por el cual se estudiaron las principales variables que intervienen en la
comercializaciéon del SOAT PREMIUM como seguro vehicular integral.

Para la recopilacion de la informacion se usaron fuentes primarias y secundarias, las
cuales se obtuvieron mediante el escudrifiamiento de informacion bibliogréfica, publicaciones
de la Asociacioén Peruana de Empresas de Seguros (APESEGQG), el Banco Central de Reserva
del Peru (BCRP), articulos cientificos, diversos estudios de mercado, asi como estadisticas
del sector asegurador. El empleo de esta informacion dio sustento al analisis del sector, los
factores macro ambientales, el andlisis politico, gubernamental, legal, econémico-financiero,
los aspectos socio-cultural, demografico y tecnologico, asi como en la continuidad del
estudio. Para la recoleccion de fuentes primarias fue necesario emplear datos, percepciones y
experiencias de la demanda respecto a la propuesta del proyecto, conforme lo aborda
Hernandez y Mendoza (2018) y Naupas, Valdivia, Palacios y Romero (2018). Por otra parte,
para el analisis de la demanda se tomd el enfoque planteado por Arellano (2010) para el tema
de segmentacion y determinacion del mercado. Mientras que para el posicionamiento del
seguro SOAT PREMIUM se sustento el analisis de factibilidad y evaluacioén de Kotler y
Keller (2012); por ltimo, el estudio financiero se abord6 conforme lo determin6é Van Horne
y Wachowicz (2010).

1.6.1. Herramientas de investigacion

Para el andlisis cualitativo se considerd elemental aplicar dos entrevistas a
profundidad, debido a que representa una técnica dindmica, flexible y acorde para conocer las
perspectivas de los expertos; ambas se realizaron la primera semana de diciembre de 2020.
La primera estuvo dirigida a la Subgerente Comercial de Grandes Cuentas como
representante de Mapfre Peru, quien revel6 informacion sobre el mercado asegurador en el

pais y su opinion acerca del SOAT PREMIUM. La segunda entrevista fue efectuada al
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Director Comercial de la Oficina Libertad (Miraflores) como representante de Mapfre Pert,
quien indicé que el SOAT PREMIUM figuraria como un seguro que ofreceria un servicio
integral porque brinda adicionales a las coberturas por los dafos, se estria ofreciendo el
servicio de gruas y auxilio mecanico que es indispensable en estos tiempos y algunos
descuentos mas. A través de la entrevista a profundidad se obtuvo el sustento del por qué el
SOAT PREMIUM debe ser comercializado mediante las gestiones de una empresa corredora
de seguros; ya que esta es la que al final le proporciona el servicio a su cliente, dandole ese
plus de que puedan gestionar ellos cualquier reclamo, ademas de la asesoria profesional
personalizada.

Para el analisis cuantitativo se aplico la técnica de la encuesta debido a que representa
un procedimiento que permite obtener y manejar datos de modo rapido y eficaz. La encuesta
estuvo compuesta por 27 preguntas cerradas, especialmente disefiadas para recolectar la
mayor cantidad de informacion referente a las preferencias de las personas que poseen
automoviles en Lima Metropolitana en relacion a los seguros vehiculares. El cuestionario
estuvo conformado por dos partes, la primera se llam6 “Preguntas al Consumidor” y contenia
un total de 20 preguntas y la segunda parte, “Idea de Negocio” presentd las tltimas siete
interrogantes, luego de una breve descripcion sobre el producto SOAT PREMIUM. Para el
calculo de la poblacion objeto del estudio de mercado para la determinacion de la viabilidad
del presente proyecto se considero lo sefialado por Hernandez, Ferndndez, & Baptista (2014)
en el caso de las poblaciones infinitas, es decir, poblaciones mayores a cien mil elementos se

debe calcular una muestra probabilistica, tomando en consideracion la siguiente formula:

(K)%PQ

n
e2

n = tamafo de la muestra sugerida

K =1.96 (confiabilidad 95%)



P = 0.5 proporcion estimada a priori de personas con automaviles

Q = 0.5 proporcidn estimada a priori de personas sin automoviles

e = 0.05 error estandar

_ (196)205x0.5 _ 3.84x025 _ 096

(0.05)2 0.00025 0.0025

= 384 personas

Como se puede apreciar en los calculos efectuados anteriormente, la encuesta se

aplico a 384 personas que poseen automoéviles para uso particular y que se encuentran en

Lima Metropolitana. Es importante destacar que para validar de la idea de negocio se

realizaron tres etapas de investigacion: (a) exploratoria, (b) descriptiva y (c) concluyente.

Tabla 1

Etapas de la Validacion de la Idea de Negocio
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Etapa I: Investigacion Exploratoria

Herramienta Objetivo Descripcion
Analisis de informacion Explorar el mercado potencial Revision de publicaciones de la
bibliografica para obtener la mayor cantidad de  Asociacion Peruana de Empresas

caracteristicas y preferencias con
respecto a los seguros vehiculares
Desarrollar un perfil del publico
objetivo e identificar una
oportunidad de negocio /
necesidad no atendida

de Seguros (APESEG), el Banco
Central de Reserva del Pera
(BCRP), articulos cientificos,
diversos estudios de mercado, asi
como estadisticas del sector
asegurador

Etapa II: Investigacion Descriptiva

Entrevista a Obtener una idea de propuesta de
profundidad a valor en base a una necesidad no
expertos atendida

Conocer la composicién del
mercado y analizar los precios y
estrategias de comercializacion

Observacion del comportamiento
comercial de los seguros
vehiculares

Andlisis de la informacion
proporcionada por los expertos

Etapa III: Investigacion Concluyente

Encuesta concluyente al mercado  Introducir la idea de negocio al
meta publico potencial.
Validar la idea del nuevo producto
Estimar el nivel de aceptacion y
disefiar las estrategias de
mercadeo que mas se adapten al
publico objetivo.

Aplicacion de encuesta a 384
personas que poseen vehiculos en
Lima Metropolitana; debido a la
naturaleza de la investigacion y a
la emergencia sanitaria actual, las
encuestas se realizaron mediante
Google Formularios.
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Capitulo II: Analisis de Oportunidades

En este segundo capitulo del presente proyecto de investigacion se presentaron los
elementos mas importantes para identificar la viabilidad del SOAT PREMIUM como nuevo
producto en el mercado de los seguros vehiculares. Por tal motivo se analizaron los ambitos
politico, gubernamental, legal, econdmico, financiero, social, cultural, demografico,
tecnoldgico, cientifico, ecologico, y ambiental. Asi como también la estructura competitiva
del mercado, ademas se mostro el analisis de mercado a través de los clientes, la demanda
potencial, y la participacion de mercado del mencionado producto.
2.1. Analisis de los Factores Macroambientales

Los factores macroambientales son aquellos factores externos que inciden en el
desempefio de una industria o una organizacion, las cuales se evaltian por medio del analisis
de las fuerzas econdmicas, sociales, tecnologicas, politicas y ecoldgicas dentro del pais, con
el fin de identificar las oportunidades y amenazas en la que esta expuesto el negocio (Taipe &
Pazmifo, 2015). Por su parte, Prieto (2015) establecio que el analisis PESTE es aquel que
permite el estudio del entorno general que afecta la empresa a través de los factores politico,
econdmico, social, tecnoldgico y ecologico, tal como se presenta a continuacion.

2.1.1. Analisis politico, gubernamental y legal

Las fuerzas politicas, gubernamentales y legales son definidas por D’ Alessio (2015)
como las que determinan las reglas formales e informales, bajo las cuales debe operar una
empresa. El sector asegurador en el Pert desde la década de los afios 90 ha venido creciendo
por lo que se ha incrementado la cantidad de empresas de seguro privadas en el pais; de
forma que las empresas corredoras de seguros se encuentran reguladas por la
Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS), la cual es la responsable de administrar
resoluciones y circulares que norman la actividad. Una de las primeras leyes que regul6 este

sector fue precisamente la Ley 26702, bajo el nombre de Ley General del Sistema Financiero
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y de Sistema de Seguros y Organica de la Superintendencia de Banca Seguros y AFPs; en
esta se establecido como ente regulador a la Superintendencia de Banca y Seguros (SBS). De
la misma manera, la Ley de Seguro de Trabajo aportd orientaciones en cuanto al desarrollo de
actividades de alto riesgo para proteger al personal de lesiones, tanto temporales como
permanentes a causa de accidentes generados durante las labores, cubriendo salud y pension,
asi como gastos de sepelio, bajo el nombre de Seguro Complementario de Trabajo de Riesgo
(SCTR). Bajo ese criterio, se puede decir que en ella se fijaron las contingencias
extraordinarias que puedan ocurrir al trabajador, como su fallecimiento natural, fallecimiento
a causa de un accidente o invalidez total o permanente (Puntriano, 2020).

Fue en el 2002 cuando se cred el Seguro Obligatorio de Accidentes de Transito
(SOAT) teniendo como fin cubrir a las personas victimas de accidentes de transito,
asumiendo los gastos médicos de ocupantes o no ocupantes directamente involucrados con
lesiones corporales, invalidez o muerte (Asociacion Peruana de Empresas de Seguros, 2007).
Para el afio 2016, la SBS presento el reglamento sobre las inversiones elegibles de las
compaiiias de seguros considerando estandares relacionados a solvencia, por medio de la
resolucion 1041-2016, lo que beneficid notablemente a los clientes de seguros de vida, asi
como de rentas vitalicias, imponiendo nuevas exigencias al sistema en torno al manejo del
riesgo y el capital, flexibilizando el manejo y la mejora de las probabilidades de rentabilidad
sobre el portafolio de inversion de las empresas aseguradoras (Superintendencia de Banca,
Seguros y AFP, 2016).

Resulta trascendental indicar la situacion actual que vive el Peru, el poder judicial
tiene el caso abierto por “Los cuellos blancos”, lo cual solo reincide en que la situacion actual
no esté del todo bien; a ese escenario se debe agregar que desde marzo 2020 se vive una
pandemia declarada por la OMS, la cual generd una cuarentena por tres meses continuos, y

luego una apertura progresiva de los negocios. Estas decisiones han generado que se vuelva a
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retomar el consumo, sin embargo, las inversiones publicas y privadas estan detenidas hasta
tener una certidumbre de continuar con las operaciones, una vez distribuida totalmente por el

mundo la vacuna para la Covid 19.

2.1.2. Analisis econémico y financiero

Las organizaciones, en su gran mayoria son afectadas por factores economicos y
financieros tanto nacionales, internacionales, o globales, los cuales modifican de cierta
manera el comportamiento y la confianza del consumidor, ademés de que poseen una
influencia significativa sobre el desenvolvimiento, crecimiento y desarrollo del sector
asegurador. Por ello, segun D’Alessio (2015) las fuerzas econdmicas y financieras juegan un
rol importante en la determinacion de las tendencias macroecondmicas, las condiciones de
financiamiento y las decisiones de inversion del sector donde se encuentra la empresa. En
este mismo sentido, Puerta, Vergara, y Huertas (2018) manifestaron que los factores
econdmicos y financieros hacen posible que se establezcan las relaciones permanentes entre
los clientes y las compaiias.

Conforme a las condiciones economicas del pais, en el periodo 2019 el PBI registré
un crecimiento del 2.2% como resultado de la poca evolucion de los sectores primarios
promovidos esencialmente por la oferta a la pesca y la mineria, ademas las actividades no
primarias estuvieron perjudicadas por un menor dinamismo de la demanda interna respecto al
sector privado como publico, también se presencié menores términos de intercambio en los
ingresos y un moderado crecimiento del trabajo formal que afectaron de forma negativa al
consumo e inversion privada, siendo la inversion publica perjudicada por el contexto de
cambio de las autoridades de gobiernos subnacionales (Banco Central de Reserva del Peru,
2019). La evolucion del PBI por habitante aument6 0.4% en dicho afio, lo que mostr6 una
tasa menor al promedio de los ultimos nueve afios del 2.8% (ver Figura 3). En cuanto a la

demanda interna tuvo un menor dinamismo de 2.3% ocasionada por la disminucion de la
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inversion publica por parte de los gobiernos subnacionales y la reduccion del crecimiento del
consumo privado. Por otro lado, el consumo privado tuvo un crecimiento de 3% relacionado
con un crecimiento constante del crédito de consumo y la percepcion favorable sobre el
futuro de la economia, sin embargo, se desacelero el ritmo de crecimiento del trabajo privado
de 3.8%, una situacion similar se presencio en la masa salarial que fue de 5.8%, ademas las
expectativas de los empresarios afectaron al sector de seguros. Mientras que la inversion
privada fue de 4% debido al avance de la inversion minera de 23.6% y de sectores no mineros
de 1.2%. Los resultados de una menor inversion privada en comparacion con el afio anterior
se deben al menor crecimiento de la inversion no minera, la confianza empresarial ligado a la
coyuntura interna e internacional genero la limitacion en las inversiones, lo cual es negativo
para el sector asegurador, ya que dichas inversiones son necesarias porque representan

importantes inversiones de capital.

Figura 3. Producto Interno Bruto real por habitantes. Tomado de “Memorias 2019”, por
Banco Central de Reserva del Pert, 2019
(https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Memoria/2019/memoria-berp-2019.pdf)

Las inversiones del sector minero ascendieron a US$ 6,157 millones, siendo la
empresa destacada Anglo American con US$ 1,344 millones para el equipamiento y la
construccion de su proyecto Quellaveco en Moquegua (Banco Central de Reserva del Peru,

2019). El saldo del circulante en manos del publico a diciembre de 2019 fue de S/ 52,116

millones, lo que representd 6.8% del PBI, significando una oportunidad para que el sector de


http://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Memoria/2019/memoria-bcrp-2019.pdf)
http://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Memoria/2019/memoria-bcrp-2019.pdf)
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seguros pueda atender a dicho grupo de personas. El gasto publico tuvo un crecimiento de
1%, ya que el inicio del nuevo mandato a nivel regional y local tuvo un impacto negativo en
la evolucion de la inversion publica en dichos niveles de gobierno. La inflacion fue de 1.9%
menor que el aflo anterior ocasionada en un entorno en que la actividad econdémica estuvo por
debajo de su potencial y las expectativas de inflacion se mantuvieron dentro del rango meta
(ver Figura 4). El sector servicios fue de 3.8%, mientras que el déficit de servicios de
transporte fue de US$ 1,516 millones, ademas, la cuenta de seguros y reaseguros fue negativo
de US$ 244 millones, los ingresos fueron mayores en US$ 84 millones, correspondiendo la
mayor parte de este incremento a los ingresos al activarse el seguro catastréfico adquirido por
el Peru por las pérdidas generadas por el terremoto del 26 de mayo de 2019 en Lagunas, Alto
Amazonas, en la Region Loreto (US$ 60 millones). Los egresos fueron superiores en US$ 54
millones debido al aumento de las primas pagadas por riesgo reasegurado en el exterior

(Banco Central de Reserva del Peru, 2019).

Figura 4. Variacion porcentual de la inflacion 2001-2019. Tomado de “Memorias 2019, por
Banco Central de Reserva del Peru, 2019
(https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Memoria/2019/memoria-berp-2019.pdf)

Por ultimo, es de suma importancia destacar que el financiamiento global del sector

privado crecid en 5.8%, conformado por los créditos brindados por las sociedades creadoras

de depdsitos al sector privado, compaiiias de seguros, financiamiento por medio del mercado


http://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Memoria/2019/memoria-bcrp-2019.pdf)
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de capitales via fondos mutuos y fondos privados de pensiones. Asimismo, el ahorro
financiero fue de 6.2%, abarcando el total de activos de las empresas y hogares del sector
financiero bajo la forma de depdsito de ahorro, participacion de fondos mutuos, depdsito a
plazos, seguros de vida y aportes a fondos privados de pensiones (Banco Central de Reserva
del Peru, 2019). Este tipo de ahorro radica en el surgimiento de una sana costumbre que les
permite a las personas organizar sus ingresos y priorizar el consumo. Sin duda alguna, la
situacion de pandemia actual (Covid-19) ha afectado considerablemente el crecimiento
econémico del pais, dado que algo de esta naturaleza no se daba en el mundo desde la gripe
espafiola a principios de siglo XX. A la fecha, la pandemia lleva 140 millones de casos y
registra 3 millones de fallecidos. Sin embargo, resulta elemental recalcar que la evolucion del
comercio electronico ha tenido una evolucion notablemente positiva en el 2020, favoreciendo
la comercializacion de productos y/o servicios.

2.1.3. Analisis social, cultural y demografico

Segtin Guerra (2018) los factores sociales, culturales y demograficos tienen una
relevancia especial en relacion a los valores, tradiciones, y estilos de vida de una poblacion y
afectan de cierto modo a diferentes aspectos en las organizaciones mediante las expectativas
sociales de sus participantes y las de sus consumidores. En este sentido, se debe senalar que
uno de los elementos esenciales dentro del andlisis del sector asegurador, es la poblacion que,
de acuerdo con el ultimo censo realizado por el Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica (INEI) en el periodo 2017, estuvo conformada por 31°237,385 habitantes (ver
Figura 5) en los que se toma en cuenta la poblacion censada y omitida durante el
empadronamiento, donde la poblacion tuvo un crecimiento promedio anual de 1%, lo que
refleja una tendencia decreciente del ritmo de crecimiento poblacional. Asimismo, en cuanto

a la poblacion censada, 14 millones 450 mil 757 fueron hombres (49.2%) y 4 millones 931
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mil 127 fueron mujeres (50.8%) segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica

(2018).
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Figura 5. Poblacion peruana censada Pertt 2017. Adaptado de “Pert: Crecimiento y
distribucion de la poblacion. Primeros Resultados por INEIL 2018
(https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1530/libro.p

D Por otra parte, es preciso enfatizar otro aspecto para el analisis de los factores sociales,
culturales y demograficos, el cual es el ingreso promedio proveniente del trabajo a nivel
nacional en el periodo 2014-2018. Este aspecto pas6 de S/. 1,239.9 a S/. 1,400.1, mientras
que, en el area de residencia, la zona urbana crece de S/. 1,393.2 a S/. 1,557.4 y la zona rural
de S/. 639.5 a S/. 711.4; importante crecimiento, representando una oportunidad para el
mercado de seguros (ver Figura 6). Debido a la situacion actual del Covid — 19, el ingreso
promedio ha sufrido una disminucion, dado la gran cantidad de despidos a raiz de este
problema coyuntural, lo cual justifica considerablemente la propuesta de un producto con un

precio econdémico, a través del cual se buscara captar la atencion de los potenciales clientes

que actualmente cuentan con un seguro el todo riesgo, el cual es un producto mas costoso.
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Figura 6. Ingreso promedio mensual proveniente del trabajo. Adaptado de “Ingreso Promedio
Proveniente del Trabajo” por INEL (http://m.inei.gob.pe/estadisticas/indice-
tematico/income/)

Seguidamente, es elocuente indicar que la situacion por la que actualmente atraviesa
el pais es bien delicada, sin embargo, el Pert est4 respondiendo bien frente a la cruda y real
situacion sanitaria del Covid-19, siendo el primer pais de la region en decretar cuarentena. A
partir de las medidas decretadas desde el 29 de marzo el Gobierno present6 un plan el cual
inyectdo US$25,000 millones, lo equivalente al 12% del PBI, sumada a su disciplina fiscal, la
baja deuda publica y de contar con una de las monedas con menor volatilidad (Maguifia,
2020). No obstante, atin es complicado evaluar el impacto que generaria la pandemia en el
sector de seguros en el pais, pero tomando como referencia la situacion de aquellos paises
donde el virus se extendid mas y con mayor rapidez, la demanda de seguros, sobre todo, el de

vida incremento.
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Por otro lado, es preciso mencionar que el mercado de seguros en el Pera esta
dominado por aseguradoras nacionales con portafolios mas pequefios que los del mercado
internacional, existe una gran posibilidad que la situacioén no afecte a las empresas pequenas
locales, inclusive, aunque las acciones de las aseguradoras internacionales sufran una caida
generalizada, esto no terminard afectando el mercado nacional. Se debe tomar en cuenta, que
actualmente el sector de las aseguradoras en el Peru est4 concentrado, y al menos ahora
cuenta con aproximadamente 20 compaiias; siendo Rimac, la empresa que lidera el mercado
con el 30.4% de participacion, seguido por Pacifico con el 26.39%, en tercer lugar, se
encuentra Mapfre con el 13.44% y muy de cerca esta La Positiva, con un 11.87%, todas estas
empresas concentran el 82.1% de las ventas (Murga, 2019).

De acuerdo con el sistema de seguros, en el cuarto trimestre del periodo 2019, su
produccion estuvo conformada en mayor porcentaje por los Ramos Generales con una
participacion de 36.8%, ademas los Seguros de Vida tuvieron una participacion de 34.1% y el
14% a seguros de accidentes y enfermedades. Asimismo, las Primas de Seguros Netas (PSN)
del sistema asegurador se incrementaron a S/ 5,193.1 millones, lo que representd un
incremento de 9% respecto a diciembre de 2018 (Superintendencia de Banca, Seguros y AFP,
2019). Dentro de dicho ramo se encuentra principalmente los incrementos de las PSN
relacionados a los riesgos de Robo y asalto (8%) y Vehiculos (5.3%); por otro lado, las PSN
de los Seguros de Accidentes y Enfermedades tuvieron un incremento de 8.3% teniendo un
volumen de primas de S/ 1,982.6 millones, en dicho ramo destacan los incrementos de las
PSN de los riesgos de SOAT (4.5%). Por otro lado, el indice de siniestralidad directa de los
seguros de accidentes y enfermedades se increment6 en 0.8%, alcanzando un nivel de 62.2%
a causa del incremento de la siniestralidad de los riesgos de accidente personales (5.4%),

como se sefiala en la Figura 9 (Superintendencia de Banca, Seguros y AFP, 2019).



22

Figura 7. Variacion de las PSN en el ultimo trimestre del periodo 2019 por ramos. Tomado
de “Evolucion del Sistema de Seguros al IV Trimestre de 2019, por Superintendencia de
Banca, Seguros y AFP, 2019
(http://intranet2.sbs.gob.pe/estadistica/financiera/2019/Diciembre/S-101-di12019.DOC)

Respecto a los accidentes de transito registrados en el 2017 fueron 88,168 a nivel
nacional, mientras que en el 2018 fueron alrededor de 90,056 accidentes y en el periodo 2019
la cifra se incrementd a 94,685 cifras proporcionadas por el Ministerio del Interior, siendo los
departamentos con mayor registro de accidentes Lima, La Libertad, Arequipa y Callao.
Mientras que, en el periodo 2017 el nlimero de fallecidos por accidente de transito fue de
2,826 y de heridos fueron 54,970 personas, en el 2018 la cifra de fallecidos se increment6 a
3,244 y la cantidad de heridos aument6 a 61,512 personas (ver Figura 8). Asimismo, el
financiamiento de la atencion de los lesionados por accidentes de transito en el periodo 2017
cubrio el 62.73% de los gastos, mientras que en el 2018 el SOAT cubrio el 57.42% de los

gastos y en el 2019 el SOAT cubri6 el 56.30% de la atencion de los lesionados (Rojas, 2019).


http://intranet2.sbs.gob.pe/estadistica/financiera/2019/Diciembre/S-101-di2019.DOC)
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Figura 8. Numero de muertos y heridos por accidentes de transito. Tomado de “Situacion de
las lesiones causadas por accidentes de transito en el Pert 2° Trimestre 2019, por Rojas,
2019 (https://www.dge.gob.pe/portal/docs/vigilancia/sala/2019/SE24/transito.pdf)

En este analisis social, cultural y demografico se fundamental sefalar que el Pert ha
sido uno de los paises mas afectados por la pandemia del Covid — 19, registrando una de las
mas alarmantes cifras de contagios y muertes por dicha enfermedad en el mundo. De acuerdo
con el Instituto Peruano de Economia (2020) la crisis que vive el pais debido al coronavirus
se ha traducido en una paralisis de entre 50% y 55% de la economia peruana, generando un
gran numero de riesgos sobre el empleo, y por ende en la calidad de vida de las personas que
habitan el Perti. De igual manera, es preciso manifestar que un factor a tomar en cuenta en el
sector asegurador actualmente es el relacionado a las medidas restrictivas implementadas por
el Gobierno Nacional en funcion de prevenir la expansion del virus y, por ende, para
disminuir la cantidad de enfermos de la segunda variante del Covid — 19. Entre ellas se
pueden destacar la ampliacion del toque de queda nocturno y la prohibicion del transito
vehicular y peatonal los dias domingos de forma focalizada, por lo que es probable que se
puedan disminuir los accidentes de transito, dado que a que las personas no pueden transitar

con sus vehiculos los domingos y luego de las nueve de la noche.


http://www.dge.gob.pe/portal/docs/vigilancia/sala/2019/SE24/transito.pdf)
http://www.dge.gob.pe/portal/docs/vigilancia/sala/2019/SE24/transito.pdf)
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2.1.4. Analisis tecnoldgico y cientifico

Los factores tecnologicos y cientificos son aquellos que ayudan a minimizar las
barreras de entrada al mercado de un producto y son de gran utilidad a la hora de comprender
el panorama general en el que opera cualquier organizacion (Garcia, 2018). En el Peru, la
inversion en ciencia, tecnologia e innovacion tecnologica (CTI) es insuficiente para abarcar
terrenos en las actividades innovadoras en las diversas instituciones de investigacion; sin
embargo, en los ltimos tres afios se ha evidenciado un crecimiento de la inversion en este
ambito. Precisamente, en el 2017 se registrd una inversion de S/. 118°305,767, en el siguiente
afio se presencid un incremento de la inversion a S/. 160°336,746 y en el tercer trimestre del
periodo 2019 la inversion en CTI registro un total de S/. 177°379,273, ademas en dicho
periodo la inversion se encontrd en un 0.12% del PBI (“Concytec apunta a mejorar
inversion...”. 2019). De acuerdo con la Asociacion Peruana de Empresas de Seguros (2018)
las empresas que conforman el sector de seguros seran las que mas invertiran en innovacion y
tecnologia en proximos 5 afios, debido a que responderan a una transformacion completa.

En este mismo sentido, para este andlisis tecnologico y cientifico se debe recalcar que
la transformacion digital viene a ser un elemento fundamental para cumplir con estdndares
universales, asi como también para permitirle a los habitantes tener un acceso a servicios de
calidad, ademas de crear una ruta de aprendizaje valiosa para mejorar considerablemente la
competitividad de la economia (Universidad de Ingenieria y Tecnologia, 2018). Segun
Medina (2020) la transformacion digital jugd un papel relevante en medio de la pandemia, ya
que muchas entidades publicas se vieron en la necesidad de realizar sesiones virtuales para
continuar operando de manera remota, implementandose a paso apresurado. Por lo que se
refiere a las actividades que realizan las personas que usan internet, se puede decir que de
acuerdo con el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2019b) el 89.8% de la

poblacion de hombres y el 90.6% de la poblacion de mujeres en Pert hacen uso del internet
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para comunicarse a través del correo, chats, entre otros canales (ver Figura 9). De igual
manera, el 97.4% de la poblacion de 25 y més aios busca informacion en internet y el 83.6%
de esta misma poblacion usa el internet para realizar actividades de entretenimiento y

recreacion como por ejemplo escuchar musica y videos, ver peliculas y series, entre otras.

Figura 9. Poblacion por sexo y grupos de edad, segln tipo de actividad que realiza en internet
(3er trimestre de 2019). Tomado de “Informe Técnica de Estadisticas de Tecnologias de
Informacion y Comunicacion en los Hogares”, por Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica, 2019b
(https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/boletines/ticdiciembre.pdf)

2.1.5. Analisis ecolégico y ambiental

Las fuerzas ecoldgicas y ambientales estan relacionadas con los aspectos vinculados
con la conservacion del medio ambiente, considerando que la contaminacion de este
representa uno de los problemas mas criticos a nivel mundial, por lo que es fundamental
tomar conciencia y buscar alternativas para su solucion. Concretamente, el constante
deterioro de la calidad del aire, a causa de las elevadas emisiones provenientes de las diversas
fuentes es uno de los grandes problemas que perjudican a las principales ciudades del pais.
En el Peru, gran parte de las empresas aplican una politica de reciclaje permanente a través de
la seleccion de los desperdicios; sin embargo, es trascendental tener una orientacion mas
precisa acerca de la importancia de la conservacion ambiental para las actividades

productivas del pais. Resulta conveniente poner en practica diversas practicas ambientales

para contribuir a una mejor calidad de vida en el entorno de los peruanos.


https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/boletines/ticdiciembre.pdf
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Las emisiones de didxido de carbono (CO2) en los ultimos afios se ha incrementado
constantemente, especificamente, en el periodo 2015 se registraron 35,377.3 miles toneladas,
cifra que se incremento en el periodo siguiente a 36,656.0 miles toneladas y en el afio 2017
fue de 37,706.3 (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2017). Por estos aumentos de
emisiones de dioxido de carbono, se puede comentar que dicha situacion pudiera afectar al
sector de los seguros, ya que ante este incremento se generaria una reduccion de vehiculos
por ende la disminucion de los seguros ante accidentes, por ello es fundamental que se
invierta para la reduccion de gases toxicos en el medio ambiente. Resulta relevante sefialar
que en el periodo de cuarentena obligatoria por Covid - 19 en el Peru se disminuyeron
considerablemente los niveles de didoxido de carbono en la atmosfera, debido a la inactividad
del transporte urbano en Lima, mejorando notablemente la calidad del aire en la ciudad.

2.2. Analisis de la Industria

Segun la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (2019) las primas de Seguros
Netas aumentaron en 9.7% con relacion a diciembre de 2018; el indice de siniestralidad
directa anual registrd un 53% y el indice de siniestralidad retenida anual fue de 46% (ver

Figura 10).
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Figura 10. Evolucion de las primas de seguros netas por ramo 2019. Tomado de “Evolucion
del Sistema de Seguros al IV Trimestre de 2019”, por Superintendencia de Banca, Seguros y
AFP 2019.

(https://www.sbs.gob.pe/app/stats net/stats/EstadisticaBoletinEstadistico.aspx?p=27#)


http://www.sbs.gob.pe/app/stats_net/stats/EstadisticaBoletinEstadistico.aspx?p=27&)
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2.3. Estructura Competitiva del Mercado

El analisis de la estructura competitiva del mercado se realizé considerando los
lineamientos del modelo de las cinco fuerzas de Porter, a través del cual se estudiaron
aquellas caracteristicas influyentes en el nivel de competitividad del sector de seguro; las
cinco fuerzas son: (a) la amenaza de nuevos entrantes, (b) el poder de negociacion de los
proveedores, (c) el poder de negociacion de los compradores, (d) la amenaza de los sustitutos
y (e) la intensidad de la rivalidad entre las empresas que compiten. Respecto a la amenaza de
nuevos entrantes se puede decir que genera en el sector que se bajen los precios de los
productos, es permanente esta amenaza, ya que la competencia en su mayoria esta
conformada por grupos econdémicos de prestigio. La amenaza principal en el mercado estaria
conformada por otros brokers que entren a competir, sabiendo que para convertirse en broker
es necesario aprobar un examen, luego de haber llevado un curso especialista en seguros
(barreras).

En relacion al poder de negociacion de los proveedores, es preciso acotar que los
proveedores para Digital Brokers como corredora de seguros, son las compaiias de seguro,
quienes asumen la totalidad de los riesgos acordados en el contrato de seguro. De la misma
manera, que, en las operaciones de seguros, el reasegurador obtiene una prima por el contrato
de reaseguro; asi el seguro y reaseguro tienen la misma finalidad fundamental que es
transferir el riesgo. El reaseguro permite que las compaiiias de seguro puedan diversificar los
riesgos asumidos por medio de las polizas de seguro, extender la capacidad de cobertura,
controlar las pérdidas ante siniestros imprevistos y estabilizar los resultados de sus
actividades (Superintendencia de Banca, Seguros y AFP, 2018). Por otro lado, los talleres son
una red de empresas que se encontrarian afiliados a la empresa de seguros, es decir la
compaiiia de seguro se hara cargo de la reparacion del vehiculo, ya que cubrird el mayor

porcentaje de los gastos, es por ello que uno de los socios estratégicos son los talleres, es
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fundamental que se formen alianzas en donde se evidencie beneficios en la calidad del
servicio y atencion oportuna las 24 horas del dia.

En cuanto al poder de negociacion de los consumidores, se pueden indicar que los
clientes tienen un poder de negociacion alto, ya que la comercializacion de los seguros se da
tanto por los brokers y por las companias de seguros de forma directa. El cliente tiene una
gama de oferta muy amplia; sin embargo, lo que requiere es el asesoramiento adecuado para
poder elegir lo mejor. Para el entorno socio-econdmico dinamico del sector de seguros
vehiculares los principales clientes estan conformados por las personas naturales o juridicas
que actualmente tengan la necesidad de adquirir un seguro vehicular para prevenir posibles
gastos ante eventos fatidicos. Considerando para ello la capacidad de negociacion para
decidir por qué tipo de productos inclinarse, lo cual brinda un mercado mas competitivo, en
donde las entidades pueden disefiar ciertas estrategias para captar la mayor cantidad de
clientes y obtener beneficios.

Sobre la amenaza de los sustitutos, es indispensable sefalar que la aseguradora tendra
como principales sustitutos al ahorro de determinadas personas las cuales prefieren ahorrar en
una cuenta de banco para futuros eventos fatidicos, también pueden considerarse como
sustitutos a la Asociacion de Fondo de Pensiones, Seguros de vida, SOAT, Sistema Integral
de Salud, entre otros seguros que implique. Esta amenaza es baja porque actualmente no
existen productos que puedan sustituir a los seguros, a pesar que los bancos a través de sus
gestiones traten de disminuir la cuota de mercado de corredores, agentes y aseguradoras.
Finalmente, la intensidad de la rivalidad entre las empresas corredoras de seguros es alta, por
lo que se afirma que la competencia directa de Digital Brokers estd conformada
principalmente por otros brokers; mientras que se tiene una competencia indirecta por parte
de las compaiiias de seguros. Esta situacion hace que las empresas apliquen multiples tacticas

como la competencia en precios, batallas publicitarias, introduccioén al mercado de nuevos
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productos o servicios e incrementos en el servicio al cliente o de la garantia. Las principales
competidoras a nivel nacional son: Veransa Corredores de Seguros, ICG Asesores y

Corredores de Seguros, Omega S.A.C. Corredores de Seguros, entre otros.

Figura 11. Cinco fuerzas de Porter para Digital Brokers. Adaptado de Ser competitivo
(edicion actualizada y aumentada, p. 31), Barcelona, Espana: Deusto.

Otro elemento a considerar en la estructura competitiva del mercado esta relacionado
con la cuota de mercado de las empresas corredores de seguros, de acuerdo con la
Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (2020b) existen 3,593 compainias Corredores de
Seguros — Personas Naturales, de las cuales 1,490 estan habilitadas actualmente; 334 se
encuentran suspendidas y 1,769 estan canceladas; de la misma manera, existen 897
compaiiias Corredores de Seguros — Personas Juridicas, de las cuales 339 estan habilitadas,

28 se encuentran suspendidas y 530 fueron canceladas. En cuanto a la participacion de los
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corredores de seguros en el mercado se puede sefialar que, en el 2018, la empresa Marsh
Rehder S.A. Corredores de Seguros obtuvo como ingresos operativos la cantidad de S/.
1857595,984; ocupando el primer puesto en el ranking de las empresas corredoras de seguros;
en el segundo lugar se ubicé a Contacto Corredores de Seguros S.A. con unos S/.
497558,908.19, y en el tercer lugar se encontré a JLT Peru Corredores de Seguros S.A, que
registré como ingresos operativos unos S/. 40"228,267. Por su parte, Digital Brokers obtuvo
de ingresos para ese mismo periodo unos S/. 109,704.8, ocupando el puesto 281 de 333
empresas (Superintendencia de Banca, Seguros y AFP, 2019b).
2.4. Analisis de Mercado

Para el analisis de mercado fue aplicada una encuesta a 385 personas de Lima
Metropolitana que poseen vehiculos a través de la plataforma de Google Formularios
permitiendo que se identifica el perfil de los clientes potenciales, el tamafio de la demanda
potencial y por tltimo la participacion de mercado que se desea alcanzar, tanto en las etapas
inicial y final del presente proyecto (ver Apéndice A y Apéndice B). Por otra parte, con el
proposito de conocer mayores detalles sobre la el mercado de los seguros vehiculares en
Lima se realizaron dos entrevistas a profundidad a representantes de Mapfre Peru (ver
Apéndice C y Apéndice D).

2.4.1. Investigacion Cuantitativa / Encuesta

En funcién de los resultados de la investigacion de mercado realizada, en primer
lugar, se pudo determinar el perfil de los clientes potenciales del seguro integral SOAT
PREMIUM a través de las caracteristicas o preferencias de estos. De acuerdo con los
resultados obtenidos de la aplicacion de la encuesta, se puede decir que el 43.6% de los
encuestados (168 individuos) posee camioneta rural (4x4, 4x2, SUV) y el 41.3% tiene
vehiculos de tipo sedan (4 puertas), es decir, 159 personas de las 385 consultadas (ver Figura

12). Otra caracteristica a resaltar de los clientes potenciales del SOAT PREMIUM es el nivel
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de ingresos mensuales que poseen, siendo que el 55.3% de los encuestados tiene ingresos de
S/. 5000 a mas y el 14.9% tiene entre S/. 3500 y S/. 5000 de ingresos mensuales (ver Figura
13). Estos datos fueron consultados con el fin de determinar quiénes serian los potenciales
clientes del SOAT PREMIUM, es decir, cuales serian las caracteristicas mas relevantes de las

personas interesadas en adquirir un seguro integral.

m Sedan (4 puertas)
m Camioneta rural (4x4, 4x2, SUV)
= Coupe (2 puertas)

Pick Up (4x4 0 4x2)

Figura 12. Tipo de automovil que poseen los potenciales clientes del SOAT PREMIUM.

8.3%

1.8%
16.6%

55.3%
17.9%

® Menos de S/. 930 mS/.930 - S/.2000 = S/.2000 - S/.3500
S/.3500 - S/.5000 85/.5000 a mas

Figura 13. Nivel de ingresos mensuales que poseen los potenciales clientes del SOAT
PREMIUM.
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Por otra parte, es fundamental indicar que, segin los resultados obtenidos de la
encuesta aplicada, el 92.7% del total conoce los beneficios del SOAT como seguro
obligatorio de accidentes de transito, es decir, 357 personas (ver Figura 14). De igual forma,
el 71.2% de los individuos consultados respondieron que es importante tener seguro vehicular
porque permite cubrir tanto dafios personales como materiales (ver Figura 15). Ambas
interrogantes fueron planteadas para identificar el nivel de conocimiento de los consultados
en relacion a los beneficios del seguro obligatorio de accidentes de transito y a la importancia
de contar con un seguro que cubra los dafos personales y materiales que pueden presentarse

ante cualquier siniestro vehicular.

mSi mNo

Figura 14. Conocimiento de los beneficios del SOAT por parte de los potenciales clientes del
SOAT PREMIUM.

71.2%

m Porque permite cubrir dafios personales (gastos de curacion) propios y de terceros
u Porque permite cubrir tanto dafios personales como materiales de terceros
u Porque permite cubrir tanto daflos personales como materiales propios

Porque permite cubrir tanto dafios personales como materiales propios y de terceros

u No me parece importante

Figura 15. Importancia de tener un seguro vehicular por parte de los potenciales clientes del
SOAT PREMIUM.
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Asi mismo, un resultado bastante significativo de la encuesta aplicada fue que el
99.7%, es decir, 384 personas contestaron conocer que el SOAT es obligatorio en el Pert (ver
Figura 16); y el 98.2% (378 personas) indic6 que ya ha adquirido el SOAT para sus vehiculos
(ver Figura 17). Este ultimo aspecto fue consultado con el objetivo de identificar la cantidad
de personas que efectivamente cuenta con un seguro vehicular y que cumplen con la

obligatoriedad de tenerlo.

0.3%

99.7%

mSi mNo

Figura 16. Conocimiento de la obligatoriedad del SOAT por parte de los potenciales clientes
del SOAT PREMIUM.

mSi mNo

Figura 17. Adquisicion del SOAT para sus vehiculos por parte de los potenciales clientes del
SOAT PREMIUM.
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Es indispensable mencionar, ademas que, del total encuestado, el 74.5% respondi6
que el SOAT cubria solo dafios personales y el 23.1% indico que dicho seguro vehicular
cubriria dafios personales y materiales (ver Figura 18). Otro rasgo a sefalar de los potenciales
clientes del SOAT PREMIUM es que el 48.3% consideraron que el elemento mas importante
que buscan a la hora de decidirse por un seguro vehicular esta vinculado por las coberturas y
el 17.4% de los consultados manifestd que el asesoramiento (compara la oferta del mercado)
representa el factor mas relevante cuando desean adquirir un seguro vehicular (ver Figura

19).

74.5%

m Daflos personales ~ m Daflos materiales = Ambos

Figura 18. Conocimiento de los elementos que cubre el SOAT por parte de los potenciales
clientes del SOAT PREMIUM.

= Asesoramiento (comparar la oferta del mercado)  m Beneficios @ Coberturas = Precios

Figura 19. Elemento mas importante a la hora de decidirse por un seguro vehicular segn los
potenciales clientes del SOAT PREMIUM.
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Acerca de la conveniencia de adquirir un seguro vehicular con el asesoramiento de un
broker de seguro, el 60% de los encuestados manifestd que definitivamente siempre es bueno
contar con el asesoramiento profesional y el 24.9% indic6 que dependiendo del precio o
promocion que ofrezca el broker va a considerar conveniente adquirir el seguro a través de
las gestiones del broker (ver Figura 20). Esta interrogante fue planteada con el fin de conocer
la opinion de las personas en relacion al asesoramiento del broker, dado a que el SOAT
PREMIUM sera comercializado por una empresa corredora de seguros. Con respecto a la
disposicion de los potenciales clientes del SOAT PREMIUM de cambiar de compaiiia de
seguros en caso se le ofrezcan mejores beneficios, el 75.1% del total de los encuestados

sefialo que si estaria dispuesto a hacerlo, es decir, 289 personas (ver Figura 21).

| Si, definitivamente siempre es bueno el asesoramiento profesional
= Dependiendo del precio o promocién que ofrezca el broker
1 Desconozco si es una buena opcion o no adquirirlo de forma directa con alguna compaiiia de seguros

o con broker
No, he tenido mala experiencia con brokers de seguro

Figura 20. Conveniencia de adquirir un seguro vehicular con el asesoramiento de un broker
de seguro segun los potenciales clientes del SOAT PREMIUM.

mSi mNo = No cuento con seguro

Figura 21. Disposicion a cambiar de compaifiia de seguros si le ofrecen mejores beneficios
por parte de los potenciales clientes del SOAT PREMIUM.
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Una vez presentada la idea de negocio en la segunda parte de la encuesta, los
resultados fueron los siguientes considerando la percepcion de los consultados en relacion a
la propuesta sefialada: el 19.7% indico que si era atractiva, ya que no contaba con seguro y a
un precio asequible puede obtener coberturas y beneficios adicionales; el 35.6% manifesto
que también le parecio atractiva la propuesta, pero ya contaba con el seguro full cobertura,
también conocido como todo riesgo (generalmente oscila entre los $400 y los $600); el
31.7% sefial6 que efectivamente la propuesta es atractiva, sin embargo, actualmente contaba
con SOAT, pero le gustaria contar con coberturas adicionales y el 8.8% indic6 que también le
parece atractiva la idea de negocio, pero actualmente el banco le obliga a tener seguro todo
riesgo, pero el dia que pague el crédito, el SOAT PREMIUM le parece una buena opcion a
bajo costo. De forma que el 95.8% del total encuestado (369 personas) respondi6 que la
propuesta de un seguro integral como el SOAT PREMIUM es una buena idea (ver Figura

22).

| Si, ya que no cuento con seguro y a un precio accesible puedo obtener coberturas y beneficios adicionales
u Si, me parece atractiva la propuesta, pero ya cuento con el seguro full cobertura (todo riesgo)

= Si, me parece atractiva la propuesta. Actualmente cuento con SOAT, pero me gustaria contar con
coberturas adicionales
Si, me parece atractiva la propuesta. Actualmente el banco me obliga a tener seguro todo riesgo, pero el dia
que pague el crédito, el SOAT PREMIUM me parece una buena opcion a bajo costo

E No, ya que cuando ocasione dafios yo los cubriré con mis propios medios

u No, ya que no me interesan las coberturas descritas en la propuesta del SOAT PREMIUM

Figura 22. Percepcion de los potenciales clientes del SOAT PREMIUM en relacion a la idea
de negocio.
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Se debe agregar que el 60.8% de los encuestados manifest6 que el elemento que le
parecio mas atractivo de la propuesta del SOAT PREMIUM esta relacionado con que por un
poco mas en el precio, no solo contaria con coberturas obligatorias, sino también con
beneficios adicionales y cobertura de dafios a terceros, sin llegar a costar tanto como el
producto todo riesgo (entre $400 y $600). De igual modo, el 20.3% (78 personas) indico el
factor que mas le llam¢ la atencion de la propuesta realizada fue que puede acceder a mas
beneficios como por ejemplo el servicio de graa y el chofer de reemplazo que el SOAT

tradicional no le brinda (ver Figura 23).

H Que por un poco mas en el precio, no solo contaria con coberturas obligatorias, sino también con
beneficios adicionales y cobertura de dafios a terceros, sin llegar a costar tanto como el producto todo
riesgo

= Nunca uso mi seguro todo riesgo, por ello este producto calza perfecto a mis expectativas y puedo reducir
mis gastos

m Puedo acceder a mas beneficios como por ejemplo el servicio de griia y el chofer de reemplazo que el
SOAT tradicional no me brinda

No me parece atractiva la propuesta del SOAT PREMIUM

Figura 23. Elemento mas atractivo del SOAT PREMIUM segtin los potenciales clientes del
SOAT PREMIUM.

Con respecto al medio mas apropiado para adquirir el SOAT PREMOUM, el 50.6%
del total encuestado senald que era la pagina /plataforma web, es decir, unas 195 personas, y
el 29.4% manifestod que a través de una App consideraba mejor poder comprar el producto
integral (ver Figura 24). Por ultimo, se debe hacer mencion al precio que el potencial cliente

considera como adecuado por la prestacion del seguro vehicular SOAT PREMIUM. De esta
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manera, el 44.2% de las personas encuestadas (170 individuos) manifesto que el precio
adecuado por un producto con las caracteristicas del SOAT PREMIUM esta entre los S/. 250
y los S/. 300; por otra parte, el 28.1% del total consultado, sefial6 que el precio adecuado
estaba entre los S/. 300 y los S/. 350; el 19.2% indico que pagaria entre S/. 350 y S/. 400 y el
8.6% de las 385 personas consultadas respondi6 que el precio acorde por un producto como
el SOAT PREMIUM era de S/. 400 a més (ver Figura 25). Esta interrogante sobre el precio
del producto fue planteada para conocer cuanto consideraba el potencial cliente que puede
pagar para recibir un seguro integral que le brindard mayores coberturas que el SOAT

tradicional y obligatorio.

m Pagina / plataforma web = App
m Presencial Otro

= No adquiriria el SOAT PREMIUM

Figura 24. Medio mas apropiado para adquirir el SOAT PREMIUM segun los potenciales
clientes del SOAT PREMIUM.

19,2%
44,2%

28,1%
= Entre 250 y 300 Soles mEntre 300 y 350 Soles

= Entre 350 y 400 Soles “De 400 Soles a mas

Figura 25. Precio adecuado por el SOAT PREMIUM segun los potenciales clientes del
SOAT PREMIUM.



39

2.4.2. Investigacion Cualitativa / Entrevistas

Las entrevistas fueron realizadas la primera semana de diciembre de 2020 y a
continuacion se presenta el resumen de los aspectos mas relevantes de dichas entrevistas con
el fin de comprender el mercado de los seguros vehiculares desde el punto de vista de
representantes de la aseguradora Mapfre Pert (ver Tabla 2).

Tabla 2

Resumen de las Entrevistas a los Representantes de Mapfre Peru

Elemento consultado

Subgerente Comercial de Grandes
Cuentas

Director Comercial de la Oficina
Libertad

Cambios en la industria

Competencia directa

Objetivo de la empresa

Ventajas competitivas

Atractividad del SOAT PREMIUM

Elemento mas atractivo del SOAT
PREMIUM

Comercializacion del SOAT
PREMIUM

Razon por la cual no se vende hoy
un seguro con las caracteristicas del
SOAT PREMIUM

Acciones que estan tomando para
alcanzar su vision al 2025

Mercado digital

Rimac, Pacifico y La Positiva,
mercados que son totalmente
locales nacionales

Trabajar de la mano con el cliente
y digitalizar la mayor cantidad
posible de herramientas que tiene
Empleados capacitados

Es muy atractivo, porque al
SOAT obligatorio se le agrega
coberturas o beneficios
adicionales a un menor costo

Dar beneficios adicionales

Deberia ser a través de una
plataforma de una empresa
corredora de seguros

Por un tema de costo, ya que, en
realidad, el SOAT se maneja por
precio

En Mapfte el principal enfoque es
la digitalizacion e ir de la mano
con el crecimiento del cliente.
Ofrecer beneficios y premiar la
fidelidad de los clientes

Boom digital, que agiliza las
ventas

La Positiva, Rimac y Pacifico
tienen mas tiempo en el mercado
y, por ende, tienen un poco mas
de pdlizas emitidas

Dar servicio a toda su clientela,
que se encuentren totalmente
satisfechos

La transformacion digital, el
excelente servicio para lo que son
vehiculos al momento de un
siniestro, y las atenciones en
clinicas

Efectivamente, es atractiva sobre
todo porque aparte de que se
cumple con la ley, se tiene una
proteccion y el corredor de
seguros maneja mas seguros

La persona asegurada puede
dormir tranquila porque no tiene
una responsabilidad ante un
siniestro que provoco. El tema de
los beneficios que esta otorgando
también es atractivo

A través de una empresa
corredora de seguros

Por la diversidad de seguros que
tienen las compatfiias de seguro

Ofreciendo un producto que
puede tener muy buena acogida
en estos tiempos y a un mddico
precio brindandoles proteccion a
los clientes




40

2.4.3. Demanda potencial

Para el calculo de la demanda potencial fue necesario realizar la determinacion de los

siguientes mercados:

Mercado Potencial: Es aquel conformado por la cantidad de personas que
poseen vehiculos en Lima Metropolitana, de acuerdo con el Ministerio de
Transportes y Comunicaciones (2020) en Lima en el 2018 habia 862,480
automoviles. Se asumi6 que cada vehiculo es propiedad de una persona, por
ende, en Lima Metropolitana hay 862,480 personas con automdviles como
clase de vehiculos para uso particular.

Mercado Disponible: Es aquel compuesto por la cantidad de personas que
tienen conciencia sobre la importancia de contar con un seguro vehicular,
segun la Asociacion Peruana de Empresas de Seguros (2019b) alrededor

del 40% de los vehiculos que circulan en el pais no cuentan con la cobertura
obligatoria del SOAT, por ende, se calcula que el 60% de las 862,480 personas
si disponen del seguro vehicular obligatorio. Por lo que se asumi6 que 517,488
personas seria el mercado disponible para el presente proyecto.

Mercado Efectivo: Es aquel que esta conformado por aquellas personas que se
ubican en nivel socioeconémico B y C de Lima Metropolitana, de acuerdo con
Ipsos (2020) la distribucion socioecondémica del Pert para esos dos niveles es
10% para el B 'y 27% para el C, lo que suma un 37% de la poblacion total. De
esta manera, para calcular el mercado efectivo del presente proyecto se le
aplico el 37% al mercado disponible obteniendo 191,471 personas.

Mercado Objetivo: Para la determinacion de este mercado se hizo necesario
aplicar dos criterios de segmentacion: (a) porcentaje de personas que

consideraron atractiva la idea de negocio planteada en la encuesta aplicada
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(51,4%: 19,7% + 31,7%) y (b) porcentaje de personas que estaria dispuestos a
pagar entre S/. 300 y mas de S/. 400 por el SOAT PREMIUM (55,9%: 8,6% +
19,2% + 28,1%). De forma que al aplicar en orden estos criterios de
segmentacion se obtiene que el mercado objetivo esta conformado por 55,015
personas (ver Tabla 3).

Tabla 3

Estimacion de la Demanda del SOAT PREMIUM

Tipo de mercado Demanda (cantidad de personas)
Potencial 862,480
Disponible 517,488
Efectivo 191,471
Objetivo 55,015

2.4.4. Participacion de mercado

Se estimd que la participacion de mercado para el primer afio de puesto en marcha del
SOAT PREMIUM estuviese en torno al 20%, planteandose un crecimiento al 22% para el
resto de los periodos proyectados (ver Tabla 4). En cuanto a la proyeccion de las ventas se
realizé tomando como referencia un aumento del 10% de la demanda potencial anual.
Tabla 4

Participacion de Mercado de la Empresa Digital Broker

SOAT PREMIUM 2021 2022 2023 2024 2025
(Anual)
Participacion de mercado 20% 22% 22% 22% 22%
Demanda potencial 55,015 60,517 66,569 73,226 80,549
Ventas proyectadas 11,003 13,314 14,645 16,109 17,720

(cantidad de primas)
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Capitulo III: El Negocio

En este capitulo se presenta la descripcion de la idea del negocio, asi como también la
mision, vision y objetivos de la organizacidon que ofrecera el producto integral SOAT
PREMIUM; y finalmente se determinaron los mecanismos de proteccion legal que seran
empleados en la empresa corredora de seguros Digital Brokers.

3.1. Descripcion del Negocio

La idea de incorporar un nuevo producto en la empresa Digital Brokers surgi6 a partir
de las conversaciones de trabajo, intercambio de ideas, experiencias y analizando la realidad
del sector asegurador. De igual manera, conversando con diferentes personas de la ciudad
pude identificar la necesidad de un seguro que cubra mas de una caracteristica en cuanto a
siniestros, ya que generalmente, los seguros cubren los dafios personales, pero para los
materiales se debe contar con otro seguro. A esta situacion se le debe adicionar el hecho
lamentable de que anualmente los casos de accidentes de transito en el pais contintian
creciendo, conforme se abordd anteriormente, y muchos de los vehiculos que sufren
accidentes no cuentan con seguros que abarquen todas las posibles circunstancias que
pudieren ocurrir en un accidente vehicular. El hecho que muchas personas no tengan un
seguro se sustenta en el costo del mismo, o incluso de la compaiiia que lo ofrece, ya que
aducen que muchas aseguradoras forman parte de grupos econdmicos (bancos), por lo que
consideran que estas entidades mas velan por sus intereses financieros y no por los beneficios
del asegurado.

A partir de este escenario surgio la idea de colocar en el mercado el seguro SOAT
PREMIUM, siendo este un producto que retine las coberturas obligatorias del SOAT,
complementadas con los beneficios que proporciona el seguro de responsabilidad civil por
dafios materiales a terceros. A través del SOAT PREMUM cuando el asegurado sea

responsable de un accidente, este tendria la cobertura para indemnizar los dafos materiales
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generados con el pago respectivo de un deducible. De la misma manera, se incluirian
servicios adicionales sin costo, entre los cuales se encuentran: (a) un chofer de reemplazo al
ano, (b) un servicio de graa, (c) un servicio de auxilio mecanico en caso de problemas de
bateria o cambio de llanta y (d) descuentos para solicitar compra de bateria y revision técnica.
El SOAT PREMIUM seria un producto integral que se encargaria de brindar mayor
seguridad y tranquilidad al asegurado, porque le proporcionaria la garantia de que se
encontrara cubierto ante posibles eventualidades que generen dafios materiales y personales.
3.2. Vision, Mision y Objetivos de la Empresa

A continuacion, se presentan los tres elementos mas importantes que conforman la
filosofia de gestion de cualquier empresa: (a) la vision, (b) la mision y (c) los objetivos, con
el proposito de determinar la manera que tendra un mayor acercamiento a su publico y sus
estrategias de crecimiento y desarrollo futuro.

3.2.1. Visién

La visidn de una organizacidn representa el objetivo o meta que se debe conseguir, es
decir, es la declaracion concreta de donde se desea estar en un periodo de tiempo especifico
considerando la mision y valores definidos (Valcarcel, 2020). Conviene subrayar que la
vision empresarial por lo general se proyecta en un tiempo de cinco a 10 afios, por lo que se
relaciona con las estrategias para mejorar el desempefio corporativo. Otro rasgo de la vision
es que debe estar redactada bajo un enunciado breve para que se puede entender el vinculo
entre el presente y el futuro en los préximos afios de la entidad. La vision de Digital Brokers
es la siguiente: “Ser la empresa corredora de seguros con el mayor posicionamiento y
participacion en el mercado digital del Perti” (Digital Brokers, 2019, p. 4).

Segun el modelo planteado por D’ Alessio (2015), la vision de Digital Brokers
unicamente cumple con los siguientes elementos: (a) simple, clara y comprensible, (b) vision

de futuro y (c) proyeccion a un alcance geografico. No obstante, esta vision que posee la
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empresa analizada no tiene otros factores de igual significancia para la organizacion, entre
ellos estan: (a) ambicidn, persuasion y realismo, (b) sentido de urgencia y (c) la meta clara 'y
desarrollada hacia donde se proyecta la organizacion. De ahi que la vision del corredor de
seguros Digital Brokers se le podria dificultar alcanzar los objetivos a largo plazo, por lo que
resulta necesario proponer la siguiente vision: Al 2025 ser una empresa socialmente
responsable y liderar el sector de carretaje de seguros en el Peru a través de la prestacion de
un servicio totalmente digital y personalizado con apoyo de un equipo de trabajo totalmente
calificado y comprometido tanto con la compafiia como con los clientes.

3.2.2. Mision

De acuerdo con Sainz (2017) la mision de una empresa es una declaracion escrita que
destaca su razdn de ser o proposito, es decir, responde a la interrogante: ;Por qué existimos?
De esta manera, la mision que actualmente tiene Digital Brokers es la siguiente: “Satisfacer la
demanda de los clientes a través de nuestra propuesta de valor orientada en el servicio
especializada de riesgos, con soporte en las herramientas tecnologicas” (Digital Brokers,
2019, p. 3). Tal como se observa la empresa analizada destaca en su mision el servicio
ofrecido que es el asesoramiento en temas de seguros de bienes personales y patrimoniales,
ademads enfatiza la importancia de una buena relacion entre la empresa, sus clientes y
personal; dicho de otra manera, de la mision de Digital Brokers se puede extraer con facilidad
la razon de ser de la organizacion.

Segun el modelo de D’Alessio (2015) la compatfiia carece de los siguientes puntos,
haciendo muy complicado que se logren los objetivos organizacionales y se reconozca lo que
es y a quién desea servir: (a) filosofia de gestion, (b) preocupacion por la imagen publica, y
(c) crecimiento y rentabilidad. Por lo que se plantea para Digital Brokers la siguiente mision:
Somos una empresa corredora de seguros que asesora a través de colaboradores integros y

proactivos a nuestros clientes de manera digital y personalizada para que tomen las mejores
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decisiones que satisfagan sus necesidades de seguros brindandoles la garantia de que se
encuentran totalmente cubiertos ante los riesgos a los que estan expuestos.

3.2.3. Objetivos del negocio

Los objetivos del negocio se pueden definir como aquellos que se establecen en la
organizacion y tienen como proposito definir el rumbo y las lineas maestras a seguir en la
empresa (Ayensa, 2017). Se debe agregar que el corredor de seguros Digital Brokers tiene
planteados los objetivos que se muestran a continuacion segun Digital Brokers (2019):

e Para el 2025 posicionar a Digital Brokers como una compaiiia corredora de
seguros en el mercado digital que asume al asesoramiento de seguros
vehiculares, de salud, de vida y generales como su prioridad, en un periodo de
aproximadamente de cinco afios.

e Para el 2025 alcanzar 900 clientes gracias a la aplicacion de la estrategia de
marketing mas acertada para una compaiia corredora de seguros en el
mercado digital.

e Incrementar las ventas potenciales en al menos 15 ciudades del Peru a través
de un personal altamente calificado en el asesoramiento digital en materia de
seguros de vida, vehiculares, generales y de salud.

Para comprender mejor los objetivos que posee la empresa, se debe aplicar un modelo
basado en una plantilla practicamente universal con el fin de comprobar dichos objetivos y
asegurar que estén correctamente planteados y sean lo suficientemente buenos para ponerlos
en marcha en la organizacion (Gibbs, 2017). A continuacion, se puede apreciar el analisis
SMART (acrénimo del inglés Specific, Measurable, Acceptable, Realistic, and Time-bound,
es decir, especifico, medible, aceptable, realista y con limite de tiempo) en la formulacion de

los objetivos a largo plazo del negocio (ver Tabla 5).
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Analisis SMART en la Formulacion de los Objetivos del Negocio
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Objetivos a Largo Plazo

Para el 2025 posicionar
a Digital Brokers como
una compafiia
corredora de seguros
en el mercado digital
que asume al

Para el 2025 alcanzar
900 clientes gracias a
la aplicacion de la
estrategia de marketing
mas acertada para una
compaiiia corredora de

Incrementar las ventas
potenciales en al
menos 15 ciudades del
Pert a través de un
personal altamente
calificado en el

Letra . . ..
Concepto asesoramiento de seguros en el mercado  asesoramiento digital
seguros vehiculares, de  digital. en materia de seguros
salud, de vida y de vida, vehiculares,
generales como su generales y de salud.
prioridad, en un
periodo de
aproximadamente de
cinco afios.
S Especifico, apunta a X X X
una perspectiva
M Medible, indica que X X X
sea cuantificable
A Atractivo, ttil a la X X X
parte interesada
R Realista, alcanzable X X X
por los empleados
T Temporal, con plazos X X

para el seguimiento

Nota. Adaptado de Los sistemas y las auditorias de gestion ambiental (3a ed. rev.), por C. L. Pardo, 2008, Bogota, Colombia:
Universidad de la Salle.

3.3. Proteccion Legal

Desde el 9 de marzo de 2017 la empresa se encuentra inscrita en los Registros

Publicos de Lima con la razdn social Digital Brokers S.A.C. Corredores de Seguros con RUC

20601943493 y bajo el tipo de empresa de Sociedad Andénima Cerrada (SAC); ademas se

encuentra empadronada en el Registro Nacional de Proveedores para realizar contrataciones

con el Estado Peruano. La razén por la que se eligid este tipo de empresa fue porque se

permiti6 el funcionamiento de la misma sin un directorio, sumado al hecho de que no se

poseen acciones inscritas en el Registro Publico del Mercado de Valores, sin embargo, no

existe limitacion alguna para manejar grandes capitales. Es importante recalcar que para la
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creacion de Digital Brokers fue necesario cumplir con las exigencias emitidas por la SBS, asi
como también todos los requisitos impuestos por la municipalidad de Santiago de Surco para
su funcionamiento. El sector de las empresas corredoras de seguros esta regulado por las
siguientes normativas legales: (a) Ley del Contrato de Seguro N° 29946, (b) Ley General de
la Salud N° 26842, (c) Ley General del Sistema Financiero y del Sistema de Seguros y
Orgéanica de la Superintendencia de Banca y Seguros N° 26702, (d) Reglamento de la Reserva
Técnica de Siniestros, (¢) Reglamento de Comercializacion de Productos de Seguros y (f)
Codigo de Proteccion y Defensa del Consumidor.
3.4. Lienzo del Modelo de Negocio CANVAS

Segtin Sanchez et al. (2016) el lienzo del modelo de negocio Canvas es una
herramienta para la generacion de modelos de negocios propuesta por Alex Osterwalder en el
afio 2004, a través de la cual se puede trabajar sobre la base de como una organizacion crea,
proporciona y captura valor. Esta herramienta propone un lenguaje y visualizacion que
facilita la descripcion, evolucion y adaptacion de la empresa de forma intuitiva, siendo
sencilla de usar y comprender. El Lienzo del Modelo de Negocio Canvas hace posible
reconocer los elementos caracteristicos del servicio del SOAT PREMIUM y se compone de
nueve variables que se detallan a continuacién (ver Figura 26):

e Alianzas estratégicas claves: Digital Brokers debera firmar alianzas con empresas
aseguradoras, entre ellas La Positiva para el SOAT obligatorio, Mapfre: para el seguro
de Responsabilidad Civil y algunas empresas de servicios de asistencias (para los
servicios adicionales de chofer de reemplazo, gria y asistencia mecéanica), empresas
de pasarela de pagos por web y empresa de proveedor de pagina web (WIX).

e Actividad clave: Digital Brokers se dedica a la comercializacion y asesoramiento de
seguros generales y vida tanto para personas juridicas como personas naturales.

e Propuesta de valor: El servicio se encuentra dirigido a la comercializacion de un
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seguro vehicular integral para personas con vehiculos que no posean seguro todo
riesgo, pero desean adquirir un producto mas competitivo que el SOAT tradicional
(obligatorio). Asi nace el SOAT PREMIUM, un SOAT + Responsabilidad Civil a
terceros + Asistencias (Grua, Asistencia mecanica y chofer de reemplazo).

Relacion con los clientes: Los ejecutivos estaran comunicandose constantemente con
los asegurados con el fin de brindar un servicio rapido, especificamente para la
emision de los certificados, la atencion en siniestros y la post venta para renovaciones.
Segmentacion: El servicio estéd dirigido a personas que poseen vehiculos y que tienen
ingresos mayores a los 2,000 soles mensuales, que residen en Lima, que ya cuentan
con SOAT, pero no con seguro todo riesgo (full cobertura).

Recurso clave: El recurso clave y profesional estard conformado por asesoras
comerciales quienes seran las encargadas de comercializar el servicio.

Canales: La atencion que se le brindard a los asegurados serda mediante las
plataformas digitales (Mailing y Redes sociales) de la corredora de seguros, ademas
de un canal call center.

Costos: Los costos que se han considerado para la comercializacion del SOAT
PREMIUM son los siguientes: (a) costos de operaciones, conformados por la mano de
obra directa y otros costos directos y (b) costos fijos, conformados por los gastos
administrativos, gastos de marketing y ventas, depreciacion y amortizacion

Ingresos: Estaran conformados por la comision del 10% por cada prima vendida del

SOAT PREMIUM.



Figura 26. Lienzo del Modelo de Negocio CANVAS
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Capitulo IV: Planes Operativos

En este cuarto capitulo se presentan los aspectos mas importantes del plan operativo
integral, el cual estuvo conformado por cinco secciones: (a) plan de marketing, (b) plan de
operaciones, (¢) plan de equipo de trabajo, (d) plan financiero y (e) plan de desarrollo.

4.1. Plan de Marketing

Para el desarrollo del plan de marketing, en primer lugar, se determinaron los
elementos de la mezcla de marketing como lo son el producto, precio, plaza y promocion,
mejor conocidos como las 4 P’s del marketing mix. En segundo lugar, se defini6 el plan de
comercializacion y ventas del SOAT PREMIUM vy, en tercer lugar, se establecio la politica
de servicios y garantias.

4.1.1. Mezcla de marketing

Con el propdsito de analizar la mezcla de marketing fue necesario detallar lo
siguiente:

Producto/Servicio. Segiin Hernandez (2018) el producto o servicio es 1o mas
importante del marketing mix, debido a que aporta valor al cliente, es decir, es aquel
elemento que la empresa decide ofrecer al publico. En este caso en particular, el SOAT
PREMIUM sera un servicio que la empresa corredora de seguros Digital Brokers presente al
mercado, adicionandolo a los seguros de salud y vehicular que viene ofreciendo desde el
2017 cuando inici6 operaciones; este nuevo servicio serd ofrecido con el respaldo de una
compafiia de seguros. Los siguientes elementos son los que cubrira el servicio:

e (astos de curacion o indemnizacidon por muerte y gastos de sepelio.

e Beneficios que proporciona el seguro de responsabilidad civil por dafios
materiales a terceros, es decir, en el caso de que el asegurado sea responsable
de un accidente, este tendria la cobertura para indemnizar los dafios materiales

generados con el pago respectivo de un deducible.
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e Un chofer de reemplazo al afio.

e Un servicio de grua.

e Un servicio de auxilio mecanico en caso de problemas de bateria o cambio de

llanta.
e Descuentos para solicitar compra de bateria y revision técnica.
El logotipo del producto SOAT PREMUM se realizo tomando en consideracion como

base el logotipo de Digital Brokers y anexandole en letras mayusculas el nombre del
producto, separando con una fina linea de color azul, el siguiente eslogan: “M4és que una

Obligacion, un Compromiso”, tal como se indica en la Figura 27.

Figura 27. Logotipo de SOAT PREMIUM.

Precio. De acuerdo con Hernandez (2018) el precio es el elemento de la mezcla del
marketing que representa un ingreso para la empresa, ya que los demas requieren inversion
por parte de la organizacion, por esta razon se considera que es un factor diferenciador. Para
determinar el precio del SOAT PREMIUM se tomo en cuenta el porcentaje de personas que
estaria dispuestos a pagar por el producto entre S/. 300 y mas de S/. 400 y se estimé un
promedio de S/. 320 por el mencionado seguro vehicular integral. Es necesario mencionar
también que el precio es la prima a pagar, que deberd ser determinado por la compaifiia de
seguros con la que Digital Brokers firme la alianza comercial, y posterior al analisis técnico
del riesgo efectuado por dicha compaiiia. Para el presente documento, Digital Brokers
determin6 un precio aproximado, basandose en la union de dos productos que ya existen en el

mercado, los cuales son el SOAT, cuyo costo actual es de S/. 60 y el producto RC, cuyo costo
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actual al tipo de cambio es de S/. 200. Sin embargo, a estos conceptos se le debe sumar las
asistencias que complementan el producto SOAT PREMIUM como el chofer de reemplazo o
la asistencia mecanica. Es muy importante resaltar que el precio presentando en este
documento es una tarifa referencial, misma que debera ser analizada y aprobada por la
compaiiia de seguros. Se uso la estrategia basada en la particularidad de ser ligeramente
economico sin descuidar la calidad del servicio ofrecido por el corredor de seguros Digital
Brokers. De forma que esa aplicacion le permitira a la compaiia captar clientes ademas de
generar confianza en estos, asi se aplicara la diferenciacion e impulsara el posicionamiento en
el mercado de la organizacion.

En este caso en particular, para poder calcular la facturacion anual de la empresa fue
indispensable determinar una comision de 10% por cada prima vendida, destacando que la
misma sera fijada sobre los S/. 320. Por ello, seria suficiente multiplicar este importe por el
numero de primas vendidas en Digital Brokers para obtener una primera estimacion de las
ventas. Es de suma importancia mencionar que, con el propdsito de facilitar el calculo, se
deben tomar como ventas unicamente las comisiones, y no el precio completo de la prima.
Cabe acotar que la prima total representa el total del recibo que debe pagar el asegurado, es
decir, resulta de afiadirle a la prima de tarifa los impuestos y los recargos legalmente
repercutibles. En este sentido, se debe manifestar que la comision que recibird Digital
Brokers se calculard sobre la prima neta, es decir, sobre S/. 263.

De acuerdo con la Asociacion Peruana de Empresas de Seguros (2019c¢) las primas de
seguros se pueden pagar bajo las siguientes modalidades: (a) pago unico, que se cancela una
sola vez y de manera adelantada en su totalidad, (b) pago anual, que como su nombre indica,
se cancela anualmente; (c) cuotas fraccionadas son aquellas en donde la prima anual se divide
en cuotas mensuales, bimensuales, bimestrales o semestrales, y (d) cuotas fraccionarias, las

cuales aseguran determinado riesgo en un lapso menor a un afio.
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Es viable la comercializacion del SOAT PREMIUM,; sin embargo, la rentabilidad no
solo dependera de las gestiones de Digital Brokers como un corredor de seguros; la compaiiia
de seguros sera la que asumira el riesgo, por ende, también se tiene que considerar que la
siniestralidad (primas netas menos siniestros pagados) debe ser adecuada con el precio de
venta (prima). Lo que quiere decir que ello es un supuesto, por lo que no se puede fijar un
precio con tanta exactitud; dicho estimado del precio al que se desea alcanzar se asocia a las
coberturas y a los productos que existen, por lo que se asume Responsabilidad Civil a
terceros (RC), el propio SOAT vy las asistencias (RC + SOAT + Asistencias).

Plaza. Segun Hernandez (2018) la plaza o también llamada posicion o distribucion es
el lugar o canales mediante los que se brinda un servicio, es decir, es aquel que involucra las
decisiones de transaccion y las referidas al canal de distribucion fisica. Para la distribucion
del servicio brindado por la empresa corredora de seguros Digital Brokers no serd necesario
utilizar intermediario alguno para alcanzar a los clientes (personas con automoviles que
desean contratar un seguro vehicular integral). Particularmente, la politica de comunicacion a
través del internet permitird potenciar las ventas del SOAT PREMIUM en la empresa. De
esta manera, el cliente se podra comunicar con Digital Brokers via internet a través de su
pagina web y correo electronico, asi como también mediante llamadas a través del teléfono y
mensajes por WhatsApp. El principal propdsito del uso del canal digital es precisamente
poder brindarles el mejor servicio a los clientes con profesionalismo, responsabilidad, y
compromiso.

Es imprescindible indicar que, segtn los resultados de la encuesta aplicada, el 50.6%
(195 personas) sefiald que el medio més apropiado para adquirir el SOAT PREMIUM era la
pagina /plataforma web, y el 29.4% (113 personas) manifest que a través de una App podria
comprar el producto integral. Interpretando estos resultados, se puede afirmar que los clientes

potenciales del SOAT PREMIUM mostraron mayor preferencia por usar el medio digital para
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adquirirlo, por esa razon, se colocara la opcion de compra en la pagina web de la empresa
(https://digitalbrokers.pe/). Ademas, en la pagina web de la aseguradora con la que se
trabajaria se presentaria el link de redireccionamiento hacia el portal web de Digital Brokers
con el fin de los clientes potenciales puedan realizar todo el proceso de adquisicion.

Promocion. De acuerdo con Hernandez (2018) la promocion esta relacionada
generalmente con la comunicacion del servicio, por lo que se usan como formas de
promocion la publidad, los emails de marketing y las relaciones publicas. Tal como se indico
en el elemento de la plaza de la mezcla del marketing, para la venta y promocion del SOAT
PREMIUM se usaran exclusivamente los medios digitales, es decir, la pagina web y redes
sociales de Digital Brokers, asi como también la pagina web de la empresa aseguradora con
la que estableceria la relacion de comercializacion del producto. Se incurriran en gastos de
publicidad a través de anuncios en redes sociales para que grandes cantidades de personas
puedan visualizar las bondades del nuevo producto llamado SOAT PREMIUM. El gasto
mensual por concepto de anuncios en redes sociales seria de S/. 800 incluyendo IGV para el
pimer afio del proyecto.

Se estima que se realizard una campafia de marketing inaugural antes del ofrecimiento
del producto en el mercado, la cual tendré un costo de S/. 3,600 sin IGV. De igual forma, se
contratara un servicio tercerizado de community manager, que se encargara de realizar la
publicidad y promocion del SOAT PREMIUM en redes sociales y otros medios digitales; se
destinara para tal fin S/. 350 mensuales sin IGV durante los cinco afios del horizonte del
proyecto.

4.1.2. Plan de comercializacion y ventas

La comercializacion del SOAT PREMIUM serd a través de los siguientes medios
digitales: (a) pagina web de Digital Brokers, (b) redes sociales de Digital Brokers (Facebook

e Instagram) y (c) nimeros de WhatsApp identificados de las ejecutivas comerciales
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contratadas para efectuar las ventas del seguro vehicular. Resulta trascendental senalar que
los clientes podran usar Yape, Plin, Lukita o Tunki como instrumentos digitales para realizar
el pago tnico anual del SOAT PREMIUM, ademas de las tarjetas de débito o crédito, de
acuerdo con el medio de pago predilecto por el comprador/cliente. El proceso de venta del
SOAT PREMIUM se daré por medio de la pagina web de Digital Brokers y se realizara
teniendo en cuenta los siguientes pasos:

Paso 1. El cliente se da cuenta de la publicidad del SOAT PREMIUM en las redes
sociales y le da clic al anuncio.

Paso 2. El cliente es direccionado a la padgina web de Digital Brokers
(https://digitalbrokers.pe/).

Paso 3. El cliente se encuentra con los diferentes servicios que ofrece Digital Brokers,
entre los cuales destaca el SOAT PREMIUM.

Paso 4. El cliente le da clic a la opcion “Compra tu SOAT PREMIUM”.

Paso 5. El cliente podra registrar los siguientes datos para completar el proceso: el
nombre, teléfono, correo electronico, direccion, fecha de nacimiento del contratante. Ademas
de los datos del vehiculo a asegurar: placa, nimero de chasis, nimero de motor, arca, modelo
y aio.

Paso 6. El cliente podra verificar todos los datos proporcionados.

Paso 7. Una vez que el sistema valide que el vehiculo se puede asegurar, el cliente le
dard clic a la opcion de pasar a pasarela de pagos.

Paso 8. El cliente seleccionaréd la manera de pago entre las distintas opciones (tarjeta
de crédito / débito) y procedera a pagar el monto de S/. 320 por el SOAT PREMIUM.

Paso 9. Una vez cancelado el producto, al cliente le llegard un correo electronico a la

direccion indicada, con la constancia del SOAT PREMIUM.
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A continuacion, se muestra el proceso de comercializacion del SOAT PREMIUM se

dard a través de la pagina web de Digital Brokers (ver Figura 28).

Figura 28. Proceso de comercializacion del SOAT PREMIUM.

En la Tabla 6 se puede visualizar el plan de comercializacion y ventas para el periodo

2021-2025 del SOAT PREMIUM por parte de Digital Brokers (ver Tabla 6).

Tabla 6

Plan de Comercializacion del SOAT PREMIUM

Descripcion

2021 2022 2023 2024 2025
. 11,003 13,314 14,645 16,109 17,720
Demanda Estimada Anual
S/26.33 S/26.33 S/26.33 S/26.33 S/26.33
Comision por Servicio sin IGV
S/289,708.99  S/350,547.88  S/385,602.67  S/424,162.93 S/ 466,579.23

Ingreso por Comisiones
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4.1.3. Politica de servicios y garantias

Digital Brokers buscara posicionarse en el mercado como una empresa corredora de
seguros de forma digital en el Pera; para ello desarrollara actividades que aseguren sus
procesos. Se enfocara en brindar la mayor satisfaccion posible al cliente, para que este pueda
tener una experiencia placentera durante la adquisicion del seguro vehicular. Dicha
experiencia se les brindara a los clientes mediante las gestiones de las ejecutivas comerciales,
quienes estaran en plena capacidad para ofrecer un asesoramiento integral sobre el SOAT
PREMIUM. Resulta indispensable acotar que dicho asesoramiento sera las 24 horas al dia en
caso de emisiones y siniestros, de manera automatica y en caso se requiera estar online para
dar la respuesta adecuada segun sea el requerimiento. Igualmente se debe sefialar que la
compaiiia aseguradora serd quien emita formalmente el seguro vehicular a adquirir, por ende,
correra con toda la indemnizacion en caso de ser necesario. Por otra parte, es fundamental
mencionar que dichas ejecutivas de ventas o comerciales manejaran los datos proporcionados
por los clientes de una manera confidencial, tal como promueve la Ley de Proteccion de
Datos Personales en el Pert. Es muy importante sefialar que esta totalmente prohibida la
recopilacion de los datos personales de los potenciales clientes del SOAT PREMIUM por
medios fraudulentos, desleales o ilicitos.
4.2. Plan de Operaciones

Digital Brokers debera establecer una sdlida relacion con una empresa aseguradora de
seguros a nivel nacional, a través de la cual podra comercializar el SOAT PREMIUM, es
decir, firmaré una alianza estratégica con dicha aseguradora para poder tener la facultad de
servir como intermediario entre el cliente y la aseguradora.

4.2.1. Disefio del producto

El producto que Digital Brokers plantea comercializar conjuntamente con una

empresa aseguradora es el SOAT PREMIUM, el cual tendra un precio tnico de S/. 320
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anuales y cubrird los siguientes aspectos: (a) gastos de curacion o indemnizacion por muerte
y gastos de sepelio, (b) beneficios que proporciona el seguro de responsabilidad civil por
dafios materiales a terceros, (c¢) un chofer de reemplazo al afio, (d) un servicio de grua, (¢) un
servicio de auxilio mecanico en caso de problemas de bateria o cambio de llanta y (f)
descuentos para solicitar compra de bateria y revision técnica. E1l SOAT PREMIUM podra
ser adquirido a través de tres medios digitales: (a) la pagina web de Digital Brokers, (b) las
redes sociales de Digital Brokers (Facebook e Instagram) y (¢) los nimeros de WhatsApp
identificados de las ejecutivas comerciales contratadas para efectuar las ventas del seguro
vehicular.

4.2.2. Diseifio de procesos

Digital Brokers desarrollara la comercializacion del SOAT PREMIUM a través de dos
procesos: aplicacion del marketing (publicidad y promocion del producto) por parte de un
community manager (servicio tercerizado) y venta final del producto mediante los canales
digitales y las gestiones de las ejecutivas comerciales.

4.2.3. Capacidad de operaciones

Digital Brokers como empresa corredora de seguros podra realizar las operaciones
necesarias para la comercializacion del SOAT PREMIUM con el fin de vender en el primer
afio del proyecto unas 11,003 primas; en el segundo afio unas 13,314; en el tercer afio unas
14,645; en el cuarto afio 16,109 y en el quinto afio unas 17,720. Las cantidades de primas
vendidas representan la capacidad de operaciones que posee la organizacion con respecto al
SOAT PREMIUM vy las actividades del equipo de venta.

4.2.4. Ubicacion de las instalaciones

Digital Brokers se encuentra ubicada en el Jr. Pucala Nro. 276, en el distrito de

Santiago de Surco, sin embargo, la comercializacion del SOAT PREMIUM se dara
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exclusivamente a través de los canales digitales antes descritos, por ende, las gestiones que

las ejecutivas comerciales ejecutaran seran netamente de forma remota.

4.2.5. Costos de operaciones

Los costos de operaciones fueron divididos en dos grandes grupos: los costos de mano

de obra directa relacionados con el personal que en efecto esta vinculado con la prestacion

del servicio (ejecutivas comerciales) y los otros costos directos (ttiles de oficina, plan de

telefonia celular y formatos de atencion); para la cual fue indispensable realizar los calculos

que se muestran en las siguientes tablas (ver Tabla 7 y Tabla 8).

Tabla 7

Costos de la Mano de Obra Directa

Ejecutiva Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Comercial
Cantidad de 10 14 16 18 20
trabajadores
Remuneracion S/. 12,000.00 S/. 16,800.00 S/. 19,200.00 S/. 21,600.00 S/. 24,00.00

Mensual Total

Remuneracion S/. 144,000.00 S/.201,600.00
Anual

Gratificaciones S/.10,000.00 S/. 14,000.00
Remuneracion S/. 154,000.00 S/. 215,600.00

Anual Total

S/.230,400.00

S/. 16,000.00
S/. 246,400.00

S/.259,200.00

S/. 18,000.00
S/.277,200.00

S/.288,000.00

S/.20,000.00
S/.308,000.00

Tabla 8

Otros Costos Directos

Otros Costos Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Directos

Utiles de S/. 7,080.00 S/.9,912.00 S/.11,328.00 S/.12,744.00 S/. 14,160.00
Oficina

Plan de S/. 8,496.00 S/. 11,894.40 S/. 13,593.60 S/. 15,292.80 S/.16,992.00
Telefonia

Celular

Formatos de S/. 3,823.20 S/.5,325.48 S/.6,117.12 S/. 6,881.76 S/. 7,646.40
Atencion

Total S/.19,399.20 S/.27,158.88 S/.31,038.72 S/.34,918.56 S/. 38,798.40
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4.2.6. Regulaciones, licencias y politicas

En este apartado es muy importante acotar que Digital Brokers como empresa
corredora de seguros fue fundada en el 2017 como una Sociedad Anoénima Cerrada con
Registro Unico del Contribuyente (RUC) N° 20601943493, por ende, debera cumplir con
todas las regulaciones de dos impuestos: el impuesto a la Renta y el Impuesto General a las
Ventas. La razén social de la empresa es Digital Brokers S.A.C. Corredores de Seguros, la
cual representa la denominacion de la organizacion y se encuentra vinculada al RUC, es decir
a través de dicha razon social Digital Brokers se identificara ante la Superintendencia
Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria (SUNAT), entidades bancarias,
compafiias para realizar tramites, hacer compras o ventas, entre otras actividades. Como
empresa corredora de seguros, Digital Brokers se encuentra regulada por la SBS, y posee el
siguiente codigo (licencia) de Broker Juridico: J-0838. De igual modo, el corredor de seguros
para la comercializacién del SOAT PREMIUM se regird bajo los lineamientos de la Ley
General del Sistema Financiero y del Sistema de Seguros y Organica de la Superintendencia
de Banca y Seguros, el Reglamento del Registro de Intermediarios y Auxiliares de Seguros y
el Reglamento Marco de Comercializacion de Productos de Seguros.
4.3. Equipo de Trabajo

Para la busqueda de las ejecutivas comerciales o de ventas que laboraran de forma
remota para la comercializacion del SOAT PREMIUM sera preciso realizar una convocatoria
para que las postulantes puedan enviar sus CVs, a través de una ficha técnica, disefiada
especificamente por la empresa Digital Brokers y asi poder tener la informacion mas amplia
de dichas personas. Posteriormente, para el proceso de seleccion serd necesario desarrollar las
siguientes fases: (a) el planteamiento y desarrollo de la entrevista de exploracion, (b) la
evaluacion, (c) la entrevista avanzada y en profundidad (recabar la informacién mas amplia

sobre el candidato), (d) la formacion de candidaturas (incluye un listado de los candidatos
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con informacion fiable y valida contrastada con diferentes métodos de evaluacion), (e) la
eleccion final, (f) la toma de decisiones y (g) la evaluacion de los resultados.

Resulta elemental manifestar que para el primer afio se contrataran dos personas que
ejecutaran las funciones del puesto de ejecutiva comercial; para el segundo afio del proyecto
se aumentaran dos personas mas, por lo que se contaria con cuatro profesionales; para el
tercer, cuarto y quinto afio del proyecto sera contratara una persona adicional por afio, es
decir, que para el ultimo periodo del proyecto, Digital Brokers tendra siete personas como
ejecutivas comerciales. En este sentido, también es crucial indicar el community manager se
contratara a través de un servicio tercerizado, por lo que dicho puesto de trabajo no formara
parte de la organizacion.

4.3.1. Cultura y disefio organizacional

Las actividades a realizar dentro de las instalaciones de la empresa corredora de
seguros seran de caracter administrativo o de soporte de los servicios ofrecidos; por ese
motivo y debido a la simplicidad de las mismas, la cantidad de personas laborando no es
grande. Por consiguiente, se recomienda seguir una estructura funcional, ya que brinda lineas
de reporte claras y precisas, permitiendo que las comunicaciones e informacion a los
potenciales clientes sean lo mas inmediatas y fluidas posibles. A continuacion, se presenta en

la Figura 32, la estructura organizacional de Digital Brokers.

Gerente General
/ Director
Comercial

Lider de
Operaciones

Ejecutiva
Comercial

Figura 29. Estructura organizacional de Digital Brokers
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4.3.2. Remuneraciones, compensaciones e incentivos
En relacion a las remuneraciones de las ejecutivas comerciales que seran contratadas
para la comercializacién del SOAT PREMIUM se debe indicar que seran de S/. 1,200
mensuales, por lo que en un afio las personas encargadas de vender las primas de seguros
cobraran S/. 14,400; adicionalmente recibiran por razon de gratificaciones S/. 1,000 al afio.
Tal como se sefnald en apartados anteriores, las funciones que desarrollaran estas
profesionales se daran de forma remota; no deben asistir a las instalaciones de la empresa
Digital Brokers para vender el seguro vehicular. Se puede apuntar que, en los actuales
momentos en el Pert, el sueldo minimo es de S/. 930 (Comienza a regir el nuevo sueldo
minimo de 930 soles, 2018), por lo que la remuneracion de S/. 1,200 para las ejecutivas
comerciales representa unos S/. 270 mas que la remuneracion basica del pais.
4.3.3. Politica de recursos humanos
El puesto de ejecutiva comercial tendra los siguientes rasgos generales:
e Persona con edad entre los 25 y 40 afios de edad.
e Persona carismatica, responsable, proactiva, con comunicacion asertiva y con alta
capacidad de escucha activa para la resolucion de conflictos y negociacion.
e Persona con inteligencia emocional y espiritu de servicio altamente desarrollado.
e Preferiblemente profesional egresado como especialista en marketing comercial o
carreras afines.
e Persona con amplia experiencia en el servicio de atencion al cliente (minimo tres
afios), el proceso de ventas, manejo de cierres efectivos de ventas.
e Persona con conocimientos en comercio electronico y marketing.
Entre las funciones que desarrollaran las ejecutivas comerciales o de ventas
encargadas del proceso de comercializacion del SOAT PREMIUM estan:

e (Coordinar e incrementar las ventas de acuerdo con las proyecciones anuales.
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Realizar la venta de las primas de seguro vehicular.

Verificar la informacion presentada por los clientes.

Elaborar la documentacion necesaria.

Informar al asegurado sobre los requisitos para la adquisicion de la prima
Entregar o enviar al cliente la documentacion necesaria.

Verificar que todo lo relacionado con la venta del SOAT PREMIUM esté confirmado

correctamente.
Presentar el anélisis de volumen de venta al gerente general.

Asistir oportunamente a los potenciales clientes sobrepasando sus expectativas.

Con el propdsito de que las ejecutivas comerciales se sientan plenamente motivadas y

comprometidas con la prestacion del nuevo servicio de Digital Brokers resulta fundamental

que se cumplan las siguientes normas:

Formacion o desarrollo de carrera: Digital Brokers impondra como obligatorio el
desarrollo, bienestar y satisfaccion de las ejecutivas comerciales, para cual aplicara
diferentes estrategias alineadas tanto a la vision como a la mision de la empresa. Se
realizard capacitacion en el manejo de la plataforma digital dispuesta para la
comercializaciéon del SOAT PREMIUM. Las ejecutivas comerciales deberan dominar
temas vinculados con el marketing, servicio de atencion al cliente, y negociacion y
ventas con el firme proposito de mejorar las actividades y la cultura organizacional.
Es de suma importancia destacar que se evitara bajo todos los conceptos la
discriminacién y se fomentard un verdadero equipo de trabajo, promoviendo la
productividad y competitividad.

Contratacion: Las ejecutivas comerciales seran contratadas por el gerente general de
Digital Brokers a través de un contrato a tiempo parcial o temporal; en dicho

documento se estableceran las especificaciones del servicio que las ejecutivas
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comerciales brindaran y el objeto y tiempo determinado de ejecucion. Por
consiguiente, se exigira un resultado, sin perjuicio que las partes convengan la
duracion, hasta que se cumpla con el objeto del contrato. Bajo esta perspectiva, es
fundamental mencionar que se podra contratar a personas que no cumplan con la
totalidad de los requisitos solicitados, pero solo se hara siempre y cuando su
experiencia garantice su buen desempeio en el puesto de trabajo.

e Evaluacion del desempefio: A través de esta herramienta se determinara si las
ejecutivas comerciales estdn cumpliendo con sus funciones y, por ende, obteniendo
los resultados deseados con la comercializacion del SOAT PREMIUM. La evaluacion
de desempeiio se realizard cumpliendo los siguientes pasos: (a) identificar cuéles son
los objetivos que persigue Digital Brokers con la venta del SOAT PREMIUM, (b)
identificar las competencias que las ejecutivas comerciales necesitan para alcanzar
dichos objetivos, (c) comunicar las metas especificas del area comercial, (d) realizar
la evaluacion del desempefio y (e) comunicar los resultados obtenidos a todas las
personas involucradas. Esta valoracion del desempefio de las ejecutivas comerciales
se efectuard considerando tres diversos parametros: (a) los rasgos personales de la
ejecutiva de ventas, (b) la prestacion laboral que efectta el evaluado y (c) el
comportamiento y responsabilidades de la ejecutiva comercial en su desempefio en el
trabajo. Otros aspectos que se podrian evaluar a través de este método son los
siguientes: (a) la calidad del trabajo, (b) la utilizacion del tiempo, (c) la habilidad para
atender los requerimientos, (d) el conocimiento de las tareas que desarrolla para
Digital Brokers.

4.4. Plan Financiero
El Plan Financiero se realizé con el proposito de evaluar la factibilidad del proyecto

en un periodo de tiempo determinado de cinco afios; para lo cual fue fundamental calcular los
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siguientes puntos:

e Lainversion total conformada por Activo Intangible, Activo Fijo Tangible y Capital
de Trabajo

e Los ingresos por concepto de servicios (SOAT PREMIUM)

e Los costos del servicio (Costos de Mano de Obra Directa y Otros Costos Directos)

e Los gastos administrativos (Gastos Personal Administrativo y Otros Gastos
Administrativos)

e Los gastos de marketing y ventas

e Los gastos financieros (Interés del Préstamo)

¢ El financiamiento

e Ladepreciacion del activo tangible

e Laamortizacion del activo intangible

e FEltotal del IVG del proyecto.

De esta manera con los resultados obtenidos de estas operaciones se procedio a
elaborar el Estado de Ganancias y Pérdidas Proyectado 2021 — 2025, el Balance General
Proyectado y Flujo de Caja Proyectado. Finalmente, se presento la evaluacion financiera a
través del calculo del Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR), Periodo de
Recuperacion, Andlisis Beneficio/Costo, Ratios Financieros, Analisis de Sensibilidad,
Andlisis de Escenarios y Punto de Equilibrio.

4.4.1. Inversiones

La inversion total para la puesta en el mercado del seguro vehicular SOAT
PREMIUM estara constituida por el Activo Intangible, Activo Tangible y el Capital de

Trabajo; resultando un total de S/. 59,988.94, tal como se detalla en la Tabla 9:
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Tabla 9
Inversion Total para la Puesta en el Mercado del SOAT PREMIUM

Inversion Monto (con IGV)
Activo Intangible S/ 17,976.00
Activo Fijo Tangible S/9,215.80
Capital de Trabajo S/32,797.14
Total S/59,988.94

Inversion en Activos Intangibles. Los activos intangibles representan aquellos
servicios o derechos adquiridos que tienen inmaterialidad, de manera que resulta casi
imposible de percibirlos fisicamente, ademas de ser imprescindibles para implementar el
proyecto en etapa pre-operativa. Entre los activos intangibles necesarios para poner en el
mercado el SOAT PREMIUM se encuentran: (a) Gastos de Registro de Marcas y Patentes,
(b) Gastos de Otros Aspectos Legales, (c) Marketing Inaugural, (d) Software Administrativo,
(e) Capacitacion al equipo de Ventas y (f) Creacion del Modulo SOAT PREMIUM en la
Pagina Web de la empresa. En el Apéndice E se muestra que el monto total de la inversion
por activos intangibles para el presente proyecto es de S/. 17,976.00 (incluyendo IGV).

Inversion en Activos Tangibles. Los activos tangibles son aquellos bienes que si se
pueden percibir y se usan para desarrollar la etapa pre — operativa del proyecto. Dichos
activos seran financiados por una entidad bancaria a través de un préstamo; asi la inversion
por activos tangibles sera de S/. 9,215.80 (incluyendo IGV); tal como se muestra en el
Apéndice E. Entre los conceptos que se consideraron como activos tangibles para el proyecto
del SOAT PREMIUM estan: (a) Utiles de Oficina, (b) Blocks de Formatos de Atencion, (c)
Articulos de Oficina, y (d) Smartphones.

4.4.2. Estructura de financiamiento

El monto por concepto de inversion inicial para el proyecto del SOAT PREMIUM

ascendi6 a un total de S/. 59,988.94 (ver Apéndice F). De ese monto, los accionistas con
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capital propio cubriran los gastos por la adquisicion de activos intangibles (30% del total de
la inversion: S/. 17,976.00). Cabe acotar que el financiamiento solicitado sera por un periodo
de tiempo de cinco afios (60 meses), bajo las condiciones que se destacan en el Apéndice F
(Cuota Mensual: S/ 1,075.10 y Cuota Anual: S/ 14,048.27); asi como también el porcentaje
de financiamiento y el cronograma anual de financiamiento (2021 —2025) y, por ultimo, el
cronograma mensual del financiamiento bancario.

4.4.3. Capital de trabajo

El Capital de Trabajo fue calculado usando el Método de Maximo Déficit Acumulado,
a través de este método se determiné el monto minimo necesario para realizar las actividades
operativas del proyecto. Tomando en cuenta que el proyecto del SOAT PREMIUM tendra
una vida 0til de cinco afios, se procedi6 a especificar los ingresos seglin la estacionalidad del
negocio, seguidos de todos los egresos del servicio. A continuacidn, se muestra la demanda
mensual del proyecto (2021-2025) segln la estacionalidad representada en porcentaje en el
Apéndice G. Como se aprecia en dicho apéndice, para los primeros dos meses del afio 2021
se tendrd una demanda mensual del 1%, tomando en cuenta que en ese periodo de tiempo se
estaria en el proceso de curva de aprendizaje del negocio; se debe sefialar que para los
siguientes meses el porcentaje de demanda varia entre 3% y 21% (ver Apéndice G). En este
apéndice se muestra la Recuperacion del Capital de Trabajo, obteniendo que para el afio 0, se
tiene como capital inicial requerido unos S/. S/ 32,797.14 (ver Apéndice G). De igual modo,
en el Apéndice G se puede visualizar el calculo del Capital de Trabajo de manera mensual
para el afio 2021.

4.4.4. Estados financieros proyectados

Estimacion de ingresos. Para calcular la estimacion de ingresos por concepto de la
comercializacion del SOAT PREMIUM por parte de Digital Brokers conjuntamente con una

compafiia de seguro, se hizo crucial conocer el precio (comision) por el servicio considerando
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las siguientes condiciones para el periodo de tiempo comprendido entre el 2021 y 2025, tal
como se muestra a continuacion (ver Tabla 10):
Tabla 10

Condiciones por el Servicio Prestado (SOAT PREMIUM) por Digital Brokers

Comision por Servicio 2021
Comision por Servicio sin IGV S/26.33
IGV por Servicios S/ 4.74
Comision por Servicio con IGV S/31.07

Una vez fijadas estas condiciones en funcion del precio por concepto de comision por
servicio prestado (SOAT PREMIUM), se contaba con la informacion suficiente para proceder
a calcular el presupuesto de ingresos por servicios para cada afno del proyecto (2021, 2022,
2023, 2024 y 2025), tal como se presenta en el Apéndice H.

Como se puede visualizar en el Apéndice H los ingresos totales incluyendo el IGV para
el afo 2021 (primer afio del proyecto) seran de S/. 341,856.61, considerando que la demanda
estimada para dicho afio serd de 11,003 primas; para el 2022 los ingresos seran de S/.
413,646.50, tras la venta de 13,314 primas; para el tercer afio del proyecto (2023) los ingresos
por la comercializacion del SOAT PREMIUM seran de S/. 455,011.15, tomando en cuenta que
se venderan 14,645 primas; para el 2024 los ingresos con IGV seran de S/. 500,512.26, por
16,109 primas vendidas y para el ultimo afio del proyecto (2025) los ingresos seran de S/.
550,563.49, por la venta de 17,720 primas del SOAT PREMIUM.

Estimacion de mano de obra directa. Se debe mencionar que la Mano de Obra
Directa (MOD) representa aquella conformada por los costos de la prestacion laboral en el
puesto de las asesores comerciales o de venta del SOAT PREMIUM, ya que la MOD se
relaciona directamente con la comercializacion del servicio. En resumen, este puesto de
trabajo considerado como MOD se vincula con la venta del seguro vehicular integral que

ofrecera la mencionada empresa en conjunto con una empresa aseguradora. De esta forma, en
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la Tabla 11 se muestra el Presupuesto de Costo Total Anual por Mano de Obra Directa para
los cinco afios de duracion del proyecto (ver Tabla 11):

Tabla 11
Presupuesto Total Anual por Mano de Obra Directa (2021 — 2025)

Costos del

. 2021 2022 2023 2024 2025
Servicio

Mano de Obra

Dirccta S/ 154,000.00 S/215,000.00 S/246,400.00 S/277,200.00 S/308,000.00

Se visualiza que por concepto de costos de Mano de Obra Directa para el 2021 se
tendra unos S/. 154,000.00 debido a que se contara con 10 ejecutivas comerciales; para el
2022 el presupuesto por MOD sera de S/. 215,000.00 (14 ejecutivas de ventas); para el tercer
afio del proyecto se tendra como costo total de MOD unos S/. 246,400.00, ya que se
dispondra de 16 ejecutivas para comercializar el SOAT PREMIUM; para el 2024 el costo por
MOD sera de unos S/. 277,200.00 (18 ejecutivas comerciales) y para el ultimo afio del
proyecto (2025) seran necesario unos S/. 308,000.00 para cubrir los costos de MOD, debido a
que se contara con las gestiones comerciales de 20 ejecutivas. En el Apéndice I se detallaron
los célculos de Presupuesto de Costo de Mano de Obra Directa para el periodo de tiempo
2021- 2025; para el cual se tomaron los conceptos de remuneracion mensual y gratificacion

anual (Julio - Diciembre) de S/. 1000.

Estimacion de otros costos directos. Los denominados Otros Costos Directos (OCD)
son los que se encuentran vinculados directamente con la administracion de los clientes a los
que se desea comercializar el servicio Digital Brokers; por consiguiente, entre estos costos se
pudieron identificar los materiales necesarios para una mejor presentacion del servicio del
SOAT PREMIUM. En la Tabla 12 se determinaron los presupuestos de los OCD para el
periodo 2021 — 2025, ademas de los conceptos de OCD: (a) utiles de oficina, (b) plan de

telefonia celular y (c) formatos de atencion.
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Presupuesto Total Otros Costos Directos (2021 — 2025)
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Costos del Servicio

2021

2022

2023

2024

2025

Otros Costos Directos

S/19,399.20  S/27,158.88

S/31,038.72

S/ 34,918.56

S/ 38,798.40

Como se aprecia en la Tabla 12, el presupuesto de los OCD en el 2021 sera de S/.

19,399.20; para el 2022 sera de S/. 27,158.88; para el tercer afio (2023) sera de S/. 31,038.72;

para el 2024 por concepto de OCD se debera tener un presupuesto de S/. 34,918.56 y para el

2025 sera de S/. 38,798.40. Una vez calculados los Costos de Mano de Obra Directa y los

Otros Costos Directos del SOAT PREMIUM se debio elaborar la siguiente tabla para

determinar el Presupuesto Total de Costos del Servicio; resultando para el 2021 unos S/.

173,399.20; para el 2022 unos S/. 242,758.88, para el 2023 unos S/. 277,438.72; para el 2024

unos S/. 312,118.56 y para el 2025 unos S/. 346,798.40, tal como se muestra en la Tabla 13.

En el Apéndice J se calcularon los presupuestos de los OCD para el periodo 2021 — 2025.

Tabla 13

Presupuesto Total de Costos del Servicio (2021 — 2025)

Costos del
2021 2022 2023 2024 2025

Servicio
Costos de Mano

S/ 154,000.00 S/2215,600.00 S/246,400.00 S/277,200.00 S/308,000.00
de Obra Directa
Otros Costos S/ 16,440.00 S/23,016.00 S/26,304.00 S/29,592.00 S/ 32,880.00
Directos
Total Costos de S/170,440.00  S/238,616.00 S/272,704.00 S/306,792.00 S/ 340,880.00
Servicio (-IGV)
IGV S/2,959.20 S/ 4,142.88 S/ 4,734.72 S/5,326.56 S/5,918.40
Costo Total de S/173,399.20 S/ 242,758.88 S/277,438.72 S/312,118.56 S/ 346,798.40

Servicio
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Estimacion de gastos administrativos. Los gastos administrativos representan todos
aquellos que surgen de la administracion general del proyecto y no con las actividades
operativas directas; por ello, se determinaron dos categorias para dichos gastos: la licencia de
software administrativo profesional y el servicio de mantenimiento técnico a la pagina web.
En el Apéndice K se muestra el presupuesto anual de gastos administrativos para el periodo
2021 — 2025 del SOAT y los célculos del presupuesto de gastos administrativos por afio.

Estimacion de gastos de marketing y ventas. E1 SOAT PREMIUM sera un servicio
que Digital Brokers pondré al mercado conjuntamente con una compafia de seguros para que
las personas que poseen vehiculos y estén interesados en adquirir un seguro vehicular integral
puedan adquirirlo a través del portal web de la empresa corredora de seguros. Por tanto, los
gastos relacionados al marketing y ventas no estaran enfocados a un publico general masivo,
sino exclusivamente a un publico con caracteristicas socioeconomicas de los niveles By C.
Es importante sefialar que seria el Community Manager el maximo responsable de aplicar las
diferentes estrategias de marketing planificadas para la promocion y comercializacion del
SOAT PREMIUM. Por consiguiente, en el Apéndice L se presenta el presupuesto por afio de
los gastos de marketing y ventas del proyecto y los presupuestos detallados; en el cual se
puede identificar que estos gastos estan compuestos por el servicio del community manager
tercerizado y publicidad en redes sociales.

Como se aprecia en el Apéndice L, el gasto por marketing y ventas para el afio 2021
sera de S/. 16,284.00; mientras que para los dos siguientes afios sera de S/. 20,532.00 y para
los afos 2024 y 2025 el gasto serd de S/. 22,656.00. De esta manera, se puede decir que habra
un incremento en el gasto en publicidad en redes sociales para los afios de duracion del
proyecto, debido a que sera precisamente a través de la publicidad en redes sociales que se

podré promocionar el SOAT PREMIUM y sus multiples elementos caracteristicos.
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Estimacion de gastos financieros. Digital Brokers tomara como gastos financieros a
los gastos por los intereses de las obligaciones financieras originadas por el préstamo
bancario solicitado al inicio del proyecto en la entidad financiera. El monto total por este
concepto es de unos S/. 8,402.59 para el afio 2021, de unos S/. 7,273.45 para el 2022, de unos
S/. 5,918.49 para el 2023, de unos S/. 4,292.53 para el 2024 y para el afio 2025 sera de S/.
2,341.38. A continuacidn, se detalla el Total de Gastos Financieros Anual para el SOAT
PREMIUM (ver Tabla 14):

Tabla 14

Presupuesto Anual de Gastos Financieros (2021 — 2025)

Gastos Financieros 2021 2022 2023 2024 2025
Interés del Préstamo S/ 8,402.59 S/7,273.45 S/591849  S/429253  S/2,341.38
Total Gastos S/ 8,402.59 S/7,273.45 S/5,918.49 S/4292.53  S/2,341.38
Financieros

IGV del proyecto. En el Apéndice M se destacan los diferentes IGV del proyecto,
entre los cuales se pudieron identificar: (a) aquellos por ingresos por servicios, (b) por valor
de desecho de activos tangibles, (c) por los costos del servicio, (d) por los gastos
administrativos, (e) por los gastos de marketing y ventas, (f) por la inversion en activos
tangibles, y (g) por la inversion en activos intangibles. Tras los calculos se determinaron unos
S/. 42,292.62 para el afio 2021, unos S/. 54,761.74 para el 2022, unos S/. 60,695.76 para el
2023, unos S/. 66,720.77 para el 2024 y unos S/. 74,496.68 para el afio 2025.

Valor de desecho de activos tangibles. Se puede definir al valor de desecho de activos
tangibles como aquel valor neto significativo en que fundamentalmente se estima puede
venderse una unidad de activo tangible al terminar su vida util; de igual modo, es conocido
como valor residual o de salvamento; este valor se determino en el Apéndice N.

Depreciacion de activo tangible. La depreciacion de los activos tangibles que se
usaran para la comercializacion del SOAT PREMIUM se calculd con los activos tangibles

identificados en la inversion pre-operativa y las inversiones futuras. En el Apéndice N se
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presentan los calculos de la depreciacion para cada uno de los afios que durara el proyecto
ademas se determino la depreciacion de las inversiones futuras para los anos 2022, 2023,
2024 y 2025.

Amortizacion de activos intangibles. Para la amortizacion de los activos intangibles
se considero el método lineal a los cinco afios de la vida 1til del proyecto, obteniendo que por
concepto de amortizacion serdn unos S/. 3,120.00 tal como se muestra en la Tabla 15. Se
realiz6 una division del total de la inversion de activo tangible entre la cantidad de afios de la
vida util del proyecto resultando que anualmente se tendra una amortizacion de S/. 3,120.00.
Tabla 15

Amortizacion de Activos Tangibles (2021 — 2025)

Concepto Inversion Pre-Operativa
E S/Inversion Activo Intangible S/ 15,600.00
Afios de Vida Util del Proyecto 5
Amortizacion Anual de Activo Intangible S/3,120.00

(2021, 2022, 2023, 2024, 2025)

Estado de Ganancias y Pérdidas Proyectado. El Estado de Ganancias y Pérdidas
Proyectado se define como un estado financiero que muestra los resultados proyectados en un
periodo de tiempo especifico; por lo general, dicho estado financiero se elabora anualmente.
En este caso en particular, para la comercializacion del SOAT PREMIUM se tom6 como
tiempo proyectado unos cinco (5) afos de acuerdo al horizonte del proyecto (2021-2025),
considerando que Digital Brokers es una empresa corredora de seguros dedicada al
asesoramiento de seguros tanto de vida como vehiculares de forma digital. En la Tabla 37 se
aprecia que, gracias a la venta del SOAT PREMIUM, Digital Brokers tendra una utilidad neta
de S/. 95,273.57 desde el afio 1 (inicio de operaciones); en el 2022 tendra una utilidad de S/.

97,073.68; en el tercer aino del proyecto tendra una utilidad de S/. 102,910.92; en el 2024
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obtendra una utilidad econémica de S/. 110,358.00 y para el quinto y Gltimo afio obtendra una
utilidad de S/. 122,739.59 (ver Tabla 16).
Tabla 16

Estado de Ganancias y Pérdidas Proyectado (2021 — 2025)

Estado de Ganancias y Pérdidas 2021 2022 2023 2024 2025

Ingreso por Servicios S/341.856.61 S/413.646.50 S/455011.15  §/500,512.26  S/550,563.49

(-) Costo por Servicio -S/242,758.88 -S/277,438.72 -S/312,118.56  -S/346,798.40

-8/ 173,399.20
Utilidad Bruta S/168.457.41 S/170,887.62  S/177,572.43  S/188,393.70  S/203,765.09

(-) Gastos Administrativos -S/ 4,130.00 -S/4,130.00 -S/4,130.00 -S/4,130.00 -S/4,130.00

(-) Gastos de Marketing y Ventas  -S/ 16,284.00 -S/20,532.00  -S/20,532.00 -S/22,656.00 -S/22,656.00

(-) Depreciacién Activo Fijo -S/ 1,381.00 S/ 1,861.00 S/2,101.00 S/2,341.00 S/2,581.00
(-) Amortizacién Activo §/302000 -S/312000  -§/3,12000  -§/3,120.00  -$/3,120.00
Intangible
Utilidad Operativa S/143.542.41 /14496662 /15189143  S/160.828.70  S/176,440.09
(-) Gastos Financieros /840259  -S/727345  -S/591849  -$/429253  -8/2341.38
Utilidad Antes de Impuestos S/ 135,139.82 S/137,693.17 S/145,972.94 S/ 156,536.17 S/ 174,098.71
(-) Impuesto Sobre la Renta S/39.86625  -S/40,619.48  -S/43062.02  -S/46,178.17  -S/51,359.12

Utilidad Neta /9527357  S/97.073.68  §/10291092  $/110,358.00  S/122,739.59

Balance General Proyectado. El Balance General Proyectado es un documento que
presenta un resumen proyectado de la situacion financiera de la empresa en un periodo de
tiempo dado (2021 — 2025) considerado los activos, pasivos y el patrimonio (ver Tabla 17).
De esta manera, para los afios 2021, 2022, 2023, 2024 y 2025 se tendra que el total de los
activos es igual al total de la suma de los pasivos y patrimonio de la siguiente manera: S/.

149,616.83; S/. 239,915.68; S/. 334,696.82; S/. 435,299.07 y S/. 548,052.95,

respectivamente.
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Balance General Proyectado (2021 — 2025)
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Balance General
Proyectado

Ano 0

2021

2022

2023

2024

2025

Activo Corriente

Banco

Capital de
Trabajo

Crédito
Fiscal (IGV)
Total Activo
Corriente
Activo No
Corriente

Activo
Tangible

)
Depreciacion
Acumulada

Activo
Intangible

)
Amortizacion
Acumulada
Total Activo No
Corriente

Total Activos
Pasivo

Deuda
Total Pasivo No
Corriente

Patrimonio

Capital
Utilidad
Acumulada (afo
anterior)
Utilidad
del Ejercicio
Resultado
Neto por Venta
de Activos
Tangibles

Total Patrimonio
Total Pasivo y
Patrimonio

S/32,797.14
S/3,781.80

S/36,578.94

S/7,810.00

S/ 15,600.00

S/23,410.00

S/59,988.94

S/42,012.94

S/42,012.94

S/17,976.00

S/17,976.00

S/59,988.94

S/ 88,261.29

S/39,684.54

S/ 127,945.83

S/7,810.00

S/1,381.00

S/15,600.00

-S/3,120.00
S/21,671.00

S/ 149,616.83

S/36,367.25

S/36,367.25

S/17,976.00

S/95,273.57

S/ 113,249.57

S/ 149,616.83

S/ 173,450.69

S/ 43,652.99

S/217,103.68

S/ 10,210.00

S/ 3,242.00

S/ 15,600.00

-S/° 6,240.00
S/ 22,812.00

S/239,915.68

S/ 29,592.43

S/ 29,592.43

S/'17,976.00

S/95,273.57

S/97,073.68

S/210,323.26

S/239,915.68

S/ 263,685.53

S/ 48,018.29

S/ 311,703.82

S/ 11,410.00

S/ 5,343.00

S/ 15,600.00

-S/ 9,360.00
S/ 22,993.00

S/ 334,696.82

S/ 21,462.64

S/ 21,462.64

S/17,976.00

S/192,347.26

S/102,910.92

S/313,234.18

S/334,696.82

S/ 359,064.95

S/ 52,820.12

S/ 411,885.07

S/ 12,610.00

S/ 7,684.00

S/ 15,600.00

-S/ 12,480.00
S/ 23,414.00

S/ 435,299.07

S/ 11,706.89

S/ 11,706.89

S/17,976.00

S/295,258.18

S/110,358.00

S/423,592.18

S/ 435,299.07

S/ 548,052.95

S/ 548,052.95

S/ 15,600.00

-S/15,600.00
S/ -

S/ 548,052.95

S/ -

S/17,976.00

S/405,616.18

S/122,739.59

S/ 1,721.18
S/548,052.95

S/ 548,052.95

Flujo de Caja Proyectado. Través del flujo de caja proyectado se determina una

correcta evaluacion economica y financiera del proyecto; ya que para su elaboracion se

toman en cuenta los aspectos vinculados con la inversion, los gastos y financiamiento de la

puesta en marcha del servicio a ofrecer (SOAT PREMIUM). En la Tabla 18 se muestran los

tres tipos de flujos de caja:
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El Flujo de Caja Operativo: Es aquel determinado cuando se resta a la cantidad
de dinero que genera (ingreso) el negocio, los costos y gastos e impuestos del
servicio. Este tipo de flujo de caja se calcula para indicar si los flujos de dinero
en efectivo proveniente de la actividad comercial, sin tener en cuenta fuentes
secundarias de ingreso, resultan suficientes para cubrir las salidas diarias de
dinero en efectivo. De forma que se obtuvo como flujo de caja operativo en el
2021 unos S/. 105,698.40; en el 2022 unos S/. 103,460.46; en el 2023 unos S/.
108,102.45; en el 2024 unos S/. 114,163.23 y unos S/. 124,929.26.

El Flujo de Caja Economico: Es aquel calculado incluyendo la inversion
financiada por recursos propios y excluyendo los financiamientos bancarios
(préstamo). Este tipo de flujo de caja se calcular para determinar la
rentabilidad y viabilidad del proyecto en cuestion; por lo que representa una
herramienta para proyectar los ingresos y egresos de dinero durante el tiempo
de vida del proyecto. Asi, se resta al flujo de caja operativo el flujo de capital
(Inversion) y el IGV; especificamente, para el presente proyecto del SOAT
PREMIUM, el flujo de caja econdmico serd para el 2021 unos S/. 56,518.38;
para el 2022 unos S/. 44,730.27; para el 2023 unos S/. 43,041.40; para el 2024
unos S/. 42,640.64 y para el 2025 unos S/. 108,056.72.

El Flujo de Caja Financiero: Es aquel que se determina restando el flujo de
caja econdmico y el flujo de servicio de deuda. De forma que, para este
proyecto en particular, el flujo de caja financiero para el 2021 serd de unos S/.
44,948.87; para el 2022 unos S/. 32,827.67; para el 2023 unos S/. 30,739.08;
para el 2024 unos S/. 29,858.66 y para el 2025 unos S/. 94,699.15 (ver Tabla

18).



Tabla 18

Flujo de Caja Proyectado (2021 — 2025)
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Flujo de Caja Proyectado Ao 0 2021 2022 2023 2024 2025
(+) Ingreso por Servicio S/341,856.61  S/413,646.50  S/455,011.15  S/500,512.26  S/550,563.49
(-) Costos por Servicio -S/173,399.20  -S/242,758.88 -S/277,438.72 -S/312,118.56 -S/346,798.40
(-) Gastos Administrativos -S/4,130.00 -S/4,130.00 -S/4,130.00 -S/4,130.00 -S/4,130.00
(-) Gastos Marketing y
Ventas -S/16,284.00  -S/20,532.00  -S/20,532.00  -S/22,656.00  -S/22,656.00
(-) Impuestos (Utilidad
Operativa * IR) -S/42,345.01  -S/42,765.15  -S/44,807.97  -S/47,444.47  -S/52,049.83
Flujo de Caja Operativo S/105,698.40 S/ 103,460.46  S/108,102.45  S/14,163.23 S/124,929.26
Flujo de Capital o Inversion Afio 0 2021 2022 2023 2024 2025
(-) Inversion Activos
Intangibles -S/17,976.00
(-) Inversion Activos Fijos  -S/ 9,215.80
(-) Inversion Capital de
Trabajo -S$/32,797.14  -S/6,887.40 -S/3,968.45 -S/4,365.30 -S/4,801.83
(+) Valor de Desecho
Activos Fijos S/ 4,804.02
(+) Valor de Recupero
KW (CTN) S/52,820.12
Flujo de Capital o Inversion -S/59,988.94  -S/6,887.40 -S/3,968.45 -S/4,365.30 -S/4,801.83 S/ 57,624.14
Pago de IGV (al Estado) S/ - -S/42,292.62  -S/54,761.74  -S/60,695.76  -S/66,720.77  -S/ 74,496.68
Flujo de Caja Econoémico -S/59,988.94 S/56,518.38 S/ 44,730.27 S/ 43,041.40 S/ 42,640.64 S/ 108,056.72
Flujo de Servicio de la Deuda Ao 0 2021 2022 2023 2024 2025
Préstamo S/ 42,012.94
() Cuotas -S/14,048.27  -S/14,048.27  -S/14,048.27  -S/14,04827  -S/14,048.27
(+) Escudo Fiscal S/2,478.76 S/2,145.67 S/ 1,745.95 S/ 1,266.30 S/ 690.71
Flujo de Servicio de la Deuda S/ 42,012.94 -S/11,569.51  -S/11,902.61  -S/12,302.32  -S/12,781.98  -S/13,357.57
Flujo de Caja Financiero -S/17,976.00 S/ 44,948.87 S/32,827.67 S/30,739.08 S/29,858.66 S/ 94,699.15

4.4.5. Analisis de indicadores

El andlisis de los indicadores financieros se elaboré tomando en cuenta la siguiente

clasificacion: (a) ratios financieros de solvencia, (b) ratios financieros de endeudamiento, (c)

ratios de actividad y (d) ratios financieros de rentabilidad. En primer lugar, se analizaron los

ratios financieros de solvencia o liquidez, que son definidos como aquellos que indican la

capacidad que posee la empresa para pagar sus cuentas a corto plazo. A continuacion, se
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calcularon dos tipos de ratios financieros de solvencia: el ratio deuda a capital y el ratio de

apalancamiento financiero.

Ratio Deuda a Capital: En el Apéndice O se aprecia que el ratio de deuda a capital
es decreciente, lo cual es positivo, debido a que anualmente se estaran pagando las
obligaciones y como consecuencia de ello, en el 2025 (ultimo afio del proyecto) la
deuda se cancelara totalmente. En el Apéndice O se puede visualizar que en el
2021 el ratio sera 0.32; lo que representa que hay S/. 0.32 de pasivo por cada sol
de capital.

Ratio de Apalancamiento Financiero: El ratio de apalancamiento financiero para el
presente proyecto es decreciente, lo que se traduce en que en el transcurso de los
afios 2021 - 2025, la deuda se estara reduciendo y el patrimonio incrementando,
permitiendo tener buenos escenarios en el futuro. En el Apéndice O se muestran

los resultados del multiplicador del apalancamiento financiero para el periodo

2021 —2025.

En segundo lugar, se analizaron los ratios financieros de endeudamiento, que se puede

definir como aquellos que se determinan cuando se usa el dinero de terceras personas para

invertir en un proyecto especifico y luego obtener resultados positivos o ganancias. Los ratios

financieros de endeudamiento se pueden dividir en ratio de endeudamiento y ratio de

cobertura de interés, que son calculados de esta manera:

Ratio de Endeudamiento: Este tipo de ratio para el proyecto del SOAT
PREMIUM es positivo para el periodo 2021 — 2025; tomando en cuenta que las
obligaciones financieras se pagaran y se ha estimado la cancelacion de la deuda
para el afio 2025, de acuerdo con el Apéndice O.

Ratio de Cobertura de Interés: El ratio de cobertura de interés para el presente

proyecto (SOAT PREMIUM) es positivo y creciente, lo que permite que se
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obtenga un aumento en la utilidad operativa y una disminucién en los gastos
financieros, tal como se visualiza en el Apéndice O.

En tercer lugar, se analizaron los ratios de actividad, que son definidos como aquellas
razones que miden el grado de rapidez que poseen algunas cuentas en convertirse en ventas o
efectivo en el proyecto. De manera que, para poner al mercado el SOAT PREMIUM se han
identificado dos tipos de ratios de actividad: el ratio de rotacion activos totales y el ratio de

rotacion de activos no corrientes.

e Ratio de Activos Totales: En el Apéndice O se puede observar que el ratio de
rotacion de activos totales para el presente proyecto muestra un crecimiento en el
transcurrir de los anos 2021 - 2025; lo quiere decir que el ingreso por servicio
crece con mucha mayor proporcion que el total activo que se requiere para

comercializar el SOAT PREMIUM.

e Ratio de Rotacion de Activos No Corrientes: El ratio de rotacion de activos no
corrientes para el ultimo afo del proyecto (2025) es igual a cero, ya que en dicho
afio se liquidaran todos los activos utilizados para la comercializacion del SOAT
PREMIUM. Asi mismo, en el Apéndice O se puede observar un crecimiento en el
ratio debido al incremento del ingreso por servicio, lo cual es positivo para Digital
Brokers.

En cuarto lugar, se analizaron los ratios financieros de rentabilidad, que se pueden
definir como los indicadores que miden el grado de eficiencia para realizar y administrar las
actividades de la empresa durante un periodo de tiempo especifico. Fueron calculados tres
tipos de ratios financieros de rentabilidad: el ratio de margen bruto, el ratio de margen
operativo y el ratio de margen de utilidad neta.

e Ratio de Margen Bruto: Como se puede observar en el Apéndice O este ratio va

decreciendo, debido a que se estaria gastando més en MOD por la contratacion de
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nuevas ejecutivas comerciales para el periodo 2022 — 2025 y en publicidad en
redes.

e Ratio de Margen Operativo: El ratio de margen operativo es aquel calculado en
funcién de la utilidad operativa e ingresos por servicios de la empresa; es por ello
que se puede afirmar que no se presenta una rentabilidad positiva, debido a la
disminucién del margen operativo (ver Apéndice O).

e Ratio de Margen de Utilidad Neta: Este ratio se encarga de determinar si existe un
crecimiento favorable, considerando que se esta realizando una proyeccion de un
incremento en la utilidad neta para los cinco afios de duracion del proyecto. Como
se aprecia en el Apéndice O este ratio va decreciendo, lo que significa que no se
estd ganando tanto en proporcion con los ingresos por el servicio.

4.4.6. Evaluacion de la rentabilidad econémica del proyecto

La evaluacion de la rentabilidad econdmica del proyecto es un proceso mediante el

cual se determina si en efecto el proyecto es rentable y, por ende, conveniente de desarrollar;
una vez identificados los montos de la inversion inicial, los ingresos futuros por la
comercializaciéon del SOAT PREMIUM vy los costos y gastos de dicha operacion. A
continuacion, se analizaron los siguientes elementos econdmicos con el proposito de obtener
la informacion necesaria para evaluar la rentabilidad del proyecto: (a) Costo de Capital
Promedio Ponderado (WAAC), (b) Valor Actual Neto (VAN), (c) Tasa Interna de Retorno
(TIR), (d) Periodo de Recuperacion, (e) Analisis Beneficio / Costo y (f) Punto de Equilibrio.
Costo de Capital Promedio Ponderado (WAAC). El costo promedio ponderado o
Weighted Average Cost of Capital (WACC) se define como la tasa de descuento que mide el
costo de capital, es decir, representa una medida ponderada entre la proporcion de recursos y

la proporcion de recursos de terceros a la organizacion. En la Tabla 19 se muestra que el
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costo promedio ponderado de este proyecto es de 19%, considerando el valor de la deuda y el
monto de los recursos propios (ver Tabla 19).
Tabla 19

Costo de Capital Promedio Ponderado (WAAC)

Valor Participacion Costo Promedio Ponderado
Deuda S/42,012.94 70% 14% 9.87%
Recursos Propios S/ 17,976.00 30% 30% 8.99%
Total S/59,988.94 100% 19%

Valor Actual Neto (VAN). Este valor se puede definir como el valor actual de un
numero de flujos de caja que se encuentran proyectados en el futuro; de forma que puede ser
de dos tipos: el econdmico y el financiero. El primero tal como se muestra en la Tabla 20
representa la rentabilidad econémica del proyecto considerando como base al flujo de caja
econdémico proyectado y la tasa WACC (Costo Promedio Ponderado de Capital) del proyecto
antes calculado. De esta manera, para el presente proyecto del SOAT PREMIUM se obtuvo
por concepto de Valor Actual Neto Economico (VANE) un monto de S/. 111,747.91, lo que
significa que el proyecto es rentable. Por otra parte, el Valor Actual Neto Financiero (VANF)
se define como aquel valor que mide la rentabilidad financiera del proyecto tomando en
consideracion el flujo de caja financiero y el costo de oportunidad. En la Tabla 21 se presenta
que la comercializacion del SOAT PREMIUM como proyecto es rentable, ya que se obtuvo
como VANF unos S/. 85,975.68; es de suma importancia sefalar que se afirma que el
proyecto es rentable porque ambos valores calculados son mayores a cero.

Tabla 20

Valor Actual Neto Economico (VANE)

Afio 0 2021 2022 2023 2024 2025
Flujo de Caja
Econdmico -S/59,988.94 S/56,518.38 S/44,730.27  S/43,041.40 S/42,640.64  S/108,056.72
WACC: 19%

VANE: S/111,747.91
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Tabla 21

Valor Actual Neto Financiero (VANF)

Ao 0 2021 2022 2023 2024 2025

Flujo de Caja
Financiero -S/17,976.00 | S/44,948.87 | S/32,827.67 S/30,739.08 S/29,858.66 S/ 94,699.15

Costo de Oportunidad: 30%
VANE: S/ 85.975.68

Tasa Interna de Retorno (TIR). La Tasa Interna de Retorno (TIR) es una tasa que se
usa para medir la rentabilidad de las inversiones en el presupuesto de caja proyectada; por tal
motivo se analiza desde el flujo de caja econémico o el flujo de caja financiero. Para el
proyecto del SOAT PREMIUM fueron calculados dos tipos de TIR: el econdomico y el
financiero. El primero (TIRE) se puede definir como el indicador que se encarga de medir el
rendimiento anual de un proyecto en el flujo de caja econémico descontado. Por ello, para
este proyecto se tiene como TIRE un 84%, lo que se traduce en un proyecto muy factible
(Ver Tabla 22), dado a que es mayor que el Costo Ponderado de Capital - WACC (19%). El
segundo (TIRF) es un indicador que permite calcular la rentabilidad anual que el
inversionista podria obtener en el flujo de caja financiero descontado. Asi, para este proyecto
se obtuvo un TIRF de 230%, por lo que afirma que es bastante factible realizar la inversion
(ver Tabla 23), dado que el TIRF es mayor que el costo de oportunidad del accionista (30%).
Tabla 22

Tasa Interna de Retorno Economico (TIRE)

Afio 0 2021 2022 2023 2024 2025
-S/59,988.94 S/56,518.38 S/ 44,730.27 S/ 43,041.40 S/ 42,640.64 S/ 108,056.72

Flujo de Caja
Econdmico
TIRE: 84%

Tabla 23

Tasa Interna de Retorno Financiero (TIRF)

Afo 0 2021 2022 2023 2024 2025

Flujo de Caja  -S/17,976.00 S/ 44,948.87 S/32,827.67 S/30,739.08 S/29,858.66 S/ 94,699.15
Financiero

TIRF: 230%



83

Periodo de recuperacion. Para calcular el periodo de recuperacion de la inversion
inicial para la comercializacion del SOAT PREMIUM se consideraron dos tipos de periodos:
el tradicional y el descontado. El primero se define como el nimero de afios que se necesitan
para recuperar la inversion inicial desde el afio cero del proyecto. Por consiguiente, una vez
calculado este tipo de periodo se obtuvo un indicador de 1.08, lo que significa que la
inversion se recuperaria en un afio y 28 dias, considerando como base el flujo de caja
econémico (ver Apéndice P). El segundo tipo de periodo de recuperacion, conocido como el
econdémico descontado representa al indicador del nimero de afios que son necesarios para
recuperar la inversion inicial tomando en cuenta el flujo de caja segun el tipo de tasa de
descuento (WAAC); obteniendo un resultado de 1.39; lo que significa que la inversion se
podria recuperar en un ano, cuatro meses y 21 dias (ver Apéndice P).

Andlisis Beneficio / Costo. Para calcular el beneficio/costo se consideraron dos tipos:
el beneficio / costo econdmico y el beneficio / costo financiero, los cuales miden la
rentabilidad del proyecto presentado (SOAT PREMIUM). El ratio beneficio / costo
economico se puede definir como el resultado tras dividir el valor actual del flujo de caja
econdomico a una tasa de descuento entre el valor de la inversion total. De forma que para el
presente proyecto se obtuvo como Beneficio-Costo Econdmico un resultado de 2.86. Por otro
lado, el ratio del beneficio / costo financiero es el resultado de la division entre el valor actual
del flujo de caja financiero a la tasa de descuento del costo de oportunidad y el valor de la
inversion total. Para este indicador se obtuvo que el proyecto del SOAT PREMIUM presenta
un beneficio / costo de 5.78, lo que significa que el mismo recupera S/. 5.78 por cada sol
invertido. Como dato importante, es preciso mencionar que, si el indicador beneficio / costo
econdémico es mayor a uno, significa que el proyecto es rentable (ver Apéndice Q).

Punto de equilibrio. El punto de equilibrio representa el punto muerto o umbral de la

rentabilidad, en el cual se logra que los ingresos totales del servicio se igualen a los costos
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totales de este. Como se puede observar en el Apéndice R, a medida que pasan los afios el
punto de equilibrio se va incrementando, es decir, que se necesita vender mas para no ganar
ni perder, esto responde a dos factores: (a) los costos variables van aumentando afo tras afio
y (b) las ventas se incrementan, lo que hace que los margenes de ganancia sean mayores.

4.4.7. Escenarios y analisis de sensibilidad

Para el analisis de los escenarios, se consideraron las siguientes tres diferentes
situaciones: (a) la actual con un precio de venta sin IGV de S/. 26.33, un aumento del 10%
anual del mercado, atendiendo el 20% de la poblacion meta; (b) la optimista con un precio de
venta sin IGV de S/ 30.00, un aumento del 12% anual del mercado, atendiendo el 22% de la
poblacion meta y (c¢) la pesimista con un precio de venta sin IGV de S/. 22.00, un aumento
del 8% anual del mercado, atendiendo el 18% de la poblacion meta; tal como se visualiza en
el Apéndice S.

Como se determino en el escenario actual, el ratio del Beneficio / Costo es de 2.86, lo
que representa que la inversion para el proyecto para la comercializacion del SOAT
PREMIUM es rentable; asi como también calculando tanto el VANE, TIRE y Beneficio /
Costo para el escenario optimista, el proyecto resulta bastante rentable, con una tasa interna
de retorno de 200%. Por tltimo, con el escenario pesimista, el proyecto no es rentable, a
diferencia de los otros dos escenarios, con este se obtuvo un ratio de Beneficio / Costo de
0.26, un TIRE y un VANE negativo, lo que significa que los ingresos no son suficientes para
cubrir los costos y los gastos.

Por otro lado, se realizo el andlisis de la sensibilidad, que representa una herramienta
frecuentemente usada para medir las variaciones del negocio ante la ocurrencia de
determinados cambios que puedan suceder en los principales pardmetros financieros;
afectando el flujo de fondos. Como se puede apreciar en el Apéndice S se tomaron en cuenta

cinco variaciones para el calculo de este andlisis, obteniendo que cobrando una comision por
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servicio sin IGV de S/. 2.33 y atendiendo un 6% anual de la demanda, el proyecto aun es
positivo; cobrar menos de ese monto, ya cambiaria la situacion econdmica del proyecto de la
comercializacion del SOAT PREMIUM (ver Apéndice S).
4.5. Plan de Desarrollo

Para poder comercializar el seguro vehicular SOAT PREMIUM, la empresa corredora de
seguros Digital Brokers debera planificar determinadas actividades, mismas que deberan ser
identificadas tras un desarrollo cronologico de operaciones de la empresa; tal como se presenta a
continuacion y a través del Plan de Desarrollo en el Apéndice T y en el Diagrama de Gantt en el
Apéndice U.

e Elaboracion del presente proyecto de desarrollo de un nuevo producto.

e Presentacion del proyecto a la compaiiia de seguros con la cual se desea firmar la

alianza estratégica, siendo esta la empresa que asumiria la cobertura del seguro

e Aprobacion del servicio SOAT PREMIUM por parte del area técnica de la compaiia

de seguros

e Firma de alianza estratégica con la compaiiia de seguros que aprobo la

comercializacion del SOAT PREMIUM

e Presentacion del presente proyecto a la entidad bancaria seleccionada para solicitar el

préstamo financiero para la inversion requerida
e Firmar el compromiso o contrato financiero con la entidad bancaria seleccionada
e Obtener el capital necesario para la inversion total

e Realizar las compras de los activos necesarios para poner en marcha la

comercializacion del SOAT PREMIUM

e Crear el modulo SOAT PREMIUM en la pagina web de Digital Brokers

e Publicar anuncios solicitando personal para los puestos de ejecutiva comercial y
community manager

e Recibir los CVs de los postulantes para los puestos de ejecutiva comercial y
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community manager
Revisar que los CVs recibidos cumplan con los requisitos que los puestos de trabajo
requieren

Escoger de los CVs recibidos, un grupo no mayor a 12 personas para realizarles una

entrevista de seleccion de personal
Entrevistar a las personas seleccionadas para los puestos de trabajo

Seleccionar a las ejecutivas comerciales que cumplan con la mayor cantidad de
requisitos y competencias para el puesto; ademas de seleccionar el community
manager que posea las habilidades comunicativas indispensables para la promocion y

comercializacion del servicio

Capacitar al equipo de ventas del SOAT PREMIUM

Realizar pagos por concepto de gastos de registro de marcas y patentes, gastos de
otros aspectos legales (asesoria legal), marketing inaugural, y software
administrativo.

Promover y publicitar el servicio SOAT PREMIUM a través de las redes sociales.
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Capitulo V: Conclusiones y Recomendaciones

5.1. Conclusiones

El estudio de mercado efectuado valida las tendencias de las personas que poseen
vehiculos en Lima Metropolitana, quienes tienen la necesidad de contar con un
servicio que les dé garantia y que les permita obtener un seguro vehicular integral que
cubra tanto dafios personales como materiales ante cualquier accidente de transito; por
esta razon, se evidencid un alto nivel de aceptacion al presente proyecto.

Las preferencias de los clientes del SOAT PREMIUM formaron parte fundamental en
el planteamiento de la estrategia de diferenciacion con el fin de comercializar un
servicio de calidad, bajo parametros muy especificos. Por este motivo, los elementos
incluidos en el servicio deberdn ser analizados muy detalladamente por el equipo
técnico de la compaiiia de seguro con la que Digital Brokers firmara una alianza
estratégica para la comercializacion del SOAT PREMIUM (producto nuevo
presentado por Digital Brokers, que tendra la exclusividad por tomar tres productos
que se venden por separado actualmente y juntarlos en uno solo; pero apalancado en
compaiiias de seguros). Dicha compatfiia de seguro deberd aprobar las condiciones del
servicio, ya que sera la responsable de asumir las coberturas al momento de la
indemnizacion al asegurado.

Se determiné que es factible comercializar el SOAT PREMIUM a través de las
gestiones de forma remota de las ejecutivas de venta que seran contratadas por Digital
Brokers. Ademas, las funciones que el community manager realizara para el area de
publicidad y promocion del servicio en redes sociales era un pilar elemental del éxito
del presente proyecto. Por ello, sera transcendental contar con un profesional del
marketing, quien ser4 el responsable de construir y administrar la base de clientes de

manera digital, por lo que estara a cargo de gestionar la identidad e imagen de la



88

marca, creando y manteniendo relaciones s6lidas y duraderas con los clientes.

Digital Brokers como empresa corredora de seguros aplicara una estrategia distintiva
competitiva para comercializar el SOAT PREMIUM como un producto nuevo en el
mercado en conjunto con varias compaiiias de seguro, con el propoésito de brindar el
servicio de manera que el cliente no dude en tomarlo por sus caracteristicas.

Un factor limitante en la puesta al mercado del SOAT PREMIUM seria la tardanza en
la aprobacion del area técnica de la compaiia de seguros a la cual se le presente el
proyecto desarrollado.

La comercializacion del SOAT PREMIUM se efectuard a través del canal de venta
directa tipo e-commerce (pagina web de Digital Brokers), tomando en cuenta las
preferencias de los potenciales clientes consultados en el estudio de mercado
(encuestada aplicada).

Como resultados financieros se determind que para el proyecto del SOAT PREMIUM
es necesaria una inversion de S/. 59,988.94, considerando que el financiamiento
bancario seria del 70% y el capital accionario es del 30% (valor total del activo
intangible). Se estim6 una vigencia del proyecto de cinco afios (2021- 2025) con
demandas anuales del servicio de 11,003 primas en el 2021; 13,314 primas en el
2022; 14,645 primas en el 2023; 16,109 primas en el 2024 y 17,720 primas en el
2025.

De acuerdo a los indicadores de rentabilidad calculados se demostr6 que el presente
proyecto para la comercializacion del SOAT PREMIUM como un seguro vehicular a
un precio de S/. 320, el cual reune las coberturas obligatorias del SOAT
complementadas con los beneficios que proporciona el seguro de responsabilidad civil
por dafios materiales a terceros, es viable y rentable. Se determin6 un VAN tanto

econdémico como financiero positivos de S/. 111,747.91 y S/. 85,975.68,
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respectivamente; el TIR obtenido superd al WAAC (19%) tanto econdmico como
financiero (84% y 230%, respectivamente) y el periodo de recuperacion de la

inversion se estimé en un afo y 28 dias.

5.2. Recomendaciones

Que el Gerente General / Director Comercial implemente el presente proyecto de
desarrollo de un nuevo producto, ya que representa una alternativa muy rentable para
los accionistas de Digital Brokers; ademas de una forma de comercializar un servicio
integral que favoreceria a un segmento del mercado que desea contar con un seguro
vehicular con cobertura para dafios personales y materiales a un menor precio que el
seguro todo riesgo.

Considerar el aspecto operativo para la implementacion del presente proyecto, dado
que la firma de la alianza estratégica con una compaiia de seguro (proveedor) es
crucial para el éxito de la comercializacion del SOAT PREMIUM, segun las
proyecciones efectuadas.

Para cumplir con la demanda determinada, Digital Brokers debera contar con un
personal idoneo para que se encargue de realizar las ventas del SOAT PREMIUM de
acuerdo con las estimaciones calculadas. Las ejecutivas de ventas deberan tener un
perfil comercial con experiencia en la industria de los seguros y tener muy en claro
los aspectos que rigen la filosofia de gestion de la empresa corredora de seguros para
asi transmitirlos a los clientes a través de un servicio de calidad. Las buenas gestiones
de las ejecutivas comerciales permitiran atraer a mas clientes, ya que un cliente
satisfecho representa 10 ventas més en proceso; por ello se recomienda prestar

especial atencion en la contratacion del personal.
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Soy un estudiante de la Pontificia Universidad Catolica del Pert y me encuentro realizando una investigacion a
conductores de automoviles particulares sobre sus preferencias acerca del seguro vehicular. Responder con
sinceridad el cuestionario le tomara aproximadamente unos 10 minutos. Este cuestionario no es una prueba de
conocimiento, por lo tanto, no existen respuestas buenas o malas. Unicamente marque una respuesta para cada

Apéndice A. Guia de Encuesta

Guia de Encuesta Concluyente para la Validacion de la Idea de Negocio

pregunta. Muchas gracias.

I

PREGUNTAS AL CONSUMIDOR

. Qué tipo de automovil posee?

Sedan (4 puertas)

Camioneta rural (4x4, 4x2, SUV)

Coupe (2 puertas)

Pick Up (4x4 o0 4x2)

Camioneta Station Wagon

. Qué nivel de ingresos mensuales posee?

Menos de S/. 930

S/.930 - S/.2000

S/.2000 - S/.3500

S/.3500 - S/.5000

S/.5000 a mas

2Se ha visto involucrado en un accidente vehicular?

Si

No

Conoce los beneficios de contar con un seguro vehicular?

Si

No

,Considera importante contar con un seguro vehicular?

Poco importante

Importante

Muy importante

JPor qué considera que es importante tener un seguro vehicular?

Porque permite cubrir dafios personales (gastos de curacidon) propios y de terceros

Porque permite cubrir tanto dafios personales como materiales de terceros

Porque permite cubrir tanto dafios personales como materiales propios

Porque permite cubrir tanto dafios personales como materiales propios y de terceros

No me parece importante

.Conoce que el SOAT es obligatorio para la circulacion vehicular?

Si

No

.Ha adquirido SOAT para su vehiculo?

Si

No

. Cual de estos elementos cubre el SOAT?

Dafios personales

Daflos materiales

Ambos

10.

6

. Cual es el elemento mas importante que busca a la hora de decidirse por un seguro vehicular?

Asesoramiento (comparar la oferta del mercado)

Beneficios

Coberturas

Precios




11.
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Actualmente el SOAT es el tinico seguro obligatorio para el uso particular de un vehiculo, sin embargo,

algunas coberturas se quedan fuera. ;Para usted cudles de las siguientes coberturas/productos deberian ser
considerados obligatorios para circular en el territorio nacional?

Seguro que cubre dafios personales en caso de siniestro (gastos de curacion)

Seguro que cubre dafios personales y dafios materiales a terceros en caso ser responsable del siniestro
(gastos de curacion, reparacion y otros dafios materiales)

Seguro Todo Riesgo con cobertura de dafios y robo para mi vehiculo y cobertura de dafios personales y
materiales a terceros

12. ;Ha adquirido un seguro vehicular a través de las gestiones de un broker de seguros que le facilite el
abanico de opciones de aseguramiento vehicular?

Si

No

No sé qué es un broker de seguros

13. ;Considera conveniente adquirir un seguro vehicular con el asesoramiento de un broker de seguros?
Si, definitivamente siempre es bueno el asesoramiento profesional
Dependiendo del precio o promocion que ofrezca el broker
Desconozco si es una buena opcion o no adquirirlo de forma directa con alguna compaiiia de seguros o
con broker
No, he tenido mala experiencia con brokers de seguro
14. (;Qué tipo de fraccionamiento elegiria para la toma de un seguro vehicular?
Mensual
Trimestral
Semestral
Anual
15. ;Considera importante recibir un buen asesoramiento para decidirse por un seguro vehicular?
Si
No
16. ;Cual es el medio que le permite estar mas informado sobre los seguros vehiculares?
Radio
Television
Periddico
Internet
Por conocidos, amigos y/o familiares
Avisos o afiches en la calle
Nunca he visto publicidad o informacion sobre seguros vehiculares
17. ; Cual fue el motivo por el que eligié su compaiiia de seguros?
Precios accesibles
Prestigio de la empresa
Servicio de calidad
Recomendacion del broker
Recomendacién de familiares y/o amigos
Actualmente no cuento con seguro
18. ;Cuantos aiios lleva con su actual compaiiia de seguro vehicular?

Menos de 1 afo

1 afio

2 anos

Mas de 2 afos

Actualmente no cuento con seguro

19.

., Cuantas veces al aiio ha tenido que hacer efectiva la cobertura del seguro vehicular que posee?

Ninguna

1

2

3

Mas de 3

No cuento con seguro
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20. (Estaria dispuesto a cambiar de compaiiia de seguro vehicular si le ofrecen mejores beneficios?
Si

No

No cuento con seguro

I1. IDEA DE NEGOCIO

Actualmente el SOAT es el unico seguro obligatorio de accidentes de transito para uso PARTICULAR, este
seguro cubre unicamente los dafios personales (gastos de curacién o indemnizacién por muerte y gastos de sepelio)
y no cubre los dafios materiales derivados de un accidente vehicular. La propuesta del presente proyecto (idea de
negocio) es ofrecer un producto que reuna las coberturas obligatorias del SOAT ya descritas, complementadas
con los beneficios que proporciona el seguro de responsabilidad civil por danos MATERIALES a terceros. En el
caso de que el asegurado sea responsable de un accidente, este tendria la cobertura para indemnizar los dafios
materiales generados con el pago respectivo de un deducible. De la misma manera, se incluirian servicios
adicionales SIN COSTO como 1 chofer de reemplazo al afio, 1 servicio de grua, 1 servicio de auxilio mecanico
en caso de problemas de bateria o cambio de llanta; ademas de descuentos para solicitar compra de bateria y
revision técnica. Se trataria de un producto integral que brindaria mayor seguridad y tranquilidad al asegurado,
sin afectar su bolsillo, dandole la garantia de que se encontrara cubierto ante eventualidades que generen dafios
materiales y personales. Se conoceria en el mercado como SOAT PREMIUM.

21. ;Le parece atractiva la propuesta del nuevo producto SOAT PREMIUM?

Si, ya que no cuento con seguro y a un precio accesible puedo obtener coberturas y beneficios adicionales
Si, me parece atractiva la propuesta, pero ya cuento con el seguro full cobertura (todo riesgo)

Si, me parece atractiva la propuesta. Actualmente cuento con SOAT, pero me gustaria contar con
coberturas adicionales

Si, me parece atractiva la propuesta. Actualmente el banco me obliga a tener seguro todo riesgo, pero el
dia que pague el crédito, el SOAT PREMIUM me parece una buena opcion a bajo costo

No, ya que cuando ocasione dafios yo los cubriré con mis propios medios

No, ya que no me interesan las coberturas descritas en la propuesta del SOAT PREMIUM

22. ;Cual es el elemento que le pareciéo mas atractivo del SOAT PREMIUM?

Que por un poco mas en el precio, no solo contaria con coberturas obligatorias, sino también con
beneficios adicionales y cobertura de dafios a terceros, sin llegar a costar tanto como el producto todo
riesgo

Nunca uso mi seguro todo riesgo, por ello este producto calza perfecto a mis expectativas y puedo reducir
mis gastos

Puedo acceder a mas beneficios como por ejemplo el servicio de gria y el chofer de reemplazo que el
SOAT tradicional no me brinda

No me parece atractiva la propuesta del SOAT PREMIUM

23. ;Cual es el medio que le parece mas apropiado para adquirir el SOAT PREMIUM?

Pagina / plataforma web

App

Presencial

Otro

24. ; A través de qué medios preferiria saber mas sobre el SOAT PREMIUM?

Redes sociales

Correo

Revistas

Periddicos

Television

Radio

Otros

No estoy interesado en saber mas sobre el SOAT PREMIUM

25. Conociendo ya las coberturas de dafios personales y materiales, asi como también los beneficios del
SOAT PREMIUM como lo son la grua, el chofer de reemplazo y la asistencia vial, ;cual de las siguientes
opciones considera que es un precio anual adecuado?
Entre 250 y 300 Soles

Entre 300 y 350 Soles

Entre 350 y 400 Soles

De 400 Soles a mas




26. ;Recomendaria a sus amigos y/o familiares el SOAT PREMIUM?

98

Si

No

27. {Qué compaiiia de seguros prefiere para un seguro vehicular o SOAT?

La Positiva Seguros

MAPFRE

RIMAC

Pacifico

Ninguna de las anteriores
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Apéndice B. Resultados de la Encuesta Aplicada

mSi mNo

51% 49%

Figura B1. Distribucion porcentual de los encuestados en relacion a la interrogante: “;Se ha
visto involucrado en un accidente vehicular?”

® Poco importante ™ Importante = Muy importante

Figura B2. Distribucidn porcentual de los encuestados en relacion a la interrogante:
“;Considera importante contar con un seguro vehicular?”
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B Seguro que cubre dafios personales en caso de siniestro (gastos de curacion)

u Seguro que cubre dafios personales y dafios materiales a terceros en caso ser
responsable del siniestro (gastos de curacion, reparacion y otros dafios materiales)

m Seguro Todo Riesgo con cobertura de dafios y robo para mi vehiculo y cobertura de
dafios personales y materiales a terceros

Figura B3. Distribucion porcentual de los encuestados en relacion a la interrogante:
“Actualmente el SOAT es el Ginico seguro obligatorio para el uso particular de un vehiculo,
sin embargo, algunas coberturas se quedan fuera. ;Para usted cudles de las siguientes

coberturas/productos deberian ser considerados obligatorios para circular en el territorio
nacional?”

ESi ®No ®No séqué esun broker de seguros

Figura B4. Distribucion porcentual de los encuestados en relacion a la interrogante: “;Ha

adquirido un seguro vehicular a través de las gestiones de un broker de seguros que le facilite
el abanico de opciones de aseguramiento vehicular?”
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® Mensual ® Trimestral ® Semestral = Anual

Figura B5. Distribucion porcentual de los encuestados en relacion a la interrogante: “;Qué
tipo de fraccionamiento elegiria para la toma de un seguro vehicular?”

= Si mNo

Figura B6. Distribucion porcentual de los encuestados en relacion a la interrogante:
“;Considera importante recibir un buen asesoramiento para decidirse por un seguro
vehicular?”



3%

1%

m Radio 69%
u Television
u Periodico
Internet
u Por conocidos, amigos y/o familiares
m Avisos o afiches en la calle

B Nunca he visto publicidad o informacion sobre seguros vehiculares

102

Figura B7. Distribucion porcentual de los encuestados en relacion a la interrogante: “; Cual es

el medio que le permite estar mas informado sobre los seguros vehiculares?”

11%

18%
21%
16%
12%
22%
H Precios accesibles = Prestigio de la empresa
® Servicio de calidad Recomendacion del broker

# Recomendacion de familiares y/o amigos #Actualmente no cuento con seguro

Figura BS. Distribucion porcentual de los encuestados en relacion a la interrogante: “; Cual

fue el motivo por el que eligiod su compaiiia de seguros?”
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® Menos de 1 afiom 1 afio =2 afios =Mas de 2 aflos MActualmente no cuento con seguro

Figura B9. Distribucion porcentual de los encuestados en relacion a la interrogante:
“;Cuantos afos lleva con su actual compafiia de seguro vehicular?”

ENinguna ®1 ®m2 =3 ®Miasde3 = No cuento con seguro

Figura BI10. Distribucion porcentual de los encuestados en relacion a la interrogante:
“;Cuantas veces al afio ha tenido que hacer efectiva la cobertura del seguro vehicular que
posee?”
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® Redes sociales
u Correo

u Revistas

= Periddicos

m Television

m Radio

m Otros

® No estoy interesado en saber mas sobre el SOAT
PREMIUM

Figura B11. Distribucion porcentual de los encuestados en relacion a la interrogante: “; A
través de qué medios preferiria saber mas sobre el SOAT PREMIUM?”

= Si mNo

Figura B12. Distribucion porcentual de los encuestados en relacion a la interrogante:
“;Recomendaria a sus amigos y/o familiares el SOAT PREMIUM?”
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24%

18%

24%

21%

H La Positiva Seguros ® MAPFRE = RIMAC & Pacifico ® Ninguna de las anteriores

Figura B13. Distribucion porcentual de los encuestados en relacion a la interrogante: “; Qué
compaiiia de seguros prefiere para un seguro vehicular o SOAT?”
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Apéndice C. Entrevista a la Subgerente Comercial de Grandes Cuentas como
Representante de Mapfre Peru

El instrumento que se presenta a continuacion fue disefiado con el objetivo de recabar
informacion para realizar el PROYECTO DE DESARROLLO DE UN NUEVO
PRODUCTO “SOAT PREMIUM” COMO UNA ALTERNATIVA DE SEGURO
VEHICULAR EN LIMA METROPOLITANA. Su opinion es de cardcter confidencial y su
uso serd estrictamente académico. Se debe destacar que la informacion recolectada a través
del instrumento aplicado sera compilada en un Trabajo de Grado para la Escuela de Posgrado
de la Pontificia Universidad Catolica del Pera para obtener el grado de Magister en
Administracion Estratégica de Empresa; por ello se agradece su completa sinceridad en las
respuestas.

Se le agradece toda su colaboracion.

Diego Sebastian La Torre Morales
Empresa: Mapfre Pert
Cargo: Subgerente Comercial de Grandes Cuentas
Tiempo de entrevista: 30 minutos

Introduccion (5 minutos):

Buenas tardes, estimada. Soy, Diego Sebastian La Torre Morales y me encuentro
desarrollando un PROYECTO DE DESARROLLO DE UN NUEVO PRODUCTO “SOAT
PREMIUM” COMO UNA ALTERNATIVA DE SEGURO VEHICULAR EN LIMA
METROPOLITANA. Por lo que requiero conocer ciertos datos en relacion al tema de los
seguros vehiculares. Ahora que ya sabe en qué consiste nuestra conversacion, me gustaria
que me responda las siguientes preguntas:

Desarrollo (20 minutos):

1. ¢;Cuadles han sido los cambios mas importantes que se han realizado en la industria de
las compaiiias de seguro en los ultimos cinco afios? ;Con qué propositos se han
realizado?

Respuesta: En términos generales, en los ultimos 5 afios lo que ha habido es un gran avance
de todo lo que es el mercado digital; el tender la facilidad al cliente desde su casa o desde su
Smartphone, de poder contratar un seguro o de tener plataformas comparativas de las
distintas compafiias y de las primas que ofrecen (condiciones, coberturas y primas). Creo que
ese es el gran salto que ha dado el mercado peruano, tomando como referencia la situacion de
hace 5 afios.

2. (De qué manera percibe la industria de las compaiias de seguros en el Pert
actualmente?

Respuesta: Inicialmente los seguros siempre se han visto como una obligacion, producto de
una garantia o prenda que te exige una entidad financiera o la necesidad de contratarlo porque
también te exigen por obligatoriedad, segun sea el producto. La mentalidad del peruano esta
por debajo del 50% del mercado que podria tener con una mentalidad de contratar seguros en
todos los riesgos; en médico, en vida, en ahorro para una familia, para los hijos en plano
universitario, que eso no llega a cifras importantes como en Chile y en grandes naciones
como Estados Unidos.

3. (Cdémo percibe a la competencia en la industria? ;Qué empresas representan la
competencia directa?
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Respuesta: Tenemos la competencia directa de las grandes compafiias como Rimac, Pacifico
y La Positiva, mercados que son totalmente locales nacionales, versus Mapfre que es una
transnacional y esta presente en mas de 450 paises del mundo. De hecho, los accionistas de
Mapfre ven al Pert con una gran proyeccion a nivel de América del Sur y estan apostando;
hemos sido ganadores en cuanto a actividad comercial y resultados técnicos a nivel Latam
Sur, nuestra representante de Latam Sur estd en Colombia. Nosotros hemos salido entre
Colombia, Chile y Argentina como nimero 1. Tanto asi que nuestro Gerente General se esta
yendo como CEO a Latam Sur. Localmente Mapfre tiene un mundo para hacer, un mundo en
crecimiento. Latam Sur viene a ser todo lo que es América del Sur, menos Brasil. Brasil es un
mercado totalmente independiente por lo grande que es el pais. Los espafoles estan
apostando y poniendo sus ojos en Pert. Lo bueno de Espafia es que a nosotros ya nos han
convertido en una globalizacion de marca y estamos intercomunicados todos a nivel mundial.
Podemos entrar a nuestra computadora y tienes todos los comunicados a nivel mundial.
Siguen apostando por el pais en crecimiento.

4. (Como es percibida la empresa en el mercado?
Respuesta: Somos percibidos como una empresa muy técnica. No arriesgamos en
competencias de precios a un resultado técnico malo. Vamos de la mano con el resultado,
donde vemos que el mercado te da para bajar precios arriesgamos, pero no como lo hacen
otras compaiias locales que prefieren tener participacion de mercado mas no rentabilidad.
Cuidamos el resultado técnico, eso es de cajon, va de la mano.

5. (Cuadl es el principal objetivo de la empresa en estos momentos?
Respuesta: Ahora mismo el objetivo de Mapfre es trabajar de la mano con el cliente y
digitalizar la mayor cantidad posible de herramientas que tiene. Nosotros estamos totalmente
digitalizados. Ahorita se ha invertido bastante dinero en lo que es la parte informatica; es
mas, con esto de la pandemia nosotros ya estdbamos encaminados, a diferencia de otras
empresas, y eso nos ha permitido estar preparados para plantar cara a la pandemia. Tenemos
Mapfre Doc, cuando la gente lo que menos quiere es ir a una clinica nosotros hemos tenido el
out de las atenciones a través de una telellamada, una cita médica a través de una telellamada.
Estamos en todo eso, todos los productos se avocan al lado digital, pero sin perder el lado
humano. Tenemos gente que llega a la casa y tiene seguimiento a la consulta que se ha hecho
o al producto que se ha adquirido y vamos de la mano creando confianza con el cliente. Eso
es lo que queremos, vendemos una empresa en globalizacion y que se hace a la mano del
cliente en crecimiento de confianza. Le decimos: ti confia en que yo te voy a poder ayudar
cuando sea el momento de aperturar el siniestro o de brindarle la atencion que necesite.

6. (Cuales son las principales limitaciones que posee la empresa para lograr este
objetivo?
Respuesta: Quizas la idiosincrasia de la gente, el buscar solo precios y que Mapfre no sea la
mas econdmica del mercado; por el contrario, nuestras primas siempre estan mas altas que en
las demds compaiiias, pero el seguro no es precio, el seguro es coberturas, servicios y en eso
apuesta la compafia: dar herramientas que faciliten la prontitud de la atencion en la
emergencia que necesiten nuestros asegurados.

7. ¢Cuales son las ventajas competitivas que posee la empresa? Sea especifico
Respuesta: Yo siempre pongo adelante la gente, sus empleados. Nosotros constantemente
recibimos capacitaciones desde Espafia, enfocados en el cliente final y en lograr hacer una
amistad con el cliente, en demostrar que no somos una compaifia de buzones ni
automatizadas en puros correos. Queremos que sepan que detras del teléfono estan personas.
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Eso es lo que nos hace la diferencia con el mercado. El mercado estd muy a buzones, a
correos, mientras que Mapfre brinda un trato mucho mas personalizado con el cliente.

Le comento la idea que me encuentro presentando en el proyecto como requisito para para
obtener el grado de Magister en Administracion Estratégica de Empresas: Actualmente el
SOAT es el unico seguro obligatorio de accidentes de transito para uso PARTICULAR, este
seguro cubre unicamente los dafios personales (gastos de curacion o indemnizacioén por
muerte y gastos de sepelio) y no cubre los dafios materiales derivados de un accidente
vehicular. La propuesta del presente proyecto (idea de negocio) es ofrecer un producto que
retina las coberturas obligatorias del SOAT ya descritas, complementadas con los beneficios
que proporciona el seguro de responsabilidad civil por dafios MATERIALES a terceros. En el
caso de que el asegurado sea responsable de un accidente, este tendria la cobertura para
indemnizar los dafios materiales generados con el pago respectivo de un deducible. De la
misma manera, se incluirian servicios adicionales SIN COSTO como 1 chofer de reemplazo
al afio, 1 servicio de grua, 1 servicio de auxilio mecanico en caso de problemas de bateria o
cambio de llanta; ademds de descuentos para solicitar compra de bateria y revision técnica.
Se trataria de un producto integral que brindaria mayor seguridad y tranquilidad al asegurado,
sin afectar su bolsillo, dandole la garantia de que se encontraré cubierto ante eventualidades
que generen dafios materiales y personales. Se conoceria en el mercado como SOAT
PREMIUM.

8. (Le parece atractiva la propuesta del nuevo producto SOAT PREMIUM? ;Por qué?
Respuesta: Si, es atractiva desde el punto de que el SOAT es un producto obligatorio y de que
muchas personas lo compran por la obligatoriedad, pero el hecho de agregarle coberturas o
beneficios adicionales a un menor costo. Un producto enlatado con esa serie de beneficios,
que va a ser mucho mas atractivo que comprarlo en un supermercado, si lo considero viable.

9. (Cudl es el elemento que le parecié més atractivo del SOAT PREMIUM?
Respuesta: El considerar dentro de la obligatoriedad las coberturas que te exige el producto,
dar beneficios adicionales. Yo te sugiero que ofrezcas el producto con escalas de precios. Por
ejemplo, SOAT mas RC y si contratas el RC te doy beneficio adicional de asistencia. Puede
ser SOAT mas RC, incluido asistencia y servicio, mas otro beneficio. Es decir, diferenciar.
Que hagas alternativas; si quiero esto mas, como lo hacen en los Estados Unidos o en otros
paises, que solo contratas RC y de alli cualquier cobertura adicional tiene un costo adicional.
Son como capas; el mismo cliente arma su combo.

10. Conociendo ya las coberturas de dafios personales y materiales, asi como también los
beneficios del SOAT PREMIUM como lo son la grua, el chofer de reemplazo y la
asistencia vial, ;Qué monto considera que es un precio anual adecuado, que cubra
toda la indemnizacién y aun sea rentable para la compaiiia de seguro?

Respuesta: En este punto si habria que echar mano a nimeros y estadisticas. Considero lo que
comenté anteriormente; de hecho, incluir el chofer de reemplazo te aumenta mas el costo.
Tendrias que armar combos. Pero que vaya minimo con RC para dafios frente a terceros, y si
lo pones con Mapfre, yo le pondria una atencion de Mapfre Doc, que es una consulta médica.

11. ;Considera que el SOAT PREMIUM debe ser comercializado a través de una
empresa corredora de seguros? Sea especifico
Respuesta: Deberia ser a través de un corredor y deberia dar la plataforma con varias
compaiiias de seguro, porque hay clientes que han tenido malas experiencias con alguna
compaiia y el hecho de que diga “respaldado por Rimac, Pacifico, La Positiva o Mapfre”
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hace que el cliente diga que no desea el producto. Yo creo que deberia ser una plataforma
manejada con minimo 2 compaiiias.

12. ;Por qué considera que las compaiiias de seguros no venden un seguro con las
caracteristicas del SOAT PREMIUM en la actualidad? Sea especifico
Respuesta: Por un tema de costo. En realidad, el SOAT se maneja por precio. La gente no
mide el tener beneficios adicionales dentro de un producto obligatorio, salvo tenga
segmentaciones para evaluar. Pero la obligatoriedad hace que busquen precios baratos, yo
creo que por encima de 100 soles podria ser sugerible.

13. {Cémo visualiza a la empresa y a la industria al 2025?
Respuesta: Lo que mas preocupa es que haya siniestros a raiz del clima, porque creo que nos
va a golpear todo lo que sea climatico. De hecho, es un mercado mucho mas versatil, mucho
mas dindmico. Son generaciones que van viniendo atras que son mucho del Smart, del iPhone
y que quieren todo rapido y digitalizado. La informacion en la nube va a ser super
enriquecida y a mejor postor. A eso apunta el mercado. Y las compaifiias a centrarse en tener
buenos proveedores que brinden el servicio que el cliente desea, porque no siempre lo que
estd en internet es lo que se ofrece en realidad. Al momento del siniestro uno lo ve, hay
compaiiias que te venden muy bonita su propaganda y el dia del siniestro te cambian piezas.
No siempre lo barato es lo mejor.

14. ;Cuales son las acciones que estan desarrollando para llegar a esa vision?
Respuesta: En Mapfre estamos muy enfocados en la digitalizacién e ir de la mano con el
crecimiento del cliente. Nosotros estamos muy preocupados en ofrecer beneficios y premiar
la fidelidad de nuestros clientes. Tenemos un Club Mapfre, tenemos varias campafas durante
todo el afio que dan descuentos en otros productos. Si tienes un seguro médico te damos
descuentos en seguros del hogar o el seguro del auto y apostamos mucho a los Mapfre
Doélares, con los que muchos de nuestros clientes obtienen productos gratis. Los Mapfre
Dolares son puntos o dolares que se van ganando por antigliedad, por cumplimiento de pago,
por niimero de poliza, y todo esto se da anualmente, a la vuelta de las renovaciones de cada
poliza y es un puntaje que va dandose a cada cliente. En un afio ti puedes ganar 60 o 80
Mapfre Délares, que mucha gente lo utiliza para comprar su SOAT.

Cierre (5 minutos)

Nuevamente, muchas gracias por su tiempo. Todas sus opiniones serviran para elaborar el
Trabajo de Grado para la Escuela de Posgrado de la Pontificia Universidad Catdlica del Pert
para obtener el grado de Magister en Administracion Estratégica de Empresa.



110

Apéndice D. Entrevista al Director Comercial de la Oficina Libertad (Miraflores) como
Representante de Mapfre Peru

El instrumento que se presenta a continuacion fue disefiado con el objetivo de recabar
informacion para realizar el PROYECTO DE DESARROLLO DE UN NUEVO
PRODUCTO “SOAT PREMIUM” COMO UNA ALTERNATIVA DE SEGURO
VEHICULAR EN LIMA METROPOLITANA. Su opinion es de caracter confidencial y su
uso serd estrictamente académico. Se debe destacar que la informacion recolectada a través
del instrumento aplicado sera compilada en un Trabajo de Grado para la Escuela de Posgrado
de la Pontificia Universidad Catdlica del Peru para obtener el grado de Magister en
Administracion Estratégica de Empresa; por ello se agradece su completa sinceridad en las
respuestas.

Se le agradece toda su colaboracion.

Diego Sebastian La Torre Morales

Empresa: Mapfre Pera
Cargo: Director Comercial de la Oficina Libertad (Miraflores)
Tiempo de entrevista: 30 minutos

Introduccion (5 minutos):

Buenas tardes, estimado. Soy, Diego Sebastidn La Torre Morales y me encuentro
desarrollando un PROYECTO DE DESARROLLO DE UN NUEVO PRODUCTO “SOAT
PREMIUM” COMO UNA ALTERNATIVA DE SEGURO VEHICULAR EN LIMA
METROPOLITANA. Por lo que requiero conocer ciertos datos en relacion al tema de los
seguros vehiculares. Ahora que ya sabe en qué consiste nuestra conversacion, me gustaria
que me responda las siguientes preguntas:

Desarrollo (20 minutos):

1. (Cuadles han sido los cambios mas importantes que se han realizado en la industria de
las compaiiias de seguro en los ultimos cinco afios? ;Con qué propositos se han
realizado?

Respuesta: Los cambios que se han dado son la mayor frecuencia en el uso del internet, todo
lo digital ha sido un boom y hace que sean mas rapidas las ventas.

2. (De qué manera percibe la industria de las compaiias de seguros en el Pert
actualmente?
Respuesta: Con la pandemia hemos tenido un afo dificil, pero si se ha crecido en el tltimo
trimestre. Como se han reactivado nuevamente las empresas, esto ha hecho que haya una
reactivacion de la economia y por ende la contratacion de los seguros.

3. (Cbémo percibe a la competencia en la industria? ;Qué empresas representan la
competencia directa?
Respuesta: La competencia directa de Mapfre es La Positiva. Rimac y Pacifico tienen més
tiempo en el mercado y por ende tienen un poco mas de pdlizas emitidas, pero en este
momento nosotros tenemos aproximadamente el 15% del mercado nacional.

4. (Coémo es percibida la empresa en el mercado?



111

Respuesta: Nosotros tenemos un Slogan que es: Somos su aseguradora global de confianza.
Eso es lo que tratamos de brindarle a nuestros clientes y ellos se identifican mucho con eso.

5. ¢Cudl es el principal objetivo de la empresa en estos momentos?
Respuesta: El principal objetivo de la empresa es dar servicio a toda su clientela, que se
encuentren totalmente satisfechos. Por eso somos la empresa global de confianza. Como
somos una empresa transnacional, nuestros objetivos estan dirigidos a todo el mundo.
Tenemos también una fundacion que ayuda a los més necesitados en la actualidad y que da
mucho por el publico.

6. (Cuales son las principales limitaciones que posee la empresa para lograr este
objetivo?

Respuesta: En la actualidad es no poder llegar personalmente a los clientes, el hecho de que
tenemos algunos problemas con nuestros sistemas porque el estar conectados desde su casa
hace un poco lenta la activacion de ciertos programas; esas son algunas de nuestras
desventajas. Pero como dije, dentro de nuestras ventajas, estamos dentro de una campafia
digital en la cual llegamos a muchas personas a través de este medio por el que nos estan
comprando

7. ¢Cudles son las ventajas competitivas que posee la empresa? Sea especifico
Respuesta: En primer lugar, la transformacion digital que hemos hecho, ademas del excelente
servicio que brindamos tanto para lo que son vehiculos al momento de un siniestro,
atenciones en clinicas; el servicio que brinda Mapfre al momento de un siniestro es muy
bueno.

Le comento la idea que me encuentro presentando en el proyecto como requisito para para
obtener el grado de Magister en Administracion Estratégica de Empresas: Actualmente el
SOAT es el unico seguro obligatorio de accidentes de transito para uso PARTICULAR, este
seguro cubre unicamente los dafios personales (gastos de curacidon o indemnizacidén por
muerte y gastos de sepelio) y no cubre los dafios materiales derivados de un accidente
vehicular. La propuesta del presente proyecto (idea de negocio) es ofrecer un producto que
retna las coberturas obligatorias del SOAT ya descritas, complementadas con los beneficios
que proporciona el seguro de responsabilidad civil por dafios MATERIALES a terceros. En el
caso de que el asegurado sea responsable de un accidente, este tendria la cobertura para
indemnizar los dafios materiales generados con el pago respectivo de un deducible. De la
misma manera, se incluirian servicios adicionales SIN COSTO como 1 chofer de reemplazo
al afio, 1 servicio de gria, 1 servicio de auxilio mecanico en caso de problemas de bateria o
cambio de llanta; ademds de descuentos para solicitar compra de bateria y revision técnica.
Se trataria de un producto integral que brindaria mayor seguridad y tranquilidad al asegurado,
sin afectar su bolsillo, dandole la garantia de que se encontrard cubierto ante eventualidades
que generen dafios materiales y personales. Se conoceria en el mercado como SOAT
PREMIUM.

8. (Le parece atractiva la propuesta del nuevo producto SOAT PREMIUM? ;Por qué?
Respuesta: Si, efectivamente, es atractiva sobre todo porque aparte de que cumples con la ley,
estas teniendo una proteccion y haces que manejes mas seguros. A veces, cuando tienes un
siniestro, vas a cubrir los dafios personales, pero ;quién cubre los dafios materiales de los
terceros al momento de tener un accidente? Ademas, escuché que estabas ofreciendo servicio
de graas y auxilio mecéanico que es indispensable en estos tiempos y algunos descuentos que
hacen bastante atractiva la oferta.
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9. (Cuadl es el elemento que le parecidé mas atractivo del SOAT PREMIUM?
Respuesta: Principalmente es el hecho de que duermas tranquilo y no tengas una
responsabilidad ante un siniestro que ti provocaste, porque aparte de que tienes dafos a tu
propio vehiculo, tienes que preocuparte por los dafios de un tercero. Esa parte es muy
importante y, ademas, como dije el tema de los beneficios que estan otorgando son atractivos
para hoy en dia.

10. Conociendo ya las coberturas de dafios personales y materiales, asi como también los
beneficios del SOAT PREMIUM como lo son la graa, el chofer de reemplazo y la
asistencia vial, ;Qué monto considera que es un precio anual adecuado, que cubra
toda la indemnizacion y aun sea rentable para la compafia de seguro?

Respuesta: Pienso que un precio razonable que cubra todos los beneficios que se incluyen,
creo que serian 100 dolares.

11. {Considera que el SOAT PREMIUM debe ser comercializado a través de una
empresa corredora de seguros? Sea especifico
Respuesta: Si, porque las empresas corredoras de seguros son las que al final le dan servicio a
su cliente, le dan el plus de que puedan gestionar ellos cualquier reclamo y la asesoria es
indispensable en cualquier tipo de siniestro para que no incumplan con lo que indica el
contrato de seguro.

12. (Por qué considera que las compaiiias de seguros no venden un seguro con las
caracteristicas del SOAT PREMIUM en la actualidad? Sea especifico
Respuesta: Por la diversidad de seguros que tienen las compaiiias de seguro, hacen que
tengan como principal riesgo el SOAT y no lo mezclan con la parte de automoviles para no
hacer que la siniestralidad se distorsione con lo que se estd ofreciendo. Con la siniestralidad
me refiero al resultado técnico de cada producto.

13. ;Cémo visualiza a la empresa y a la industria al 2025?
Respuesta: En estos momentos Mapfre ya es una empresa consolidada y nosotros como pais
todavia no explotamos el tema de seguros. Siempre hay un poco de resistencia al tema de
contratacion de seguros, pero ya las compaiiias estdn siendo bastante imaginativas y
presentan seguros para que pueda acceder la mayor parte del publico y a un precio comodo
para que puedan estar cubiertos de una u otra forma.

14. ;Cuéles son las acciones que estan desarrollando para llegar a esa vision?
Respuesta: Mapfre, aparte de los socios comerciales, que son los corredores de seguros, tiene
su propia red de ventas con gente que preparamos dentro de la compaiiia para que puedan
vender ciertos tipos de seguros y aparte de nuestra parte de web. Alli ya hemos gestionado
una unidad que se encarga de todo lo que es atenciones a través del sistema, del internet.
Reflexion: Nosotros como industria hacemos mucho por el publico y por los paises en
general. Si no tuviéramos unas companias de seguros que respalden las actividades
econdmicas en general, quebrarian al primer siniestro que tengan. En cuanto al producto que
estas ofreciendo, es bastante interesante, es un producto que puede tener muy buena acogida
en estos tiempos y a un mddico precio en el que le estas dando un servicio y proteccion a tus
clientes.
Cierre (5 minutos)
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Nuevamente, muchas gracias por su tiempo. Todas sus opiniones servirdn para elaborar el
Trabajo de Grado para la Escuela de Posgrado de la Pontificia Universidad Catdlica del Pert
para obtener el grado de Magister en Administracion Estratégica de Empresa.

Apéndice E. Calculos de la Inversion en Activos Intangibles

Tabla E1

Inversion en Activos Intangibles para la Puesta en el Mercado del SOAT PREMIUM

Monto Total

Concepto Monto IGV (18%)
(con IGV)

Gastos de Registro de Marcas y Patentes S/ 800.00 S/800.00
Gastos de Otros Aspectos Legales S/ 1,600.00 S/1,600.00
Marketing Inaugural S/3,600.00 S/ 648.00 S/ 4,248.00
Software Administrativo S/2,600.00 S/468.00 S/ 3,068.00
Capacitacion al equipo de Ventas S/3,500.00 S/ 630.00 S/ 4,130.00
Creacion del Modulo SOAT PREMIUM en la

) S/3,500.00 S/ 630.00 S/ 4,130.00
Péagina Web de la empresa
Inversion Total Activos Intangibles S/ 15,600.00 S/2,376.00 S/17,976.00

Tabla E2

Inversion en Activos Tangibles para la Puesta en el Mercado del SOAT PREMIUM

Concepto Cantidad
Utiles de Oficina 10
Blocks de Formatos de Atencion 30
Articulos de Oficina 10

Total Muebles y Enseres

Smartphones
Total Equipos e Implementos

Total Muebles y Equipos

Precio
Unitario
S/50.00
S/27.00
S/50.00

S/ 127.00
S/600.00

S/600.00
S/ 727.00

Monto o Monto Total
sin IGV IGV (18%) +IGV)
S/500.00 S/90.00 S/590.00
S/ 810.00 S/ 145.80 S/955.80
S/500.00 S/ 90.00 S/590.00
S/1,810.00 S/325.80 S/2,135.80
$/6,00000 S/ 1.080.00  S/7,080.00
$/6,000.00  S/1,080.00 S/ 7,080.00
S/7,810.00 S/ 1,405.80  S/9,215.80




Apéndice F. Calculos de la Estructura de Financiamiento

Tabla F1

Estructura de Financiamiento de Inversion para el SOAT PREMIUM
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Inversion Inicial Monto con IGV  Capital Privado Deuda %
Activo Intangible S/ 17,976.00 S/ 17,976.00 30%
Activo Fijo Tangible S/ 9,215.80 S/ 9,215.80 15%
Capital de Trabajo S/ 32,797.14 S/ 32,797.14 55%
Total S/ 59,988.94 S/17,976.00 S/ 42,012.94 100%
Tabla F2
Condiciones para el Financiamiento
Condiciones Descripcion

Monto del Préstamo S/42,012.94

Plazo en Meses 60

Plazo en Afios 5

TEA% 20%

TEM% 1.53%

Periodo de Gracia 0

Cuota Mensual S/ 1,075.10

Cuota Anual S/ 14,048.27
Tabla F3
Porcentaje de Financiamiento para el SOAT PREMIUM

Inversion Monto con IGV %

Capital Accionario S/ 17,976.00 30%

Financiamiento (Deuda) S/ 42,012.94 70%

Total S/ 59,988.94 100%
Tabla F4
Cronograma Anual de Financiamiento (2021 — 2025)

Periodo Deuda Interés Amortizacion Cuota Escudo Fiscal
2021 S/ 42,012.94 S/ 8,402.59 S/ 5,645.69 S/ 14,048.27 S/ 2,478.76
2022 S/ 36,367.25 S/ 7,273.45 S/ 6,774.82 S/ 14,048.27 S/ 2,145.67
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2023 S/ 29,592.43 S/ 5,918.49 S/ 8,129.79 S/ 14,048.27 S/ 1,745.95

2024 S/ 21,462.64 S/ 4,292.53 S/ 9,755.75 S/ 14,048.27 S/ 1,266.30

2025 S/ 11,706.89 S/ 2,341.38 S/ 11,706.89 S/ 14,048.27 S/ 690.71
Tabla F5

Cronograma Mensual del Financiamiento Bancario



Mes Deuda Interés Amortizacion Cuota Es.c udo
Fiscal
1 S/42,012.94 | S/ 642.80 | S/ 43230 | S/ 1,075.10 | S/ 189.63
2 S/ 41,580.64 | S/ 636.18 | S/ 43891 | S/ 1,075.10 | S/ 187.67
3 S/41,141.73 | S/ 629.47 | S/ 44563 | S/ 1,075.10 | S/ 185.69
4 S/ 40,696.10 | S/ 622.65 | S/ 452.45 | S/ 1,075.10 | S/ 183.68
5 S/ 40,243.65 | S/ 615.73 | S/ 459.37 | S/ 1,075.10 | S/ 181.64
6 S/39,784.28 | S/ 608.70 | S/ 466.40 | S/ 1,075.10 | S/ 179.57
7 S/39,317.88 | S/ 601.56 | S/ 47353 | S/ 1,075.10 | S/ 177.46
8 S/38,844.35 | S/ 594.32 | S/ 480.78 | S/ 1,075.10 | S/ 175.32
9 S/38,363.57 | S/ 586.96 | S/ 488.13 | S/ 1,075.10 | S/ 173.15
10 S/37,875.43 | S/ 579.49 | S/ 495.60 | S/ 1,075.10 | S/ 170.95
11 S/37,379.83 | S/ 57191 | S/ 503.19 | S/ 1,075.10 | S/ 168.71
12 S/36,876.65 | S/ 564.21 | S/ 510.88 | S/ 1,075.10 | S/ 166.44
13 S/36,365.76 | S/ 556.40 | S/ 518.70 | S/ 1,075.10 | S/ 164.14
14 S/35,847.06 | S/ 548.46 | S/ 526.64 | S/ 1,075.10 | S/ 161.80
15 S/35,320.42 | S/ 540.40 | S/ 534.69 | S/ 1,075.10 | S/ 159.42
16 S/34,785.73 | S/ 53222 | S/ 54288 | S/ 1,075.10 | S/ 157.01
17 S/34,242.85 | S/ 523.92 | S/ 551.18 | S/ 1,075.10 | S/ 154.56
18 S/33,691.67 | S/ 51548 | S/ 559.61 | S/ 1,075.10 | S/ 152.07
19 S/33,132.06 | S/ 506.92 | S/ 568.18 | S/ 1,075.10 | S/ 149.54
20 S/32,563.88 | S/ 498.23 | S/ 576.87 | S/ 1,075.10 | S/ 146.98
21 S/31,987.01 | S/ 489.40 | S/ 585.70 | S/ 1,075.10 | S/ 144.37
22 S/31,401.31 | S/ 480.44 | S/ 594.66 | S/ 1,075.10 | S/ 141.73
23 S/30,806.66 | S/ 471.34 | S/ 603.76 | S/ 1,075.10 | S/ 139.05
24 S/30,202.90 | S/ 462.10 | S/ 61299 | S/ 1,075.10 | S/ 136.32
25 S/29,589.91 | S/ 452.73 | S/ 62237 | S/ 1,075.10 | S/ 133.55
26 S/28,967.53 | S/ 44320 | S/ 631.89 | S/ 1,075.10 | S/ 130.74
27 S/28,335.64 | S/ 43354 | S/ 641.56 | S/ 1,075.10 | S/ 127.89
28 S/27,694.08 | S/ 42372 | S/ 651.38 | S/ 1,075.10 | S/ 125.00
29 S/27,042.70 | S/ 413.75 | S/ 661.34 | S/ 1,075.10 | S/ 122.06
30 S/26,381.36 | S/ 403.63 | S/ 671.46 | S/ 1,075.10 | S/ 119.07
31 S/25,709.89 | S/ 393.36 | S/ 681.74 | S/ 1,075.10 | S/ 116.04
32 S/25,028.16 | S/ 382.93 | S/ 692.17 | S/ 1,075.10 | S/ 112.96
33 S/24,335.99 | S/ 372.34 | S/ 702.76 | S/ 1,075.10 | S/ 109.84
34 S/23,633.24 | S/ 361.59 | S/ 713.51 | S/ 1,075.10 | S/ 106.67
35 S/22,919.73 | S/ 350.67 | S/ 72443 | S/ 1,075.10 | S/ 103.45
36 S/22,195.30 | S/ 339.59 | S/ 735.51 | S/ 1,075.10 | S/ 100.18
37 S/21,459.79 | S/ 328.33 | S/ 746.76 | S/ 1,075.10 | S/ 96.86
38 S/20,713.03 | S/ 31691 | S/ 758.19 | S/ 1,075.10 | S/ 93.49
39 S/19,954.84 | S/ 305.31 | S/ 769.79 | S/ 1,075.10 | S/ 90.07
40 S/19,185.05 | S/ 293.53 | S/ 781.57 | S/ 1,075.10 | S/ 86.59
41 S/ 18,403.49 | S/ 281.57 | S/ 793.52 | S/ 1,075.10 | S/ 83.06
42 S/ 17,609.96 | S/ 269.43 | S/ 805.66 | S/ 1,075.10 | S/ 79.48
43 S/16,804.30 | S/ 257.11 | S/ 817.99 | S/ 1,075.10 | S/ 75.85
44 S/ 15,986.31 | S/ 24459 | S/ 830.51 | S/ 1,075.10 | S/ 72.15
45 S/ 15,155.80 | S/ 231.88 | S/ 84321 | S/ 1,075.10 | S/ 68.41
46 S/ 14,312.59 | S/ 21898 | S/ 856.11 | S/ 1,075.10 | S/ 64.60
47 S/ 13,456.47 | S/ 205.88 | S/ 869.21 | S/ 1,075.10 | S/ 60.74
48 S/12,587.26 | S/ 192.59 | S/ 882.51 | S/ 1,075.10 | S/ 56.81
49 S/11,704.75 | S/ 179.08 | S/ 896.01 | S/ 1,075.10 | S/ 52.83
50 S/10,808.73 | S/ 165.37 | S/ 909.72 | S/ 1,075.10 | S/ 48.79
51 S/ 9,899.01 | S/ 15145 | S/ 923.64 | S/ 1,075.10 | S/ 44.68
52 S/ 8,975.36 | S/ 137.32 | S/ 937.77 | S/ 1,075.10 | S/ 40.51
53 S/ 8,037.59 [ S/ 122.98 | S/ 952.12 | S/ 1,075.10 | S/ 36.28
54 S/ 7,085.47 | S/ 108.41 | S/ 966.69 | S/ 1,075.10 | S/ 31.98
55 S/ 6,118.78 [ S/ 93.62 | S/ 981.48 | S/ 1,075.10 | S/ 27.62
56 S/ 5,137.30 | S/ 78.60 | S/ 996.50 | S/ 1,075.10 | S/ 23.19
57 S/ 4,140.80 | S/ 63.35 | S/ 1,011.74 | S/ 1,075.10 | S/ 18.69
58 S/ 3,129.06 | S/ 47.87 | S/ 1,027.22 | S/ 1,075.10 | S/ 14.12
59 S/ 2,101.84 [ S/ 32.16 | S/ 1,042.94 | S/ 1,075.10 | S/ 9.49
60 S/ 1,058.90 [ S/ 16.20 | S/ 1,058.90 | S/ 1,075.10 | S/ 4.78

Apéndice G.

Calculos para el Capital de Trabajo
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Tabla G1

Estacionalidad del Proyecto (2021-2025)

Mes Estacionalidad (%)

2021 2022 2023 2024 2025
Enero 1% 2% 2% 2% 2%
Febrero 1% 2% 2% 2% 2%
Marzo 3% 4% 4% 4% 4%
Abril 4% 4% 4% 4% 4%
Mayo 4% 4% 4% 4% 4%
Junio 8% 8% 8% 8% 8%
Julio 21% 20% 20% 20% 20%
Agosto 12% 11% 11% 11% 11%
Setiembre 8% 8% 8% 8% 8%
Octubre 7% 8% 8% 8% 8%
Noviembre 10% 9% 9% 9% 9%
Diciembre 21% 20% 20% 20% 20%

Tabla G2

Recuperacion del Capital de Trabajo (2021-2025)

Capital de
Trabajo Factor Ao 0 2021 2022 2023 2024 2025

Anual

Ingreso por

Servicio S/341,856.61  S/413,646.50 S/455,011.15  S/500,512.26 S/ 550,563.49
Capital de

Trabajo

Necesario -S/32,797.14  -S/39,684.54  -S/43,652.99  -S/48,018.29  -S/52,820.12
Capital de

Trabajo

Incremental -S/32,797.14 -S/ 6,887.40 -S/3,968.45 -S/4,365.30 -S/4,801.83

Inversion

Capital de 9.59% -S/32,797.14  -S/6,887.40 -S/3,968.45 -S/4,365.30 -S/4,801.83

Trabajo

Recuperacion

de Capital de S/52,820.12

Trabajo
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Tabla G3

Capital de Trabajo Mensual para el Ario 2021

Ingreso Efectivo Aiio 0 Ene-21 Feb-21 Mar-21 Abr-21 May-21 Jun-21 Jul-21 Ago-21 set-21 Oct-21 Nov-21 Dic-21
Estacionalidad (Inicio) - 110 110 330 440 440 880 2311 1,320 880 770 1,100 2311
Ingreso por Servicio S/ 2,897.09 | S/ 2,897.09| S/ 8,691.27 | S/ 11,588.36 | S/ 11,588.36 | S/ 23,176.72 | S/ 60,838.89 | S/ 34,765.08 | S/ 23,176.72 |S/ 20,279.63 |S/ 28,970.90 |S/ 60,838.89
IGV por Servicio S/ 52148(S/  52148|S/ 1,56443|S/ 2,085.90 | S/ 2,085.90|S/ 4,171.81|S/ 10951.00 | S/ 6,257.71 | S/ 4,171.81 |S/ 3,650.33 [S/ 521476 |S/ 10,951.00
Total Servicio S/ 3418.57|8/ 3,418.57|S/ 10,255.70 | S/ 13,674.26 | S/ 13,674.26 | S/ 27,348.53 | S/ 71,789.89 | S/ 41,022.79 |S/ 27,348.53 |S/ 23,929.96 |S/  34,185.66 |S/ 71,789.89
Total Ingreso de Efectivo (+IGV) S/ 3418.57|S/ 3,418.57|S/ 10,255.70 | S/ 13,674.26 | S/ 13,674.26 | S/ 27,348.53 | S/ 71,789.89 | S/ 41,022.79 |S/ 27,348.53 |S/ 23,929.96 |S/  34,185.66 |S/ 71,789.89
Egresos Efectivo
Costos Operativos
MOD-Gastos de Personal (Sueldos) S/ 12,000.00 | S/ 12,000.00 | S/ 12,000.00 | S/ 12,000.00 | S/ 12,000.00 | S/ 12,000.00 | S/ 12,000.00 | S/ 12,000.00 | S/ 12,000.00 [ S/ 12,000.00 [S/ 12,000.00 |S/ 12,000.00
MOD Gratificaciones S/ 5,000.00 S/ 5,000.00
Otros Costos Directos Operativos S/ 1,370.00 | S/ 1,370.00| S/ 1,370.00| S/ 1,370.00 | S/ 1,370.00|S/ 1,370.00 |S/ 1,370.00 | S/ 1,370.00 | S/  1,370.00 [S/ 1,370.00 S/  1,370.00 |S/  1,370.00
IGV Costos Operativos Directos S/ 246.60 | S/ 246.60 | S/ 246.60 | S/ 246.60 | S/ 246.60|S/  246.60 |S/ 246.60 | S/ 246.60 | S/ 246.60 | S/ 246.60 |S/ 246.60 |S/  246.60
Gastos de Administracion
(Gastos Administrativos S/ 25000 S/ 250.00| S/ 250.00|S/ 250.00 S/  250.00|S/ 250.00|S/ 250.00|S/  250.00 |S/ 250.00 | S/ 250.00 | S/ 250.00 |S/ 250.00
IGV Gastos Administrativos S/ 4500(S/  4500|S/  4500(S/  45.00(S/  4500|S/  4500|S/  45.00|S/ ~ 45.00|S/ 45.00 | S/ 45.00 | S/ 45.00 |S/ 45.00
Gastos Ventas, Promocion y Marketing S/ 1,150.00 | S/ 1,150.00| S/ 1,150.00 | S/ 1,150.00 [ S/ 1,150.00 | S/ 1,150.00 | S/ 1,150.00 | S/ 1,150.00 | S/  1,150.00 [S/ 1,150.00 [S/  1,150.00 {S/  1,150.00
IGV Ventas, Promocion y Marketing S/ 20700 S/ 207.00|S/ 207.00|S/ 207.00(S/  207.00|S/ 207.00|S/ 207.00|S/  207.00 |S/ 207.00 | S/ 207.00 |S/ 207.00 |S/ 207.00
Pago de IGV (al Estado) -S/O1,082.91 | S/ 1,587.30 | S/ 3,673.21 | S/ 1045240 | S/ 5,759.11 S/ 3,673.21 [S/ 315173 |S/  4716.16 |S/ 10,452.40
Pago a Cuenta Impuesto a la Renta (1,5%) S/ - |S/ 0 4346(S/  4346(|S/ 13037|S/ 17383 |S/ 17383 |S/ 347.65|S/ 91258 |S/ 52148 |S/ 34765 |S/ 30419 |S/ 43456
Total Egresos Efectivo S/ 15,268.60 | S/ 15,312.06 | S/ 15,312.06 | S/ 14,316.05|S/ 17,029.73 | S/ 19,115.63 | S/ 31,068.65 | S/ 21,940.30 |S/ 19,463.29 |S/ 18,767.98 |S/ 20,288.96 |S/ 31,155.56
Saldo de Caja (Ingreso - Egresos) S/ 11,850.03 |-S/ 11,893.49 |-S/ 5,056.36 -S/  641.79 |-S/ 3,355.47| S/ 8,232.89 | S/ 40,721.24 | S/ 19,082.50 | S/ 7,885.24 [S/ 5,161.98 [S/ 13,896.70 |S/ 40,634.32
Saldo Acumulado (Empresa) S/ 11,850.03 |-S/ 23,743.52 |-S/ 28,799.88 |-S/ 29,441.67 |-S/ 32,797.14 |-S/ 24,564.24 | S/ 16,156.99 | S/ 35239.49 | S/ 43,124.73 |S/ 48,286.71 |S/ 62,183.41 |S/ 102,817.74
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Apéndice H. Calculos para la Estimacion de Ingresos

Tabla H1

Presupuesto de Ingresos por Comisiones (2021-2025)

Referencia 2021 2022 2023 2024 2025

Demanda Estimada Anual 11,003 13,314 14,645 16,109 17,720
Comision por Servicio sin IGV S/26.33 S/26.33 S/26.33 S/26.33 S/26.33
Ingreso por Comisiones $/289.708.99  S/350.547.88  S/385.602.67 S/424.162.93  S/66.579.23

IGV por Servicios S/52,147.62  S/63.098.62  S/69.40848  S/7634933  S/83.984.26
I Total por Comisiones (+
Loy T pOTOMISIonss ) /34185661  S/413.646.50 S/455.011.15  S/500.512.26 S/ 550.563.49

Tabla H2

Presupuesto de Ingresos Totales por Comisiones (2021 — 2025)

Referencia 2021 2022 2023 2024 2025
Ingreso Total por
Comisiones S/ 341,856.61 S/ 413,646.50 S/455,011.15 S/500,512.26 S/550,563.49
Ingreso Total por
Comisiones S/ 341,856.61 S/ 413,646.50 S/ 455,011.15 S/500,512.26 S/550,563.49
Tabla H3

IGV Total de Ingresos por Servicios (2021 — 2025)

Referencia 2021 2022 2023 2024 2025
IGV por
Servicios S/ 52,147.62 S/ 63,098.62 S/ 69,408.48 S/76,349.33 S/ 83,984.26

IGV Total S/52,147.62 S/ 63,098.62 S/69,408.48 S/76,349.33 S/ 83,984.26




Apéndice I. Presupuestos de Mano de Obra Directa (2021 — 2025)

Tabla I1

Presupuesto de Mano de Obra Directa 2021

Tivo Funcién Remuneracion Cantidad de Remuneracion Remuneracion Gratificacién Anual Remuneracion Anual
p Mensual Trabajadores Mensual Total Anual (Jul-Dic) Total
Ejecutiva
Operativo Comercial S/ 1,200.00 10 S/ 12,000.00 S/ 144,000.00 S/ 10,000.00 S/ 154,000.00
Total S/ 1,200.00 10 S/ 12,000.00 S/ 144,000.00 S/ 10,000.00 S/ 154,000.00
Tabla I2

Presupuesto de Mano de Obra Directa 2022

Tivo Funcién Remuneracion Cantidad de Remuneracion Remuneracion Gratificacién Anual Remuneracion Anual
p Mensual Trabajadores Mensual Total Anual (Jul-Dic) Total
Ejecutiva
Operativo Comercial S/ 1,200.00 14 S/ 16,800.00 S/ 201,600.00 S/ 14,000.00 S/ 215,600.00
Total S/ 1,200.00 14 S/ 16,800.00 S/ 201,600.00 S/ 14,000.00 S/ 215,600.00
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Tabla 13
Presupuesto de Mano de Obra Directa 2023

Tivo Funcién Remuneracion Cantidad de Remuneracion Remuneracion Gragi::lz(lnon Remuneracion
p Mensual Trabajadores Mensual Total Anual . Anual Total
(Jul-Dic)
Ejecutiva
Operativo Comercial S/ 1,200.00 16 S/ 19,200.00 S/ 230,400.00 S/ 16,000.00 S/ 246,400.00
Total S/ 1,200.00 16 S/ 19,200.00 S/ 230,400.00 S/ 16,000.00 S/ 246,400.00
Tabla 14
Presupuesto de Mano de Obra Directa 2024
Tivo Funcién Remuneracion Cantidad de Remuneracion Remuneracion Gra:isgwn Remuneracion
p Mensual Trabajadores Mensual Total Anual . Anual Total
(Jul-Dic)
Ejecutiva
Operativo Comercial S/ 1,200.00 18 S/ 21,600.00 S/ 259,200.00 S/ 18,000.00 S/ 277,200.00
Total S/ 1,200.00 18 S/ 21,600.00 S/ 259,200.00 S/ 18,000.00 S/ 277,200.00
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Tabla I5
Presupuesto de Mano de Obra Directa 2025

Tivo Funcién Remuneracion Cantidad de Remuneracion Remuneracion Gragﬁlcl::jlon Remuneracion
P Mensual Trabajadores Mensual Total Anual . Anual Total
(Jul-Dic)
Ejecutiva
Operativo Comercial S/ 1,200.00 20 S/ 24,000.00 S/ 288,000.00 S/ 20,000.00 S/ 308,000.00

Total S/ 1,200.00 20 S/ 24,000.00 S/ 288,000.00 S/ 20,000.00 S/ 308,000.00




Tabla J1

Apéndice J. Presupuestos de Otros Costos Directos (2021 — 2025)

Presupuesto Otros Costos Directos 2021

Descrincién Cantidad  Costo por Costo IGV CoIs(t;)Vc on Colsctiovsm IGV
P (Mensual) Unidad (Mensual)  (Mensual) (Anual) Costo Total
(Mensual)  (Anual)
con IGV
(Anual)
Utiles de Oficina 10 S/50.00 S/500.00 S/90.00 S/590.00  S/6,000.00 S/ 1,080.00 S/7,080.00
Plan de Telefonia
Celular 10 S/ 60.00 S/ 600.00 S/108.00  S/708.00  S/7,200.00 S/ 1,296.00 S/ 8,496.00
Formatos de
Atencion 10 S/27.00 S/270.00 S/ 48.60 S/318.60  S/3,240.00 S/ 583.20 S/3,823.20
Total S/1,370.00 S/246.60 S/1,616.60 S/16,440.00 S/2,959.20 S/19,399.20
Tabla J2
Presupuesto Otros Costos Directos 2022
Descripcién Cantidad  Costo por Costo IGV Colsg)vc on Costo sin 1GV
p (Mensual) Unidad (Mensual)  (Mensual) IGV (Anual) (Anual)  Costo Total
(Mensual)
con IGV
(Anual)
Utiles de Oficina 14 S/50.00 S/700.00 S/126.00  S/826.00  S/8,400.00 S/1,512.00 S/9,912.00
Plan de Telefonia
Celular 14 S/ 60.00 S/ 840.00 S/ 151.20 S/ 991.20 S/10,080.00 S/ 1,814.40 S/ 11,894.40
Formatos de
Atencion 14 S/27.00 S/378.00 S/ 68.04 S/ 446.04 S/ 4,536.00 S/ 816.48 S/5,352.48
Total S/ 1,918.00 S/ 345.24 S/2,263.24 S/23,016.00 S/4,142.88  S/27,158.88
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Tabla J3

Presupuesto Otros Costos Directos 2023

Descripcion Cantidad  Costo por Costo IGV Colsg)vc on Colséovsm IGV
P (Mensual) Unidad (Mensual)  (Mensual) (Anual)  Costo Total
(Mensual) (Anual)
con IGV
(Anual)
Utiles de Oficina 16 S/ 50.00 S/ 800.00 S/ 144.00 S/ 944.00 S/9,600.00 S/ 1,728.00 S/ 11,328.00
Plan de Telefonia
Celular 16 S/ 60.00 S/960.00 S/ 172.80 S/1,132.80 S/11,520.00 S/2,073.60 S/ 13,593.60
Formatos de
Atencion 16 S/27.00 S/432.00 S/ 77.76 S/509.76 S/ 5,184.00 S/933.12 S/6,117.12
Total S/2,192.00 S/394.56 S/2,586.56 S/26,304.00 S/4,734.72 S/31,038.72
Tabla J4
Presupuesto Otros Costos Directos 2024
Descrincién Cantidad  Costo por Costo IGV Cofg)\f on C(}%()\/SIH IGV
p (Mensual)  Unidad (Mensual)  (Mensual) (Anual)  Costo Total
(Mensual) (Anual)
con IGV
(Anual)
Utiles de Oficina 18 S/ 50.00 S/ 900.00 S/ 162.00 S/ 1,062.00 S/10,800.00 S/ 1,944.00 S/ 12,744.00
Plan de Telefonia
Celular 18 S/ 60.00 S/ 1,080.00 S/ 194.40 S/ 1,274.40 S/12,960.00 S/2,332.80 S/ 15,292.80
Formatos de
Atencion 18 S/27.00 S/ 486.00 S/ 87.48 S/ 573.48 S/5,832.00 S/ 1,049.76 S/ 6,881.76
Total S/ 2,466.00 S/ 443.88 S/2,909.88 S/29,592.00 S/5,326.56 S/ 34,918.56
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Tabla J5

Presupuesto Otros Costos Directos 2025

Descripeion Cantidad Costp por Costo IGV Colsg)vc on Colséovsm IGV
(Mensual) Unidad (Mensual)  (Mensual) (Mensual) (Anual) (Anual) Costo Total

con IGV
(Anual)

Utiles de Oficina 20 S/ 50.00 S/1,000.00 S/ 180.00 S/ 1,180.00 S/12,000.00 S/2,160.00 S/ 14,160.00

Plan de Telefonia

Celular 20 S/ 60.00 S/ 1,200.00 S/216.00 S/ 1,416.00 S/ 14,400.00 S/2,592.00 S/ 16,992.00

Formatos de

Atencion 20 S/27.00 S/ 540.00 S/97.20 S/ 637.20 S/ 6,480.00 S/ 1,166.40 S/ 7,646.40

Total S/ 2,740.00 S/493.20 S/3,233.20 S/32,880.00 S/5,918.40 S/ 38,798.40
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Apéndice K. Calculos para los Gastos Administrativos (2021 — 2025)

Tabla K1
Presupuesto Anual de Gastos Administrativos (2021 — 2025)

2021 2022 2023 2024 2025
Gastos

Administrativos

Otros Gastos
Administrativos S/4.130.00 S/4.130.00 S/4.,130.00 S/ 4.130.00 S/ 4,130.00

Tabla K2
Presupuesto Total Gastos Administrativos (2021 — 2025)

2021 2022 2023 2024 2025
Gastos
Administrativos
Gastos S/3,500.00 S/3,500.00 $/3,500.00  S/3,500.00 S/3,500.00
Administrativos
Anuales
Total Gastos
Administrativos sin S/ 3,500.00 S/3,500.00 $/3,500.00  S/3,500.00 S/3,500.00
IGV
IGV S/ 630.00 S/ 630.00 S/ 630.00 S/ 630.00 S/ 630.00
Gastos
Administrativos S/ 4,130.00 S/ 4,130.00 S/4,130.00  S/4,130.00 S/ 4,130.00

Totales
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Tabla K3

Presupuesto de Gastos Administrativos 2021

Descripcion Costo (Mensual) IGV (Mensual) Costo (Anual) IGV (Anual) Costo Anual 2021
Licencia de Software
Administrativo Profesional §/500.00 $/90.00 $/590.00
Servicio de Mantenimiento
Técnico a la Pagina Web S/ 250.00 S/ 45.00 S/3,000.00 S/ 540.00 S/ 3,540.00
Total S/ 250.00 S/ 45.00 S/3,500.00 S/ 630.00 S/ 4,130.00
Tabla K4
Presupuesto de Gastos Administrativos 2022
Descripcion Costo (Mensual) IGV (Mensual) Costo (Anual) IGV (Anual) Costo Anual 2022
Licencia de Software
Administrativo Profesional S/ 500.00 S/90.00 S/590.00
Servicio de Mantenimiento
Técnico a la Pagina Web S/ 250.00 S/ 45.00 S/ 3,000.00 S/ 540.00 S/ 3,540.00
Total S/ 250.00 S/ 45.00 S/ 3,500.00 S/ 630.00 S/ 4,130.00
Tabla K5
Presupuesto de Gastos Administrativos 2023
Descripcion Costo (Mensual) IGV (Mensual) Costo (Anual) IGV (Anual) Costo Anual 2023
Licencia de Software
Administrativo Profesional S/ 500.00 S/ 90.00 S/ 590.00
Servicio de Mantenimiento
Técnico a la Pagina Web S/ 250.00 S/ 45.00 S/ 3,000.00 S/ 540.00 S/ 3,540.00
Total S/ 250.00 S/ 45.00 S/3,500.00 S/ 630.00 S/4,130.00
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Tabla K6

Presupuesto de Gastos Administrativos 2024

Descripcion Costo (Mensual) IGV (Mensual) Costo (Anual) IGV (Anual) Costo Anual 2024
Licencia de Software
Administrativo Profesional S/ 500.00 S/ 90.00 S/ 590.00
Servicio de Mantenimiento
Técnico a la Pagina Web S/ 250.00 S/ 45.00 S/3,000.00 S/ 540.00 S/ 3,540.00
Total S/ 250.00 S/ 45.00 S/3,500.00 S/ 630.00 S/4,130.00
Tabla K7
Presupuesto de Gastos Administrativos 2025
Descripcion Costo (Mensual) IGV (Mensual) Costo (Anual) IGV (Anual) Costo Anual 2025
Licencia de Software
Administrativo Profesional S/ 500.00 S/ 90.00 S/ 590.00
Servicio de Mantenimiento
Técnico a la Pagina Web S/ 250.00 S/ 45.00 S/3,000.00 S/ 540.00 S/ 3,540.00
Total S/ 250.00 S/ 45.00 S/3,500.00 S/ 630.00 S/4,130.00
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Tabla L1

Apéndice L. Calculos para los Gastos de Marketing y Ventas (2021 — 2025)

Presupuesto Anual de Marketing y Ventas

Presupuesto
Marketing y 2021 2022 2023 2024 2025
Ventas
) S/16,284.00 S/20,532.00 S/20,532.00 S/22,656.00 S/22,656.00
Marketing y
Ventas
Tabla L2
Presupuesto Total de Marketing y Ventas (2021 — 2025)
2021 2022 2023 2024 2025
Presupuesto
Marketing y Ventas
S/ 13,800.00 S/ 17,400.00 S/17,400.00 S/19,200.00 S/19,200.00
Marketing y Ventas
Total Marketing y S/ 13,800.00 S/ 17,400.00 S/ 17,400.00 S/19,200.00 S/19,200.00
Ventas (-IGV)
IGV S/ 2,484.00 S/ 3,132.00 S/ 3,132.00 S/ 3,456.00 S/ 3,456.00
Presupuesto S/ 16,284.00 S/20,532.00 S/20,532.00 S/22,656.00 S/22,656.00

Marketing y Ventas
Totales
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Tabla L3

Presupuesto de Gastos de Marketing y Ventas 2021

Costo con .
. Costo Costo sin Costo 2021
Descripcion (Mensual) IGV (Mensual) IGV IGV (Anual) IGV (Anual) (+IGV)
(Mensual)
Servicio del Community
Manager Tercerizado S/ 350.00 S/ 63.00 S/ 413.00 S/ 4,200.00 S/ 756.00 S/ 4,956.00
Publicidad en Redes Sociales S/ 800.00 S/ 144.00 S/ 944.00 S/ 9,600.00 S/ 1,728.00 S/11,328.00
Total S/ 1,150.00 S/ 207.00 S/ 1,357.00 S/13,800.00 S/ 2,484.00 S/16,284.00
Tabla L4
Presupuesto de Gastos de Marketing y Ventas 2022
Costo Costo con Costo sin Costo 2022
Descripcion (Mensual) IGV (Mensual) IGV IGV (Anual) IGV (Anual) (+IGV)
(Mensual)
Servicio del Community
Manager Tercerizado S/ 350.00 S/ 63.00 S/ 413.00 S/ 4,200.00 S/ 756.00 S/ 4,956.00
Publicidad en Redes Sociales S/ 1,100.00 S/ 198.00 S/ 1,298.00 S/13,200.00 S/ 2,376.00 S/15,576.00
Total S/ 1,450.00 S/ 261.00 S/ 1,711.00 S/17,400.00 S/ 3,132.00 S/20,532.00
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Tabla L5

Presupuesto de Gastos de Marketing y Ventas 2023
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Costo con .
. Costo Costo sin Costo 2022
Descripcion (Mensual) IGV (Mensual) (M};}S\;al) IGV (Anual) IGV (Anual) (+IGV)
Servicio del Community
Manager Tercerizado S/ 350.00 S/ 63.00 S/ 413.00 S/ 4200.00 S/ 756.00 S/ 4,956.00
Publicidad en Redes Sociales S/ 1,100.00 S/ 198.00 S/ 1,298.00 S/13,200.00 S/ 2,376.00 S/15,576.00
Total S/ 1,450.00 S/ 261.00 S/ 1,711.00  S/17,400.00 S/ 3,132.00 S/20,532.00
Tabla L6
Presupuesto de Gastos de Marketing y Ventas 2024
Costo Costo con Costo sin Costo 2024
Descripcion (Mensual) IGV (Mensual) IGV IGV (Anual) IGV (Anual) (+IGV)
(Mensual)
Servicio del Community
Manager Tercerizado S/ 350.00 S/ 63.00 S/ 413.00 S/ 4,200.00 S/ 756.00 S/ 4,956.00
Publicidad en Redes Sociales S/ 1,250.00 S/ 225.00 S/ 1,475.00 S/15,000.00 S/ 2,700.00 S/17,700.00
Total S/ 1,600.00 S/ 288.00 S/ 1,888.00 S/19,200.00 S/ 3,456.00 S/22,656.00




Tabla L7

Presupuesto de Gastos de Marketing y Ventas 2025
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Costo con

., Costo Costo sin Costo 2024
Descripcion (Mensual) IGV (Mensual) IGV IGV (Anual) IGV (Anual) (+IGV)
(Mensual)
Servicio del Community
Manager Tercerizado S/ 350.00 S/ 63.00 S/ 413.00 S/ 4,200.00 S/ 756.00 S/ 4,956.00
Publicidad en Redes Sociales S/ 1,250.00 S/ 225.00 S/ 1,475.00 S/15,000.00 S/ 2,700.00 S/17,700.00
Total S/ 1,600.00 S/ 288.00 S/ 1,888.00 S/19,200.00 S/ 3,456.00 S/22,656.00




Tabla M1

Apéndice M. IGV del Proyecto

IGV del Proyecto (2021 — 2025)
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IGV

Afio 0

2021 2022

2023

2024 2025

(+) IGV Ingresos por
Servicios
(+) IGV Valor de
Desecho de Activos
Tangibles

(-) IGV Costos del
Servicio

(-) IGV Gastos
Administrativos

(-) IGV Gastos
Marketing y Ventas

(-) IGV Inversion
Activos Tangibles

(-) IGV Inversion
Activos Intangibles
IGV Neto a Pagar del
Periodo (al Estado)
Crédito Fiscal
Acumulado (de
Empresa)
Pago de IGV (al
Estado)

-S/ 1,405.80
-S/ 2,376.00

-S/ 3,781.80

-S/ 3,781.80

S/ -

S/52,147.62 S/ 63,098.62

-S/2,959.20  -S/4,142.88
-S/630.00 -S/630.00
-S/2,484.00 -S/3,132.00

-S/432.00

S/46,074.42 S/ 54,761.74

S/42,292.62 S/ 54,761.74

S/ 69,408.48

-S/4,734.72
-S/630.00
-S/3,132.00

-S/216.00

S/ 60,695.76

S/ 60,695.76

S/76,349.33 S/ 83,984.26

S/732.82

-S/5,326.56  -S/5,918.40
-S/630.00 -S/630.00
-S/3,456.00  -S/3,456.00

-S/216.00 -S/216.00

S/66,720.77 S/ 4,496.68

S/ 66,720.77 S/ 4,496.68




Apéndice N. Calculo para el Valor de Desecho de Activos Tangibles

Tabla N1

Valor de Desecho de Activos Tangibles en el Ultimo Afio del Proyecto

133

. Valor
Precio Total Dep. Valor
Concepto  Cant.  Unitario Anual  Dep. Anual Valor en Libros Valor Residual
(sinIGV) (sin IGV) (o) % Valor ~ Mercado (2025)
Dep. Mercado (después de
Acum. (2025) 5 Afios)

Utiles de

Oficina 10 S/50.00  S/500.00 10% S/50.00 S/250.00 S/250.00 40% S/200.00 S/160.00
Blocks de

Formatos de

Atencion 30 S/27.00  S/810.00 10% S/ 81.00 S/405.00 S/405.00 40% S/324.00 S/259.20
Articulos de

Oficina 10 S/50.00  S/500.00 10% S/50.00 S/250.00 S/250.00 40% S/200.00 S/160.00
Total

Muebles y S/

Enseres S/127.00 1,810.00 S/ 181.00 S/905.00 S/905.00 S/724.00 S/579.20

S/

Smartphones 10 S/600.00  6,000.00 20% S/1,200.00  S/6,000.00 S/ - 30% S/1,800.00 S/ 1,080.00
Total

Equipos e S/

Implementos S/600.00  6,000.00 S/1,200.00 S/ 6,000.00 S/ - S/ 1,800.00 S/1,080.00
Total

Muebles y S/

Equipos S/727.00  7,810.00 S/1,381.00  S/6,905.00 S/905.00 S/2,524.00  S/1,659.20
Tabla N2

Valor de Desecho de los Activos Tangibles en el 2025

Descripcion Valor Residual (2025)

Valor Residual de los Activos Tangibles Iniciales S/1,659.20

Valor Residual de los Activos Tangibles Adquiridos en 2022 S/ 672.00

Valor Residual de los Activos Tangibles Adquiridos en 2023 S/ 450.00

Valor Residual de los Activos Tangibles Adquiridos en 2024 S/576.00

Valor Residual de los Activos Tangibles Adquiridos en 2025 S/ 714.00

Valor Residual Total de los Activos Tangibles en 2025 (Sin IGV) S/4,071.20

1GV S/732.82

Valor Residual Total de los Activos Tangibles en 2025 (Con IGV) S/ 4,804.02




Apéndice N. Calculos para la Depreciacion de los Activos Tangibles

Tabla N1

Depreciacion de los Activos Tangibles 2021

. Precio Unitario Valor Total Depreciacion .
. . Anual
Concepto Cantidad (sin IGV) (sin IGV) Anual (%) Depreciacion Anua
Utiles de
Oficina 10 S/ 50.00 S/ 500.00 10% S/ 50.00
Blocks de
Formatos de
Atencion 30 S/ 27.00 S/ 810.00 10% S/ 81.00
Articulos de
Oficina 10 S/ 50.00 S/ 500.00 10% S/ 50.00
Total Muebles
y Enseres S/ 127.00 S/ 1,810.00 S/ 181.00
Smartphones 10 S/ 600.00 S/ 6,000.00 20% S/ 1,200.00
Total Equipos e
Implementos S/ 600.00 S/ 6,000.00 S/ 1,200.00
Total Muebles
y Equipos S/ 727.00 S/ 7,810.00 S/ 1,381.00
Tabla N2
Depreciacion de Activos Tangibles (2021 — 2025)
Descripcion Depreciacion
Depreciacion Activo Tangible 2021 S/ 1,381.00
Depreciacion Activo Tangible 2022 (2021+2022) S/ 1,861.00
Depreciacion Activo Tangible 2023 (20214+2022+2023) S/ 2,101.00
Depreciacion Activo Tangible 2024 (2021+2022+2023+2024) S/ 2,341.00
Depreciacion Activo Tangible 2025 (2021+2022+2023+2024+2025) S/ 2,581.00
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Tabla N3

Depreciacion de la Inversion Futura 2022

Concento Cantidad Precio Unitario Valor Total Depreciacion Depreciacion
P (sin IGV) (sin IGV) Anual (%) Anual
Smartphones 4 S/ 600.00 S/ 2,400.00 20% S/ 480.00
Total Equipos e Implementos S/ 600.00 S/ 2,400.00 S/ 480.00
Total Muebles y Equipos S/ 600.00 S/ 2,400.00 S/ 480.00
Tabla N4
Depreciacion de la Inversion Futura 2023
. Precio Unitario Valor Total Depreciacion Depreciacion
Concepto Cantidad (sin IGV) (sin IGV) Anual (%) Anual
Smartphones 2 S/ 600.00 S/ 1,200.00 20% S/ 240.00
Total Equipos e Implementos S/ 600.00 S/ 1,200.00 S/ 240.00
Total Muebles y Equipos S/ 600.00 S/ 1,200.00 S/ 240.00
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Tabla N5

Depreciacion de la Inversion Futura 2024

Concento Cantidad Precio Unitario Valor Total Depreciacion Depreciacion
P (sin IGV) (sin IGV) Anual (%) Anual
Smartphones 2 S/ 600.00 S/ 1,200.00 20% S/ 240.00
Total Equipos e Implementos S/ 600.00 S/ 1,200.00 S/ 240.00
Total Muebles y Equipos S/ 600.00 S/ 1,200.00 S/ 240.00
Tabla N6
Depreciacion de la Inversion Futura 2025
. Precio Unitario Valor Total Depreciacion Depreciacion
Concepto Cantidad (sin IGV) (sin IGV) Anual (%) Anual
Smartphones 2 S/ 600.00 S/ 1,200.00 20% S/ 240.00
Total Equipos e Implementos S/ 600.00 S/ 1,200.00 S/ 240.00
Total Muebles y Equipos S/ 600.00 S/ 1,200.00 S/ 240.00
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Tabla O1

Apéndice O. Analisis de Indicadores

Ratio de Deuda a Capital (2021 — 2025)
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2021 2022 2023 2024 2025
Total Pasivo S/ 36,367.25 S/ 29,592.43 S/ 21,462.64 S/ 11,706.89 S/ -
Patrimonio S/ 113,249.57 S/210,323.26 S/313,234.18 S/ 423,592.18 S/ 548,052.95
Deuda a Capital 0.32 0.14 0.07 0.03 0.00
Variacion -0.18 -0.07 -0.04 -0.03
Ratio de Deuda a Capital
0.35
0.30
0.25
0.20
0.15
0.10
0.05 -
0.00
2021 2022 2023 2024 2025
# Deuda a Capital
Figura Ol. Ratio de deuda a capital (2021 — 2025)
Tabla O2
Ratio de Apalancamiento Financiero (2021 — 2025)
2021 2022 2023 2024 2025
Activo Total S/ 149,616.83 S/239,915.68 S/334,696.82 S/ 435,299.07 S/ 548,052.95
Patrimonio S/ 113,249.57 S/210,323.26 S/313,234.18 S/ 423,592.18 S/ 548,052.95
Multiplicador
Apalancamiento 1.32 1.14 1.07 1.03 1.00
Financiero
Variacion -0.18 -0.07 -0.04 -0.03
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Multiplicador Apalancamiento
Financiero
1.40
1.20
1.00
0.80
0.60
0.40
0.20
0.00
2021 2022 2023 2024 2025
B Multiplicador Apalancamiento Financiero

Figura O2. Ratio de apalancamiento financiero (2021 —2025)
Tabla O3

Ratio de Endeudamiento (2021 —2025)

2021 2022 2023 2024 2025
Total Pasivo No
Corriente S/ 36,367.25 S/ 29,592.43 S/ 21,462.64 S/ 11,706.89 S/ -
Total Activo S/ 149,616.83 S/239,915.68 S/ 334,696.82 S/ 435,299.07 S/ 548,052.95
Endeudamiento 0.24 0.12 0.06 0.03 0.00
Variacion -0.12 -0.06 -0.04 -0.03
Endeudamiento
0.30
0.25
0.20
0.15
0.10
0.05
0.00
2021 2022 2023 2024 2025
® Endeudamiento

Figura O3. Ratio de endeudamiento (2021 — 2025)



Tabla O4

Ratio de Cobertura de Interés (2021 — 2025)
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2021 2022 2023 2024 2025
Ganancias antes de
Interesese S/ 143,542.41 S/ 144,966.62 | S/151,891.43 | S/ 160,828.70 | S/ 176,440.09
Impuestos (Utilidad
Operativa)
Intereses (Gastos
Financieros) =S/ 8,402.59 =S/ 7,273.45 |-S/ 5,918.49 -S/ 429253 |-S/ 2,341.38
Cobertura de Interés 17.08 19.93 25.66 37.47 75.36
Variacion 2.85 5.73 11.80 37.89
Cobertura de Interés
80.00
70.00
60.00
50.00
40.00
30.00
20.00
10.00
0.00
2021 2022 2023 2024 2025
u Cobertura de Interés
Figura O4. Ratio de cobertura de interés (2021 — 2025)
Tabla O5
Ratio de Rotacion de Activos Totales (2021 — 2025)
2021 2022 2023 2024 2025
Ingresos por Servicios S/ 341,856.61 S/ 413,646.50 S/ 455,011.15 S/500,512.26 550,563.49
Total Activo S/ 149,616.83 S/ 239,915.68 S/ 334,696.82 S/ 435,299.07 548,052.95
Rotacion de Activos
Totales 2.28 1.72 1.36 1.15 1.00
Variacion -0.56 -0.36 -0.21 -0.15
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Figura O5. Ratio de rotacion de activos totales (2021 - 2025)

Tabla O6

Ratio de Rotacion de Activos No Corrientes (2021 — 2025)
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2021 2022 2023 2024 2025
Ingresos por Servicios S/ 341,856.61 S/ 413,646.50 S/ 455,011.15 S/500,512.26 S/550,563.49
Activos No Corrientes S/21,671.00 S/22,812.00 S/ 22,993.00 S/23,414.00 S/ -
Rotacion de Activos No
Corrientes 15.77 18.13 19.79 21.38 0.00
Variacion 2.36 1.66 1.59 -21.38
Rotacion de Activos No Corrientes
25.00
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0.00
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B Rotacion de Activos No Corrientes

Figura O6. Ratio de rotacion de activos no corrientes (2021 — 2025)



Tabla O7

Ratio de Margen Bruto (2021 — 2025)
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2021 2022 2023 2024 2025
Utilidad Bruta S/ 168,457.41 S/ 170,887.62 S/ 177,572.43 S/ 188,393.70 S/ 203,765.09
Ingresos por Servicios S/ 341,856.61 S/ 413,646.50 S/ 455,011.15 S/ 500,512.26 S/ 550,563.49
Margen Bruto 0.49 0.41 0.39 0.38 0.37
Variacion -0.08 -0.02 -0.01 -0.01
Margen Bruto
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Figura O7. Ratio de margen bruto (2021 — 2025)
Tabla O8
Ratio de Margen Operativo (2021 — 2025)
2021 2022 2023 2024 2025
Utilidad Operativa S/ 143,542.41 S/ 144,966.62 S/ 151,891.43 S/ 160,828.70 S/ 176,440.09
Ingresos por Servicios S/ 341,856.61 S/ 413,646.50 S/ 455,011.15 S/ 500,512.26 S/ 550,563.49
Margen Operativo 0.42 0.35 0.33 0.32 0.32
Variacion -0.07 -0.02 -0.01 0.00
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Figura O8. Ratio de margen operativo (2021 —2025)
Tabla O9
Ratio de Margen de Utilidad Neta (2021 — 2025)
2021 2022 2023 2024 2025
Ganancia Neta del
Ejercicio S/ 95273.57 S/ 97,073.68 S/ 10291092 S/ 110,358.00 S/ 122,739.59
Ingresos por Servicios S/ 341,856.61 S/ 413,646.50 S/ 455,011.15 S/ 500,512.26 S/ 550,563.49
Margen Utilidad Neta 0.28 0.23 0.23 0.22 0.22
Variacion -0.04 -0.01 -0.01 0.00
Margen Utilidad Neta
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Figura O9. Ratio de margen de utilidad neta (2021 — 2025)



Tabla P1
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Apéndice P. Calculos para el Periodo de Recuperacion

Periodo de Recuperacion Economico Tradicional

Afo Flujos de Caja
Economico Periodo de Recuperacion Tradicional
0 -S/59,988.94 -S/59,988.94
1 S/56,518.38 -S/ 3,470.56
2 S/44,730.27 S/ 41,259.71
3 S/43,041.40 S/ 84,301.11
4 S/ 42,640.64 S/ 126,941.75
5 S/ 108,056.72 S/234,998.47
1.08

Periodo de Recuperacion

Tabla P2

Periodo de Recuperacion Economico Descontado

~ Flujos de Caja Valor Presente de
Afo . .
Econdémico los Flujos
Periodo de Recuperacion Descontado
0 -S/59,988.94 -S/ 59,988.94 -S/59,988.94
1 S/ 56,518.38 S/ 47,548.57 -S/12,440.37
2 S/ 44,730.27 S/ 31,658.99 S/19,218.62
3 S/43,041.40 S/ 25,628.88 S/ 44,847.51
4 S/ 42,640.64 S/ 21,360.66 S/ 66,208.17
5 S/ 108,056.72 S/ 45,539.75 S/111,747.91
WACC 19% Periodo de 1.39

Recuperacion




Apéndice Q. Calculos para el Analisis Beneficio — Costo

Tabla Q1

Andlisis Beneficio/Costo Economico
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Afio 0 2021

2022

2023 2024 2025

Flujo de Caja
Econdémico

WACC: 19%

-S/59,988.94  S/56,518.38

Valor Actual:
S/171,736.85

Beneficio/Costo:
2.86

S/ 44,730.27

S/43,041.40 S/42,640.64 S/108,056.72

Tabla Q2

Analisis Beneficio/Costo Financiero

Afio 0 2021

2022

2023 2024 2025

Flujo de Caja
Financiero -S/17,976.00 S/ 44,948.87
Costo de

Oportunidad:

30%

Beneficio/Costo:
5.78

S/32,827.67 S/30,739.08

S/29,858.66 S/94,699.15




Tabla R1

Punto de Equilibrio

Apéndice R. Calculos para el Punto de Equilibrio

2021

2022

2023

2024

2025

Ingresos por
Servicios

Costos Variables
Totales

MOD - Costos

Directos

Personal

Otros Costos

Directos

Costos Variables

Totales

Costos Fijos
Totales

Gastos
Administrativos
Gastos de
Marketing y
Ventas
Depreciacion y
Amortizacion
Costos Fijos
Totales

% de Margen de
Contribucion =
(Ventas-CVT) /
Ventas

Punto de
Equilibrio en
Soles =CFT/
%Margen de
Contribucién

S/

S/

S/
S/

S/

S/

S/

S/

S/

341,856.61

2021

154,000.00

19,399.20
173,399.20

2021

3,500.00

13,800.00
4,501.00

21,801.00

49.28%

44,241.54

S/

S/

S/
S/

S/

S/

S/

S/

S/

413,646.50

2022

215,600.00

27,158.88
242,758.88

2022

3,500.00

17,400.00
1,259.00

22,159.00

41.31%

53,637.55

S/

S/

S/
S/

S/

S/

S/

S/

S/

455,011.15

2023

246,400.00

31,038.72
277,438.72

2023

3,500.00

17,400.00
1,019.00

21,919.00

39.03%

56,165.19

S/

S/

S/
S/

S/

S/

S/

S/

S/

500,512.26

2024

277,200.00

34,918.56
312,118.56

2024

3,500.00

19,200.00
779.00

23,479.00

37.64%

62,377.50

S/

S/

S/
S/

S/

S/

S/

S/

S/

550,563.49

2025

308,000.00

38,798.40
346,798.40

2025

3,500.00

19,200.00
539.00

23,239.00

37.01%

62,790.66
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Apéndice S. Calculo para los Escenarios y Analisis de Sensibilidad

Tabla S1

Andlisis de los Escenarios del Proyecto

146

Actual Optimista Pesimista
Celdas Cambiantes
Comision por Servicio sin S/ 26.33 S/30.00 S/22.00
IGV
Porcentaje de Aumento Anual 10% 12% A
de Mercado Objetivo
% de Poblacion Meta o o o
Alcanzado en 2021 20.00% 22.00% 18.00%
Celdas de Resultado
VANE S/111,747.91 S/262,845.38 -S/ 51,353.96
TIRE 84% 200% -9%
Beneficio/Costo 2.86 6.2 0.26
Tabla S2
Analisis de Sensibilidad del Proyecto
Porcentaje de Aumento Anual de la Demanda
S/ 111,747.91 10% 9% 8% 7% 6%
S/26.33 S/ 111,747.91 S/ 99,636.94 S/ 87,736.47 S/ 76,043.69 S/ 64,555.81
Comision S/24.33 S/ 54,309.52 S/ 43,100.87 S/ 32,087.24 S/ 21,266.01 S/ 10,634.60
por
SF’WIE‘\? S/22.33 -S/ 62,261.98 -S/ 71,610.41 -S/ 80,795.92 -S/ 89,820.68 -S/98,686.86
sin
S/20.33 -S/240,487.83  -S/246,935.21 -S/253,269.99 -S/259,493.67 -S/265,607.76

S/18.33

-S/ 482,709.49

-S/485,137.45

-S/487,522.92

-S/489,866.46

-S/492,168.63




Apéndice T. Plan de Desarrollo

Tabla T1

Plan de Desarrollo
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Actividades Duraciéon
(semanas)
1. Elaboracion del presente proyecto de desarrollo de un nuevo producto 12
2. Presentacion del presente proyecto a la compafiia de seguros con la cual se desea 1
firmar la alianza estratégica, siendo esta la empresa que asumiria la cobertura del
seguro
3. Aprobacion del servicio SOAT PREMIUM por parte del area técnica de la 1
compaiiia de seguros
4. Firma de alianza estratégica con la compaiiia de seguros que aprobo la 1
comercializacion del SOAT PREMIUM
5. Presentacion del presente proyecto a la entidad bancaria seleccionada para solicitar 1
el préstamo financiero para la inversion requerida
6. Firmar el compromiso o contrato financiero con la entidad bancaria seleccionada 1
7. Obtener el capital necesario para la inversion total 1
8. Realizar las compras de los activos necesarios para poner en marcha la 1
comercializacion del SOAT PREMIUM
9. Crear el modulo SOAT PREMIUM en la pagina web de Digital Brokers 2
10. Publicar anuncios solicitando personal para los puestos de ejecutiva comercial y 1
community manager
11. Recibir los CVs de los postulantes para los puestos de ejecutiva comercial y 1
community manager
12. Revisar que los CVs recibidos cumplan con los requisitos que los puestos de 1
trabajo requieren
13. Escoger de los CVs recibidos, un grupo no mayor a 12 personas para realizarles 1
una entrevista de seleccion de personal
14. Entrevistar a las personas seleccionadas para los puestos de trabajo 1
15. Seleccionar a las ejecutivas comerciales que cumplan con la mayor cantidad de 1
requisitos y competencias para el puesto; ademas de seleccionar el community
manager que posea las habilidades comunicativas indispensables para la
promocién y comercializacion del servicio
16. Capacitar al equipo de ventas del SOAT PREMIUM 2
17. Realizar pagos por concepto de gastos de registro de marcas y patentes, gastos de 6
otros aspectos legales (asesoria legal), marketing inaugural, y software
administrativo
18. Promover y publicitar el servicio SOAT PREMIUM a través de las redes sociales 2




Apéndice U. Diagrama de Gantt

Tabla Ul

Diagrama de Gantt
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Actividades

Setiembre

Elaboracion del presente proyecto de desarrollo de un nuevo producto

Presentacion del presente proyecto a la compaiiia de seguros con la cual se desea firmar la
alianza estratégica, siendo esta la empresa que asumiria la cobertura del seguro

Noviembre

Diciembre

Aprobacion del servicio SOAT PREMIUM por parte del area técnica de la compaiiia de
seguros

Firma de alianza estratégica con la compaiiia de seguros que aprobo la comercializacion del
SOAT PREMIUM

Presentacion del presente proyecto a la entidad bancaria seleccionada para solicitar el
préstamo financiero para la inversion requerida

Firmar el compromiso o contrato financiero con la entidad bancaria seleccionada

Obtener el capital necesario para la inversion total

Realizar las compras de los activos necesarios para poner en marcha la comercializacion del
SOAT PREMIUM

Crear el médulo SOAT PREMIUM en la pagina web de Digital Brokers

Publicar anuncios solicitando personal para los puestos de ejecutiva comercial y community
manager

Recibir los CVs de los postulantes para los puestos de ejecutiva comercial y community
manager

Revisar que los CVs recibidos cumplan con los requisitos que los puestos de trabajo
requieren

Escoger de los CVs recibidos, un grupo no mayor a 25 personas para realizarles una
entrevista de seleccion de personal

Entrevistar a las personas seleccionadas para los puestos de trabajo

Seleccionar a las ejecutivas comerciales que cumplan con la mayor cantidad de requisitos y
competencias para el puesto; ademas de seleccionar el community manager que posea las
habilidades comunicativas indispensables para la promocion y comercializacion del servicio

Capacitar al equipo de ventas del SOAT PREMIUM

Realizar pagos por concepto de gastos de registro de marcas y patentes, gastos de otros
aspectos legales (asesoria legal), marketing inaugural, y software administrativo

Promover y publicitar el servicio SOAT PREMIUM a través de las redes sociales




