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RESUMEN EJECUTIVO

En un pais como El Salvador, donde los accidentes de transito son una constante
preocupacion, por lo que, se presenta el disefio de un modelo de negocio digital enfocado
en la asistencia vial, llamado ASSIST ME SSV, surge como una solucion innovadora y
necesaria para mejorar los servicios de asistencia vial. Este modelo de negocio digital
busca transformar la manera en que los conductores enfrentan las emergencias en
carretera, ofreciendo un servicio accesible, rapido y eficiente a través de una plataforma

en linea.

Este modelo, esta basado en la modalidad "PAY PER USE", en el que permite a
los salvadorefios pagar solo por los servicios que necesitan en el momento, sin
compromisos a largo plazo, lo que lo hace accesible para una amplia gama de conductores,
ya sea que tengas un vehiculo nuevo o viejo, con o sin seguro, esta plataforma te brinda
la tranquilidad de saber que, cuando lo necesites, la ayuda estara a solo un par de clics de

distancia.

El negocio se enfoca en un servicio que opera las 24 horas del dia, con una red de
proveedores que garantizan un tiempo de respuesta promedio de 30 minutos. La
investigacion y el desarrollo de esta pagina web se sustentan en la tendencia global hacia
la digitalizacion de servicios esenciales y en la necesidad local de soluciones mas efectivas
en el ambito de la seguridad vial, centrada en resolver la problematica de la respuesta
lenta y la falta de recursos en situaciones de emergencia vial. A través de una plataforma
web accesible, que se centra en mejorar la eficiencia en la asistencia, reducir el tiempo de

espera.

Inclusive el modelo PAY PER USE es atractivo como una propuesta de valor
diferenciadora en el mercado salvadorefio. Este proyecto no solo tiene relevancia social

al mejorar la seguridad vial, sino que también es escalable y adaptable a otras regiones.



INTRODUCCION

En la actualidad, la asistencia vial se ha convertido en una necesidad primordial
para los conductores, quienes enfrentan imprevistos en carretera que pueden generar
estrés, preocupacion e incluso retrasos significativos en sus actividades diarias.
Situaciones como fallas mecanicas, accidentes o simplemente quedarse sin combustible
resaltan la importancia de contar con servicios confiables que brinden soluciones
inmediatas y efectivas. Sin embargo, muchos de los servicios tradicionales disponibles
presentan limitaciones, como costos elevados, largos tiempos de espera y requerimientos

contractuales que no se adaptan a las necesidades de todos los usuarios.

Con el fin de investigar el uso de servicios de asistencia vial en linea como una
solucion innovadora y eficiente para satisfacer esta demanda, se propone el desarrollo de
ASSIST ME SSV, un modelo de negocio digital basado en la modalidad "PAY PER USE".
Este enfoque permitird a los usuarios acceder a servicios de asistencia de manera rapida
y eficiente, pagando unicamente por los servicios utilizados, sin comprometerse a
suscripciones o contratos a largo plazo. Ademas, la flexibilidad del modelo no solo es una
ventaja econdmica, sino también una forma de democratizar el acceso a este tipo de

servicios para conductores con diferentes necesidades y presupuestos

El estudio se llevard a cabo a través de métodos de investigacion cualitativa y
cuantitativa, lo que nos permitird comprender las necesidades y expectativas de los
conductores salvadorefios. La informacion recopilada estara disponible en un sitio web,
donde los usuarios podran acceder a la plataforma y solicitar ayuda de forma sencilla.
Ademas, se establecera una red de proveedores de servicio de asistencia vial, garantizando

que la ayuda esté siempre disponible, respaldada por un agente las 24 horas.

Dentro del estudio de mercado, se determinardn tacticas de marca y publicidad,
fundamentadas en los resultados obtenidos mediante técnicas de investigacion. Esto
permitira disefiar estrategias efectivas que maximicen el retorno de efectivo y aseguren el
éxito del modelo. En todo momento, se tendra en cuenta un diagndstico exhaustivo de la
situacion actual del mercado, asegurando que ASSIST ME SSV serd una alternativa
accesible y confiable para los conductores. El diagndstico exhaustivo del panorama actual

del mercado sera clave para posicionar el modelo como una solucion innovadora.



CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En este capitulo se abordaran los antecedentes de la problemadtica, identificando
los problemas comunes que afectan a los individuos. Este analisis establecera un contexto
claro y permitird una comprension mas profunda de la situacion. A partir de ello, se podran

proponer soluciones efectivas.
1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

En El Salvador, el entorno automovilistico se enfrenta a desafios significativos,
donde los accidentes de trafico y las emergencias vehiculares son comunes. La frecuencia
de estos eventos no solo pone en riesgo la seguridad de los conductores y peatones, sino
que también expone las limitaciones de atencion y recursos disponibles para abordar
situaciones de crisis. Esto se agrava por diversos factores, como: la falta de conocimiento
en el mantenimiento de vehiculos, la educacion vial, el mal uso vehicular y considerando

situaciones climaticas, por ende, aumenta la causa de accidentes.

Lo cual conlleva que la adquisicion de vehiculos representa un desafio financiero
importante para la mayoria de los salvadorefios, quienes a menudo no cuentan con los
recursos necesarios para contratar un seguro adecuado. Con el incremento en la tasa de
seguros y el aumento constante de precios y costos, muchas personas se ven obligadas a
optar por seguros limitados o a prescindir de ellos, lo que genera una sensacion de
inconformidad, inseguridad y desconfianza al manejar. Las restricciones especificas
impuestas por las aseguradoras sobre vehiculos de cierta antigiiedad afiaden una capa

adicional de dificultad, considerando dolores como:

e Limitaciones economicas.
e Preocupaciones automovilisticas.

e Dificultades ante situaciones de asistencia vial.

En la actualidad la mayoria de estos dolores se pueden solucionar por medio de
contratacion o suscricion de aseguradoras, considerando politicas y normas internas
ofrecidas por estas compaiias, como la contratacion de servicios a largo plazo con una

amplia variedad de precios en el mercado.



Se busca transformar la forma en como se soluciona los problemas tradicionales,

entre ellos podemos mencionar:

e Vehiculos con desperfecto mecénicos.
e Analisis vehicular.

e Asistencia vehicular.

e Traslado vehicular.

e Bloqueo de llaves.

e Neumaticos pinchados.

e Bateria descargada o en mal estado.

e Suministro de combustible.

Estos problemas comunes, entre muchos otros, pueden afectar a las personas que
poseen vehiculos, como resultado, la respuesta suele ser insuficiente y el individuo entra

en un estado de alteracion.

(Qué tan viable es la utilizacion de un servicio de asistencia vial en linea en El

salvador?
1.1.1. ANTECEDENTES

El aumento del parque vehicular ha generado problemas significativos, como una
mayor congestion en las vias y un incremento en los accidentes de trafico, puesto que en
el afio 2019 y el ano 2024, el nimero de vehiculos en circulacion ha aumentado
considerablemente, pasando de aproximadamente 1.48 millones en 2019 a mas de 1.73
millones en 2024. Este incremento ha sido constante, con un crecimiento anual que ha
oscilado entre el 5.5% y el 8%, lo que representa mas de 112,000 nuevos vehiculos al afio
, lo que implica un mayor congestionamiento de automoviles en las calles. Esto se debe a
que un mayor trafico genera mas presion sobre las vias, especialmente en zonas urbanas
donde las calles estan disefiadas para un menor volumen de vehiculos lo que contribuye
al desgaste del pavimento, aparicion de baches y dafios en los sistemas de drenaje.
Ademas, las motocicletas, que también han crecido en nimero, aunque ejercen menos
presion sobre la infraestructura, contribuyen al congestionamiento, lo que incrementa la

necesidad de mantenimiento y rehabilitacion de las vias publicas.



Segun los datos de SERTRACEN S.A. DE C.V., en 2023 se registraron 1,733,519
vehiculos, de los cuales el 68.13% eran automoviles y el 31.87% motocicletas. Aunque
hubo un ligero descenso en comparacion con 2022, es relevante destacar que el nimero

de personas que sufrieron lesiones en siniestros de transito durante 2023 ha aumentado.

Los accidentes y percances viales representan un desafio significativo en muchas
regiones, incluyendo El Salvador. Estos incidentes no solo ponen en riesgo la vida, sino
que también generan una serie de complicaciones logisticas y econdmicas tanto para los
individuos involucrados como para las autoridades locales. Segtn el Informe Anual 2023
de ONASEVI, durante este afo se registraron 18,463 eventos de transito, lo que representa
un incremento del 6% en comparacion con 2022 (Observatorio Nacional de Seguridad
Vial, 2023). Este aumento en la frecuencia de accidentes ejerce la creciente urgencia de

implementar mecanismos eficientes para manejar estas situaciones.

Un analisis mas detallado de las causas comunes de siniestralidad vial revela que
el estado de ebriedad y distraccion al conducir es el factor de riesgo predominante, seguido
de la imprudencia del peaton. Otros factores significativos incluyen invadir el carril y no
respetar las sefiales de prioridad, con incrementos del 9% y 2% respectivamente. Por otro
lado, tradicionalmente, la respuesta a estos percances ha dependido en gran medida de
sistemas fisicos y procesos manuales que, aunque funcionales, a menudo resultan

ineficientes y lentos.

Todo lo anterior ha venido acompafiado de un incremento significativo en las
primas de seguros, lo que refleja una mayor demanda por parte de propietarios de
automoviles y empresas. Durante el primer trimestre de 2023, las primas netas alcanzaron
los $197.2 millones, una cifra considerable para las aseguradoras, de la cual $34.2
millones corresponden a seguros de automotores, representando un aumento del 15%
respecto al mismo periodo del afio anterior. Este incremento puede atribuirse a diversos

factores:

e Aumento de siniestros: El crecimiento en los accidentes de trafico ejerce
una mayor presion sobre los costos de los seguros, obligando a las
aseguradoras a ajustar sus precios para cubrir los mayores desembolsos

ocasionados por estos.



e Impacto de la inflacion: La inflacion global ha afectado el costo de una
amplia gama de servicios, incluyendo los seguros. Esto ha impulsado a las
compaiias aseguradoras a aumentar las primas que cobran a sus clientes

para mitigar el impacto financiero.

e Eventos catastréficos: Desastres naturales y otras emergencias a nivel
global también influyen en el incrementado de los riesgos que asumen las

aseguradoras, lo que implica un mayor costo en polizas.

A pesar de este crecimiento en las primas, el nivel de aseguramiento vehicular en
El Salvador sigue siendo bajo, de solo un 15% de los automdviles cubiertos por algun tipo
de seguro, segiin estimaciones de Willis Towers Watson (WTW). Este bajo nivel de
penetracion puede atribuirse a las elevadas cuotas, lo que lleva a muchos propietarios a

no considerar el seguro como una prioridad.

Sin embargo, el mercado de seguros en el pais muestra un panorama positivo, ya
que, ademas de los seguros para automoviles, los seguros de vida, incendios y gastos
médicos estan entre los mas demandados, tanto en términos de nuevos clientes como en
el volumen de primas pagadas. Se prevé que esta tendencia se mantenga, impulsada por
el crecimiento del parque vehicular y una mayor demanda de servicios de proteccion, no
solo en automotores, sino también en otros sectores como el de vida, incendios y atencidén

médica.

El costo de mantener un vehiculo es cada vez mas dificil de manejar para la
poblacién salvadorefia, considerando los bajos salarios y las primas elevadas de los
seguros. A esto se suman los posibles fraudes en el servicio, donde los conductores pueden
enfrentarse a cobros exagerados o estafas al intentar resolver rapidamente contratiempos
viales. Ademas, las aseguradoras suelen retrasar la atencién debido a sus complejos
procedimientos internos, lo que obliga a muchos a esperar asistencia profesional confiable
para evitar problemas adicionales. Esta combinacion de factores genera una carga
econdmica y emocional en el individuo que debe de lidiar con los altos costos y los bajos

ingresos, complicando atin mas la solucion de los contratiempos vehiculares.



1.1.2. DESCRIPCION

En la actualidad, las redes sociales y las plataformas en linea han transformado la
manera en que las personas y las empresas interactuan, lo que no es algo nuevo, hoy en
dia la forma mas sencilla y eficiente de ver o buscar un negocio en concreto es por medio

de Google o directamente en diferentes redes sociales.

Este consumo masivo del internet se ha convertido en un canal vital para las
empresas que buscan promocionar sus productos o servicios y alcanzar un publico mas

amplio.

En el area de servicios esenciales, como la asistencia vial, la transformacion digital
ha sido crucial para resolver algunos problemas. La principal problematica que enfrenta
ASSIST ME SSV es la falta de asistencia inmediata y adecuada durante los accidentes
viales, A menudo, las victimas no tienen acceso a un contacto de emergencia como para
solicitar ayuda de inmediata, carecen de un seguro automovilistico o desconocen las leyes
y lo que tienen permitido hacer en un accidente sin agravar las consecuencias. Aqui es
donde las plataformas digitales, fortalecidas por el cambio de patrones de consumo
masivo que se dio durante la pandemia, juegan un papel fundamental al proporcionar una

solucion rapida y accesible para todos.

ASSIST ME SSV es una innovadora plataforma digital disefiada para brindar
asistencia vial de manera rapida, accesible y eficiente. En un entorno donde la rapidez y

la precision en la respuesta son esenciales.
(Como funciona ASSIST ME SSV?

o Estrategias de Monetizacion con Socios: Cobrara una comision por cada
servicio que los socios ofrecen a través de la plataforma. Esto incluye un

porcentaje del ingreso generado por los servicios brindados por los socios.

e Crecimiento del Volumen de Transacciones: A medida que mas usuarios
adoptan la plataforma para sus necesidades de asistencia vial, el volumen

de transacciones aumenta, lo que se traduce en un mayor flujo de ingresos.



e Publicidad y Alianzas: La empresa también podria obtener ingresos
adicionales mediante alianzas con aseguradoras, talleres mecanicos, o
compaiias de neumadticos, asi como a través de la publicidad en la

plataforma.

Con un enfoque en la simplicidad, accesibilidad, y adaptabilidad, ASSIST ME

SSV facilita la gestion de incidentes viales y crea oportunidades econdmicas.
1.1.3. FORMULACION

La necesidad de asistencia vial en El Salvador ha crecido debido al aumento en la
demanda de vehiculos. Ademas, el 34% de la poblacion posee vehiculos con mas de 16
afios de antigiliedad, lo que ha incrementado los incidentes vehiculares, especialmente en
la calle de estudio. Ante esta situacion, surge la interrogante de como transformar un
modelo de negocio tradicional en uno digital que permita a los conductores acceder de
manera rapida a servicios de asistencia vial confiables, bajo la modalidad "Pay Per Use",
y que, a su vez, brinde a los proveedores la oportunidad de generar ingresos adicionales

al integrarse a la red de servicios.
Formulacion general:

A continuacion, se presenta la pregunta general y primordial que nos planteamos

como investigadores:

1. (Qué estrategias de marketing digital y comunicacion son mas efectivas
para atraer y retener usuarios en una pagina web de asistencia vial,
asegurando su uso recurrente, que son hombres y mujeres de 20 a 25 afios
que se trasladen sobre la 75 Avenida Norte hasta llegar a Calle al Volcan,

desde marzo a diciembre del 2024?
Formulacion especifica:

Estas son preguntas mas especificas que formulamos durante la investigacion, las

cuales nos permiten orientarnos y estructurar el desarrollo del proyecto:



1. (Qué necesidades especificas tienen los conductores salvadorefios en
situaciones de emergencia vial, y como podemos abordar esas necesidades

de manera mas efectiva que los servicios tradicionales?

2. (Qué desafios podemos encontrar al usar el modelo "Pay Per Use" en el
mercado salvadorefio, y qué soluciones podemos implementar para

mitigarlos?

3. (Qué alianzas estratégicas podrian fortalecer el desarrollo y expansion de

ASSIST ME SSV en el mercado digital?

4. (Qué elementos tecnologicos deben incorporarse en la plataforma digital
para garantizar que sea un servicio rapido, confiable y accesible para los
usuarios que se trasladen sobre la 75 Avenida Norte hasta llegar a Calle al

Volcan?

5. (Qué métricas debemos definir para evaluar el impacto y la rentabilidad

del modelo de negocio previamente antes de su lanzamiento?
1.2. DELIMITACION DEL PROBLEMA

Establecer los limites y alcances del estudio es esencial para enfocar la
investigacion de manera clara y precisa. Esto implica definir los aspectos especificos que
se analizaran y sefialar explicitamente lo que queda fuera del alcance. De esta forma, se
evitan desviaciones innecesarias y se asegura que el trabajo se concentre en los objetivos

planteados.
1.2.1. TEORICA

“Observatorio Nacional de Seguridad Vial” sitio web, se encuentra datos

estadisticos del parque vehicular.

“Informe Anual de Seguridad Vial de El Salvador 2023” (ONASEVI) se

encuentran datos actualizados sobre la regulacion y administracién de vehiculos.



“Fraudes Comunes en el Sector de Seguros Automotrices” Instituto Nacional de
Seguros (INS) (2021). El informe detalla varios tipos de fraude que pueden ocurrir durante

el proceso de reclamacion de seguros automotrices.

“The Digital Transformation Playbook: Rethink Your Business for the Digital
Age" David L. Rogers (2016). El libro aborda del como las empresas deben adaptarse y

evolucionar en la era digital.
1.2.2. GEOGRAFICA

La investigacion se desarrollara en el departamento de San Salvador (Centro),
especificamente en el distrito de San Salvador. La zona de implementacion abarca desde

la 75 Avenida Norte hasta llegar a Calle al Volcan.
1.2.3. TEMPORAL

La implementacion del proyecto tendra una duracion de nueve meses, iniciando el
15 de marzo de 2024 y concluyendo el 15 de diciembre de 2024. Durante este periodo, se
desarrollaran las fases clave del proyecto, asegurando la planificacion, ejecucion y

evaluacion adecuada para cumplir con los objetivos establecidos.
1.3. JUSTIFICACION DEL PROYECTO

La importancia del proyecto radica en abordar una necesidad o problema
especifico, ofreciendo soluciones o nuevos conocimientos. Su relevancia se refleja en los
beneficios esperados, como la mejora de procesos, la resolucion de dificultades existentes
o el avance en el area de estudio. Justificar el proyecto asegura su viabilidad y el

compromiso de quienes participen en €l.
1.3.1. JUSTIFICACION

La implementacion de ASSIST ME SSV se justifica en la urgente necesidad de
mejorar la respuesta ante emergencias viales en El Salvador, un pais con alta incidencia
de accidentes de trafico y con un acceso limitado a servicios de asistencia inmediata. Esta
pagina web tiene como proposito principal reducir el tiempo de espera y proporcionar
asistencia efectiva en situaciones criticas, lo que es esencial para mitigar las consecuencias

de los accidentes. Al ofrecer un servicio accesible y sencillo, ASSIST ME SSV no solo
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cubre una carencia existente en la atencion vial, sino que también facilita la resolucion de
conflictos en accidentes menores que no requieren una intervencion mayor, contribuyendo

a reducir significativamente los tiempos de trafico.
1.3.2. NOVEDAD

Lo novedoso de ASSIST ME SSV radica en su enfoque digital y en su modelo de
negocio de "pago por uso". A diferencia de los servicios tradicionales de asistencia vial,
que suelen requerir suscripciones a seguros o aseguradoras, ASSIST ME SSV permite a
los usuarios solicitar asistencia de manera inmediata y sin compromisos a largo plazo.
Ademas, la plataforma esta disefiada para ser accesible a través de cualquier dispositivo
con conexion a internet, eliminando la necesidad de suscripciones costosas o tramites
engorrosos. La inclusion de caracteristicas como la asistencia independiente de la
aseguradora, la cobertura para vehiculos de cualquier edad y modelo, y la integracion de
servicios adicionales como solicitud de gasolina y traslado, hacen que el servicio sea mas

completo y adaptado a las necesidades reales de los conductores.
1.3.3. RELEVANCIA

En el contexto actual de El Salvador, donde el parque vehicular sigue en aumento
y la siniestralidad vial es un problema creciente. La factibilidad del negocio se sustenta
en la falta de alternativas accesibles y eficientes en el mercado, asi como en la tendencia
global hacia la digitalizacion de los servicios esenciales. La investigacion y desarrollo de
esta plataforma permiten aprovechar las oportunidades que brinda la tecnologia para crear
un servicio de alto impacto social, alineado con las necesidades de la sociedad moderna y
las expectativas de un consumidor cada vez mas digitalizado. La relevancia también se
encuentra en la capacidad del proyecto para adaptarse a diferentes entornos y expandirse

a otras regiones, creando un modelo de negocio escalable y sostenible.
1.3.4. UTILIDAD SOCIAL

ASSIST ME SSV tiene un impacto social significativo al proporcionar un servicio
que puede salvar vidas y reducir las secuelas de los accidentes viales. Al garantizar una
respuesta rapida y eficiente en momentos criticos, la plataforma contribuye a mejorar la

seguridad vial y a reducir el estrés y la incertidumbre de los conductores en situaciones
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de emergencia. Ademas, al ser un servicio accesible econdmicamente y sin barreras de
entrada, como aquellos sin seguro automotriz o con vehiculos mas antiguos. La
plataforma también genera empleo y oportunidades de negocio para los socios
conductores, quienes pueden obtener ingresos adicionales al prestar servicios de

asistencia vial.
14. OBJETIVOS DEL PROYECTO

Es la definicion de las metas concretas que se buscan alcanzar, proporcionando

una direccion clara para el desarrollo y éxito de este.
1.4.1. GENERAL

Desarrollar un servicio de contratacion de asistencia vial accesible para todos los
conductores que se trasladen sobre la 75 Avenida Norte hasta llegar a Calle al Volcan, que
proporcione asistencia en carretera dentro de un tiempo de respuesta promedio de 30
minutos, sin la necesidad de contar con un plan de seguros, alcanzando al menos 200

usuarios durante los 4 meses de operacion.
1.4.2. ESPECIFICOS

1. Implementar un sitio web intuitivo que permita a los usuarios solicitar
asistencia vial en menos de 5 minutos, funcionando las 24 horas del dia,
con un indice de satisfaccion del usuario alcanzado en un plazo de 4 meses,

medido a través de encuestas de experiencia del usuario.

2. Establecer un sistema de pago flexible que incluya multiples opciones,
como tarjetas de crédito, débito y pagos digitales, para facilitar el acceso a

los servicios de asistencia vial.

3. Crear una red de al menos 20 proveedores de asistencia vial que operen las
24 horas del dia, los 7 dias de la semana, que se encuentren en las cercanias
de la 75 Avenida Norte hasta llegar a Calle al Volcan, asegurando un tiempo
de respuesta promedio inferior a 30 minutos dentro de los primeros 4 meses

de operacion.
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1.5. MARCO TEORICO

Establecer la base conceptual y las teorias que respaldan la investigacion, lo que
permite situar el estudio en un contexto mas amplio y facilita una comprension mas
profunda del fendmeno en analisis. Este marco teorico guia el enfoque de la investigacion
y proporciona las herramientas necesarias para interpretar los resultados de manera

coherente.
1.5.1. HISTORICO

Ofrece una evolucion de la investigacion, ilustrando como ha cambiado y
avanzado a lo largo del tiempo. Al analizar su desarrollo, se pueden identificar las
principales etapas y transformaciones, asi como los avances clave que han influido en la
direccion del estudio. Este enfoque permite comprender mejor el contexto historico y los

factores que han moldeado la evolucién del campo de investigacion.

HISTORIA Y EVOLUCION DE LA ASEGURADORA

La historia de la industria de seguros tiene sus raices en la antigliedad, cuando las
primeras formas de aseguramiento surgieron para repartir riesgos entre comerciantes y
navegantes. Sin embargo, el concepto moderno de aseguradoras se desarrollo a partir del
siglo XVII en Europa, particularmente en Inglaterra, donde se popularizaron los contratos
de seguros para proteger embarcaciones y mercancias. El Café de Lloyd's en Londres se
convirti6 en un centro clave para comerciantes, marinos y aseguradores, lo que llevo a la
creacion de Lloyd's of London, una de las instituciones de seguros mas antiguas y
reconocidas a nivel mundial. A medida que pasaba el tiempo, los seguros se diversificaron
para cubrir distintos tipos de riesgos, como incendios, accidentes y vida, ademas de los

seguros maritimos originales.

El seguro de automoviles, como lo conocemos hoy, tuvo su origen en Estados
Unidos a finales del siglo XIX. El primer seguro de automdvil se emitié en 1898 por la
empresa Travelers Insurance Company. En sus inicios, cubria solo la responsabilidad
civil, es decir, los dafios causados a terceros, pero no los dafios al propio vehiculo. Con la
masificacion de la produccion de automoviles en el siglo XX, la necesidad de seguros de

automoviles crecid rapidamente, y en muchos paises, incluidas naciones de Europa y
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América, se establecieron leyes que exigian contar con un seguro de responsabilidad civil.
En las décadas posteriores a la Segunda Guerra Mundial, con el aumento del acceso al
automovil, las aseguradoras comenzaron a ofrecer polizas mas complejas que cubrian no
solo dafios a terceros, sino también dafios al propio vehiculo, robo, incendio y asistencia

en carretera.

En este mismo siglo América Latina, los seguros de automoviles comenzaron a
presentar un auge a medida que el parque vehicular crecid. Muchos paises de la region
implementaron leyes que hicieron obligatorio el seguro de responsabilidad civil, lo que
llevé a las aseguradoras a adaptar sus productos a las condiciones locales. En México, la
industria aseguradora comenz6 a tomar forma en el siglo XIX, pero fue en el siglo XX
cuando realmente se expandio, con la creacion de compaiias nacionales y la llegada de
aseguradoras extranjeras. En 1935, se implemento la Ley de Instituciones de Seguros, y
en 1946 se fundo la Asociacion Mexicana de Instituciones de Seguros (AMIS), para

regular el sector.

La década de 1950 fue un periodo clave para los seguros de automoviles, con la
aparicion de nuevos productos que cubrian riesgos adicionales. Las aseguradoras
comenzaron a personalizar sus ofertas tomando en cuenta factores como el historial de
conduccion, la antigliedad del vehiculo y el lugar de residencia del asegurado para calcular
las primas. A finales del siglo XX, la industria de seguros de automoviles experimento
una evolucion significativa con la introduccion de tecnologias digitales y la creacion de

productos mas flexibles.

Con la llegada del siglo XXI, las nuevas tecnologias transformaron aiin mas la
industria de seguros de automoviles. Las aseguradoras comenzaron a utilizar big data,
inteligencia artificial y dispositivos telematicos para monitorear el comportamiento de los
conductores en tiempo real, lo que les permitid ajustar las primas segun el riesgo
individual. Ademas, los modelos de seguros por uso o "pago por kilémetro" ganaron
popularidad, permitiendo a los conductores pagar solo por el tiempo que usaban su
vehiculo. También se desarrollaron nuevos productos para vehiculos autonomos y para

servicios de transporte como Uber o Didi, lo que abri6é una nueva categoria de seguros.



14

Hoy en dia, la industria de seguros sigue evolucionando, con un enfoque creciente
en la digitalizacion y la personalizacion de productos. Las aseguradoras en paises como
Meéxico y otros de América Latina continuan adaptandose a las necesidades de los
consumidores, ofreciendo una gama de productos que incluyen seguros de vida, salud,
hogar y, por supuesto, de automoviles. El uso de tecnologia avanzada, como analisis
predictivo y herramientas de inteligencia artificial, sigue impulsando la innovacion y
mejora en la experiencia del cliente, mientras que el mercado de seguros de vehiculos se

adapta a los nuevos desafios y oportunidades que presenta la era digital.

EL COMERCIO ELECTRONICO EN LA ASEGURADORA

El seguro de exportacion, también conocido como seguro de transporte, nacié de
la necesidad de proteger las mercancias durante su traslado por vias maritimas. En sus
comienzos, los barcos mercantes enfrentaban multiples riesgos: tormentas, pirateria,
guerras y otros. Para mitigar las pérdidas, los comerciantes comenzaron a compartir sus
bienes con otras embarcaciones, de forma que, si una naufragaba, las pérdidas se

distribuian entre todos.

El desarrollo formal de los seguros modernos inicid en el siglo XVII en Londres,
en la cafeteria de Edward Lloyd. Este lugar se convirtié en el centro de reuniones para
subastas de barcos y para que los capitanes compartieran sus experiencias en alta mar.
Esto dio origen a la creacion de la compaiia Lloyd’s, pionera en el andlisis y
comercializacion del riesgo. En paralelo, otras sociedades europeas promovieron la idea

del seguro mutuo, donde las pérdidas eran compartidas en comunidad.

Con el tiempo, los seguros de transporte evolucionaron y se adaptaron a nuevos
medios de transporte, como trenes, camiones y aviones, ofreciendo coberturas para cada
uno de ellos. En el ambito internacional, el principio de "averia gruesa" establecidé que
todos los propietarios de carga contribuyan a cubrir las pérdidas de aquellos cuyas

mercancias fueron afectadas, compartiendo asi el riesgo.
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Tabla 1
Time line de la Evolucion del Seguro de Exportacion.
Aio Evento

Antigiiedad  Nace la idea de compartir mercancias entre barcos para mitigar el riesgo de
pérdidas durante el transporte maritimo.

Siglo XVII Edward Lloyd establece su cafeteria en Londres, convirtiéndola en un punto de
encuentro para reuniones comerciales y subastas de barcos. Esto evoluciona en la
creacion de la compaiiia de seguros Lloyd'’s, cuna de los seguros modernos.

1800s Expansion del seguro maritimo a otras formas de transporte terrestre como trenes
y carreteras, debido a los avances tecnoldgicos en el transporte de mercancias.

Principios La introduccién del transporte aéreo agrega una nueva modalidad de
del Siglo XX  aseguramiento de mercancias, con seguros adaptados a cada tipo de transporte.

Actualidad Los seguros de transporte incluyen todas las modalidades (maritimo, terrestre,
aéreo) con coberturas especializadas. El principio de averia gruesa sigue vigente,
promoviendo la distribucién de pérdidas en caso de daios.

Fuente: Elaboracion propia con datos del Estudio sobre las condiciones de competencia del

sector de seguros en el salvador.

El seguro de exportacion o transporte ofrece coberturas para proteger las
mercancias desde el origen hasta su destino final, asegurando contra riesgos especificos
como danos, robo, pérdida total o parcial, y retrasos. Este tipo de seguro es esencial para
proteger las cadenas de suministro internacionales y minimizar las pérdidas econdmicas,

especialmente en el comercio global. (Anexo 1)

EL PASO DEL TIEMPO EN EL SECTOR ASEGURADOR

Desarrollo de las Aseguradoras de Automoviles en el Mercado Nacional (2004-

2009 y hasta 2017)
Periodo 2004-2009:

Durante este periodo, el mercado de seguros de automoviles comenzod a
consolidarse con un total de 12 aseguradoras activas en 2008. Este crecimiento en el
numero de empresas que ofrecen seguros para automoviles reflejo el interés en el sector,

impulsado por el incremento en la demanda de coberturas de seguro de vehiculos. Este
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entorno permitid a las aseguradoras establecer las bases para expandir sus servicios y

adaptarse a un mercado en crecimiento.
Periodo hasta 2017:

En los afios siguientes, hasta 2017, el mercado de seguros de automoviles
experiment6 un aumento considerable en el nimero de aseguradoras, asi como ajustes en
las tarifas de seguros. Estos cambios respondieron a politicas implementadas por las
aseguradoras para fortalecer y modernizar el sistema de seguros, en consonancia con la
evolucion de los riesgos y la demanda de los consumidores. Estas modificaciones en las
primas y tarifas reflejan una adaptacion a las necesidades actuales, promoviendo un
mercado de seguros mds competitivo y accesible para los propietarios de vehiculos.

(Anexo 2)
Periodo hasta 2022:

La industria aseguradora de Centroamérica mostrd un notable dinamismo en 2022,
con un crecimiento consolidado de 12.3% en las primas emitidas netas, alcanzando los
USD 6,455 millones. Este aumento se atribuye a la recuperacion econdmica
postpandemia, con mejoras en empleo, actividad comercial e industrial, y una mayor
demanda de seguros de vida y salud. Costa Rica liderd el crecimiento con un so6lido
aumento de 23.4% en primas, impulsado por los seguros generales, mientras que otros
paises como Guatemala, El Salvador, Honduras y Panama también registraron

incrementos, aunque en menor medida.

En particular, Costa Rica represent6 el 26.7% del primaje regional, y su mercado
de seguros mostr6 un crecimiento robusto en sectores como los seguros de vida. Por su
parte, Panama experiment6 un crecimiento moderado de 5.6%, mientras que la industria
en El Salvador crecio 9.8%, con una destacada expansion en seguros de vida y
automotores. Nicaragua y Honduras también reflejaron incrementos, aunque mas

modestos.

Sin embargo, el crecimiento del sector esta condicionado por varios factores como
la inflacion, los tipos de interés, el aumento de los ciberataques y la mayor frecuencia de

fendmenos naturales. Esto podria desacelerar el ritmo de expansion en los proximos afios.



17

Ademas, la penetracion de seguros en Centroamérica sigue siendo baja en comparacion

con otros paises de Latinoamérica, con un promedio regional del 2.1% frente al PIB.

En términos estructurales, el mercado de seguros en El Salvador estd compuesto
por 23 compaiiias, mayoritariamente de capital privado y muchas de ellas vinculadas a
grupos financieros internacionales. La industria enfrenta una competencia moderada, con
las principales empresas concentrando una significativa cuota de mercado. Ademas, se
destaca el crecimiento de empresas insurtech como Sostengo, que busca innovar en el

sector con tecnologia para la venta y gestion de seguros.

A nivel de primas, El Salvador gener6 USD 906.7 millones en 2022, impulsado
principalmente por el crecimiento de los seguros de vida (8.6% de aumento) y dafios
(11.4%). La composicion del primaje sigue dominada por los seguros de vida, aunque los

seguros de automotores y dafos también mostraron un crecimiento significativo.

Finalmente, la implementacién de reformas en el sistema de pensiones, como la
eliminacion de la obligatoriedad del seguro de invalidez y sobrevivencia para las AFPs,
podria afectar la rentabilidad y crecimiento del sector asegurador en el mediano plazo,

especialmente en el ramo previsional. (Anexo 3)

PARQUEO Y EVOLUCION DE LA ASISTENCIA VEHICULAR EN EL PAiS

La siniestralidad vial en El Salvador ha experimentado fluctuaciones significativas
desde 2015 hasta la primera mitad de 2024, lo que refleja una combinacion de factores
como el aumento del parque vehicular, la falta de educacion vial, y las condiciones de
infraestructura. A continuacién, se analiza la evolucion y el impacto de los accidentes de
trafico en este periodo, utilizando los datos proporcionados en los informes de

siniestralidad vial.

Periodo 2015-2021: El Primer Informe Integral de Siniestralidad Vial 2015-2021
ofrece un andlisis exhaustivo de la siniestralidad vial en El Salvador a lo largo de seis

afios. Durante este periodo, se observaron varias tendencias clave:

Incremento en el Numero de Accidentes: A partir de 2015, el pais experimentd un

aumento sostenido en el nimero de accidentes de trafico, alcanzando su pico en 2017.
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Principales Causas de Accidentes: Las causas mas comunes de los accidentes

durante este periodo incluyeron la imprudencia al conducir, el exceso de velocidad, y la
conduccion bajo los efectos del alcohol. Estas causas persistieron a lo largo de los afios,

lo que sefiala la necesidad de intervenciones mas efectivas.

Impacto en la Mortalidad: Aunque el nimero de accidentes aumento, la tasa de

mortalidad mostrd variaciones. En algunos afos, las campafias de concienciacion y
mejoras en la infraestructura vial lograron reducir el nimero de fallecidos, aunque no de

manera sostenida. (Observatorio Nacional de Seguridad Vial, 2022).

Los meses con mas siniestros de transito en 2022 fueron marzo, octubre,

noviembre y diciembre con el 9% de representatividad respectivamente.

Aumento de Colisiones: En 2022, se registr6 un aumento en el nimero de

colisiones vehiculares en comparacion con los afios anteriores. Las estadisticas indican un

crecimiento tanto en accidentes menores como en aquellos con consecuencias graves.
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Figura 1 Siniestralidad Vial por Mes 2022

Fuente: El grafico representa los meses con mds siniestros de transito en 2022. Adaptado de

Informe Anual de Siniestralidad Vial en El Salvador 2022, por (Observatorio Nacional de

Seguridad Vial, 2022).
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Ao 2023 - Primera Mitad de 2024: El Informe Anual de Siniestralidad Vial en El
Salvador 2023 y el Informe Semestral de 2024 revelan que la tendencia de alta
siniestralidad vial contintia, con una ligera disminucién en algunas areas gracias a la

implementacion de nuevas tecnologias y mejoras en la infraestructura vial.

En este analisis, se evidencia que los meses de enero, mayo, junio, julio, agosto,
septiembre, noviembre y diciembre fueron aquellos en los que se registraron incrementos
en comparacion con el ano 2022, siendo septiembre el mes con el mayor aumento,
alcanzando un 16%. Mientras que marzo se distinguié como el mes con la mayor

reduccién de siniestros (-6%) (Observatorio Nacional de Seguridad Vial, 2024).

Tendencias en 2024: El informe semestral de 2024 destaca las areas que requieren
atencion inmediata, como la necesidad de incrementar las patrullas de trafico y mejorar la

sefalizacion vial en las areas mas peligrosas.

Proyecciones Futuras: Con base en las tendencias actuales, se proyecta que, a
menos que se tomen medidas mas drasticas, la siniestralidad vial podria continuar siendo

un problema grave en el futuro cercano.
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Figura 2 Analisis de Series Temporales de Siniestralidad Vial 2022-2023

Fuente: El grafico representa la comparacion de series temporales de siniestralidad vial
del aiio 2022 y 2023 de los diferentes meses. Adaptado de Informe Anual de Seguridad
Vial de El Salvador 2023, por Observatorio Nacional de Seguridad Vial, 2023, por
(Observatorio Nacional de Seguridad Vial, 2023).
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Caracteristicas de la asistencia vial tradicional

Los servicios de asistencia vial tradicional proporcionaban soporte a los
conductores que enfrentan problemas en carreteras, como averias mecanicas, accidentes
o falta de combustible. Tradicionalmente, estos servicios, aunque eran funcionales tenia

deficiencia en la atencion al cliente y los tiempos de respuestas eran cruciales.

Estos servicios estaban disefiados para ofrecer soporte en situaciones que pueden

dejar a los conductores varados o en condiciones inseguras.
e Comunicacion Telefonica.

Los conductores que necesitaban asistencia debian de llamar a un ntimero de
teléfono fijo (generalmente proporcionado por su aseguradora, Empresa de asistencia o

Taller de confianza) para solicitar ayuda.
e Dependencia de la Red Local de Proveedores.

Los conductores a menudo necesitan asistencia de emergencia en caso de
accidentes, fallos mecanicos o situaciones imprevistas, por lo que dependian de los

proveedores locales y su disponibilidad, especialmente en largas distancias.
e Tiempo de Respuesta y Coordinacion Lenta.

Sin GPS ni herramientas de optimizacion de rutas, el tiempo de espera para recibir
asistencia podia variar dependiendo de la ubicacion, la hora del dia y la disponibilidad de
proveedores cercanos. En areas rurales o poco concurridas, el tiempo de espera podria ser

considerablemente largo.
e Procedimientos Administrativos Manuales.

Los tramites administrativos relacionados con el servicio de asistencia vial (como
los informes de accidente o la gestion de pagos) se realizaban de manera manual, con
documentacion en papel. Esto solo alargar los tiempos de resolucion y generar confusion

en la gestion de las solicitudes.
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e Mc¢todos de Pago y Cobertura.

Muchos conductores recibian asistencia vial como parte de su poliza de seguro,
pero la cobertura variaba segun el tipo de seguro contratado. Para quienes no tenian esta
cobertura, los servicios de asistencia vial se ofrecian a través de suscripcion independiente

o se hacia un cobro extra, y el pago normalmente era a través de cheques o efectivo.
e Accesibilidad Limitada a Servicios Especializados.

Siun conductor tenia un vehiculo especializado (por ejemplo, un vehiculo de carga
o un coche con modificaciones especiales), la asistencia tradicional a menudo no estaba
preparada para lidiar con estos casos. No habia un acceso facil a servicios especializados

como gruas o talleres que pudieran manejar vehiculos grandes o con sistemas complejos.
e Poca Personalizacion del Servicio.

Los servicios de asistencia vial eran generalmente estandarizados y no habia

muchas opciones personalizadas.
e Desafios

La proteccion de datos y la seguridad cibernética son cruciales para prevenir el

mal uso de la informacion de los usuarios.

LA EVOLUCION DEL COMERCIO ELECTRONICO

La historia del comercio refleja la evolucion de las sociedades humanas a lo largo
del tiempo. Inicialmente, el trueque, un sistema de intercambio directo de bienes y
servicios, era la unica forma de comercio, pero su limitacion principal era la necesidad de
una coincidencia de necesidades entre las partes involucradas. Con la invencion del dinero
en las antiguas civilizaciones, como Mesopotamia y Egipto, el comercio se volvié mas
sofisticado, permitiendo transacciones mas fluidas y la acumulacion de riqueza. El uso de
monedas y billetes facilito el intercambio y ayudo6 a la creacién de mercados y economias

mas complejas como hoy en dia.

La Revolucion Industrial en el siglo XVIII y XIX representd otro punto de

inflexion crucial, con la introduccidn de la produccion en masa, el desarrollo de nuevas
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tecnologias de transporte como ferrocarriles y barcos de vapor, y la expansion de redes
comerciales internacionales. Estos avances permitieron una mayor eficiencia en la

produccion y distribucion, y fomentaron el crecimiento del comercio global.

El comercio electronico comenzd a desarrollarse en la década de 1990 con la
popularizacion de internet y el surgimiento de empresas pioneras como Amazon y eBay.
Estas plataformas permitieron a los usuarios realizar compras en linea de manera comoda

y segura, eliminando barreras geograficas y ampliando el alcance del mercado.

Con el tiempo, el comercio electronico ha evolucionado, incorporando nuevas
tecnologias como el pago electronico, la inteligencia artificial, y la automatizacion. La
integracion de dispositivos moviles y la expansion de las redes sociales han impulsado

alin mas su crecimiento, facilitando el acceso a un publico mas amplio y diverso.

Tabla 2

Tipos de E-commerce segun sus destinatarios.

Consumer (C) Business (B) Government (G) Employee (B) Investor (1)

Business (B) B2C B2B B2G B2E B2I1
Consumer (C) czc cz2B
Government (G) G2CccC G2B

Fuente: Esta tabla muestra los tipos de E-commerce segun sus destinatarios. Adaptado

de Los tipos de comercio electronico por (Camarena, 2022)
Nota: En el marco conceptual, encontraras las definiciones de cada una de sus siglas.

Estos distintos tipos de comercio electronico reflejan la diversidad y flexibilidad
del comercio digital, permitiendo adaptarse a las necesidades especificas de cada sector y

facilitando las interacciones en un entorno globalizado y conectado.

El comercio electronico ha tenido un impacto significativo en la economia global,

democratizando el acceso a los mercados y facilitando la creacion de nuevas empresas.
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Hoy en dia, es una parte integral de las estrategias comerciales, y su importancia seguira

creciendo con el avance de la tecnologia y la expansion del acceso a internet.

EVOLUCION DEL MODELO DE NEGOCIO DIGITAL

Los modelos de negocio tradicionales en el comercio se han basado historicamente
en la interaccion fisica entre vendedores y compradores, donde los productos se exhibian
en tiendas fisicas y los consumidores acudian a estos establecimientos para realizar sus
compras. Estos modelos incluyen el comercio minorista (retail), donde las empresas
venden productos directamente a los consumidores finales en tiendas fisicas, y el
comercio mayorista (wholesale), donde las empresas venden grandes volimenes de

productos a otros negocios que luego los distribuyen o venden al consumidor final.

Los modelos de negocio digitales comenzaron a tomar forma a finales del siglo
XX, coincidiendo con la expansion del internet y la digitalizacion masiva de servicios y
productos. Este cambio marcé una nueva era para las empresas, que empezaron a explorar
formas innovadoras de operar y de llegar a sus clientes. A medida que la tecnologia
avanzaba, también lo hacian las posibilidades para desarrollar modelos de negocio mas
eficientes, personalizados y globales. Aqui se exploran diez modelos de negocio digitales
que han surgido y evolucionado hasta convertirse en componentes esenciales del entorno

empresarial moderno.

SEO (SEARCH ENGINE OPTIMIZATION)

Es un proceso fundamental para mejorar la visibilidad de un sitio web en los
resultados organicos de los motores de busqueda. Esto implica la optimizacion continua
de un sitio web para alinearse con las mas de 200 sefiales de clasificacion que utiliza el

algoritmo de Google, entre otros motores de busqueda.
Dentro del SEO, se destacan cuatro enfoques principales:

1. SEO On-Page: Consiste en optimizar el contenido del sitio en torno a palabras
clave especificas que los usuarios buscan activamente. Las mejores practicas incluyen la
incorporacion de estas palabras clave en elementos clave como el titulo, meta
descripciones y URL. Esto asegura que el contenido sea relevante y facilmente accesible

para los motores de busqueda y usuarios.
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2. SEO Oft-Page: Se centra en la construccion de sefiales externas de autoridad,
como los backlinks (enlaces entrantes) de sitios web de alta calidad. Ademas, considera
el EAT (experiencia, autoridad y confianza) como métrica clave para determinar la
credibilidad de un sitio. Las menciones en redes sociales también juegan un rol importante

en esta estrategia, ya que generan trafico y aumentan la visibilidad del sitio.

3. SEO Técnico: Este aspecto del SEO garantiza que los motores de busqueda
puedan rastrear e indexar correctamente las paginas de un sitio web. Se enfoca en la
optimizacion de la arquitectura del sitio, velocidad de carga, disefio responsivo, y la

eliminacion de errores que puedan afectar la experiencia del usuario y la indexacion.

4. Seniales de usuario: Google evallia como los usuarios interactiian con un sitio
web para determinar su relevancia para ciertas palabras clave. Si una pagina no satisface
las expectativas del usuario o su contenido no es adecuado, su clasificacion puede verse

afectada.

SEM (SEARCH ENGINE MARKETING)

Se refiere al uso de estrategias de marketing pagadas en motores de busqueda para
alcanzar a usuarios interesados activamente en productos o servicios. Mientras que el SEO
se enfoca en el trafico organico, el SEM se basa en anuncios pagados para aumentar la

visibilidad. Entre sus principales practicas destacan:

1. Bidding o puja: En plataformas como Google Ads o Bing Ads, los anunciantes
pueden pujar por palabras clave especificas para que sus anuncios aparezcan cuando los
usuarios buscan dichos términos. Este modelo de subasta es fundamental en la estrategia

de PPC (Pay-Per-Click).

2. Nivel de calidad: Esta métrica evalua la relevancia del anuncio en relacion con
la busqueda del usuario. Un anuncio con un alto nivel de calidad puede ganar la subasta

con una puja mas baja, lo que optimiza los costos publicitarios.

3. Ad Copy: La redaccion del anuncio es crucial para atraer la atencion del usuario
y mejorar el nivel de calidad. Un texto publicitario eficaz no solo ayuda a ganar subastas,

sino que también aumenta las tasas de conversion.
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4. Gestion de cuentas y grupos de anuncios: Los anunciantes deben gestionar sus
campafias mediante la segmentacion adecuada y el analisis de datos proporcionados por
plataformas como Google Ads para optimizar el gasto publicitario y mejorar el

rendimiento de sus campanas.
1.5.2. CONCEPTUAL

Proporciona los conceptos clave de la investigacion explorando la pregunta central

que guia el estudio y define el enfoque especifico del analisis.

B2B (Business to Business): Transacciones entre empresas, como la venta de

insumos o productos en grandes volumenes.

B2C (Business to Consumer): Transacciones entre empresas y consumidores
finales, el tipo mas comun de comercio electronico. Siendo este uno de los tipos de e-

commerce mas habituales.

C2C (Consumer to Consumer): Transacciones entre consumidores, facilitadas por

plataformas que permiten la venta de productos de segunda mano.

C2B (Consumer to Business): Transacciones en las que los consumidores ofrecen

productos o servicios a las empresas, como el marketing de influencia.

P2P (Peer to Peer): Estd basado en una red entre iguales, lo cual significa que es

una red en la cual no hay clientes o servidores fijos, sino participantes de la red.

G2C (Goverment to Consumer): Es un tipo de comercio cuyo provecho es

realmente beneficioso para los gobiernos que lo utilizan, ya que simplifica procesos que

de otra manera serian tediosos.

G2B (Government to Business): La relacion que tienen los gobiernos con las

empresas locales es de vital importancia para la economia, es por esto los negocios G2B

son tan valiosos.

B2E (Business to Employee): Este comercio estd enfocado en presentar ofertas y

propuestas llamativas a los empleados por medios digitales, y ha probado ser un gran

incentivo que impacta directamente el desempefio laboral.
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B2I (Business to Investors): Se basa en mostrar proyectos, analizarlos, corregirlos

y estandarizarlos con la finalidad de que estén a disposicion de los inversores en todo

momento. (Camarena, 2022)

«I» Investors o Inversores: Indica que uno de los actores en la transaccion son los

INVersores.

«E» Employee o Empleados: Significa que uno de los participantes son los

empleados y trabajadores de una compaiiia. (Camarena, 2022)

Accidente: Un hecho azaroso, fortuito, involuntario; una situacion de fuerza mayor

e inesperada que no podemos controlar. (Hipotecario Seguros, 2022)

Siniestro: Un hecho que se pudo haber evitado, son situaciones previsibles. Aqui
estamos hablando de un error humano que provoca otro hecho. (Hipotecario Seguros,

2022)

Retail: Es el concepto que se refiere a la venta al por menor o comercio minorista.
Término que estd ganando cada vez més peso gracias a la transformacion digital de las
empresas. La finalidad de este es vender a muchos clientes un stock abundante.

(Ballesteros, 2021)

Wholesales: Las ventas B2B, en las que el mayorista actia como intermediario
entre el fabricante y el minorista. La manera en que operan estos intermediarios (brokers)

es moviendo la mercancia del fabricante al minorista. (Sanchez, 2022)

E-commerce (Comercio Electronico): Fue el primer modelo de negocio digital que

surgio con la popularizacion de internet, hasta evolucionar hacia modelos hibridos que

combinan tiendas fisicas con plataformas en linea.

Freemium: Ofrece servicios bésicos gratuitos mientras cobra por funciones
adicionales o premium. Hoy en dia, este modelo se ha perfeccionado mediante el uso de
analisis de datos para identificar a los usuarios mas propensos a convertirse en suscriptores

de pago. (Docusing, 2024)

Suscripcién: El modelo de suscripcion permite a los clientes acceder a productos

0 servicios a cambio de un pago recurrente, generalmente mensual o anual.
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Marketplace (Plataformas de Intermediacién): Las plataformas de Marketplace

conectan a compradores y vendedores en un entorno digital.

Software as a Service (SaaS): Permite a las empresas ofrecer software a través de

la nube, eliminando la necesidad de instalaciones locales y permitiendo actualizaciones

continuas.

Modelo de Afiliacion: Permite a las empresas pagar a terceros por promocionar

sus productos o servicios a través de enlaces en sus sitios web o plataformas.
1.5.3. LEGAL

Las regulaciones legales por tomar en consideracion en la creacion de un modelo
de negocios digital son las leyes de la Republica de El Salvador, por lo cual es necesario

tomar en cuenta las siguientes leyes:

EN LA LEY DE ACCESO A LA INFORMACION PUBLICA (LAIP)

Es clave para el desarrollo de ASSIST ME SSV porque promueve la transparencia
y la rendicién de cuentas como principios fundamentales. Esto nos permite garantizar la
confianza de nuestros usuarios en la plataforma, ya que, al operar en un entorno digital
que puede manejar informacion sensible, debemos demostrar que respetamos y
cumplimos los estandares éticos establecidos por la ley. Ademas, refuerza nuestra
credibilidad al alinearnos con los requisitos legales, lo que nos abre oportunidades para

diferentes colaboraciones.

LEY ESPECIAL CONTRA LOS DELITOS INFORMATICOS Y CONEXOS
(2016)

e [Estafa Informatica.

Este apartado de la ley nos obliga a proteger la plataforma de cualquier intento de
manipulacion o fraude relacionado con los datos que manejamos, sobre todo porque es
informacion sensible. Habla especificamente de sanciones para quienes alteren la
informacion de los sistemas con el proposito de obtener beneficios indebidos. Esto nos

lleva a implementar medidas que garanticen la seguridad de los datos y a asegurarnos de
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que toda la informacion procesada sea precisa y confiable, algo esencial para mantener la

integridad de nuestro servicio.
e  Manipulacion de Registros y Divulgacion No Autorizada.

El Articulo 15 se enfoca en los administradores de plataformas tecnologicas,
indicando la obligacion de asegurar la integridad de los registros de acceso y datos
almacenados, prohibiendo cualquier alteracion, destruccién o manipulacion. Esto implica
la implementacion de medidas de seguridad efectivas para proteger la informacion y

garantizar su adecuada gestion.

Por su parte, el Articulo 23 establece sanciones para quienes divulguen o revelen
sin autorizacion codigos de acceso, contrasefias o cualquier dato sensible con el proposito
de obtener un beneficio. Ambos articulos refuerzan la necesidad de salvaguardar la

informacion de manera estricta para evitar su uso indebido o alteracion.

e Utilizacion de Datos Personales.

El Articulo 24 sanciona el uso no autorizado de datos personales, destacando la
importancia de crear politicas estrictas de proteccion de datos. Esto garantiza la seguridad
y confidencialidad de la informacion, evitando accesos no autorizados y posibles riesgos

legales hacia la identidad.

LEY DE FIRMA ELECTRONICA:

Esta ley nos establece lineamientos fundamentales que aseguran el correcto
funcionamiento de actividades digitales en cumplimiento con las disposiciones legales.
Uno de los apartados clave es el tratamiento de datos personales (Articulo 5), que
obliga a los prestadores de servicios a recabar Unicamente la informacion necesaria,
directamente de los firmantes, y garantizar su confidencialidad incluso después de
terminar la relacion con el usuario. Ademas, prohibe la cesidon de estos datos a terceros,

asegurando su proteccion.

Por otro lado, el Articulo 7 otorga equivalencia legal a los mensajes de datos y

documentos electronicos, lo que permite que los contratos y actos firmados
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electronicamente sean validos y tengan el mismo peso juridico que los documentos en

papel. Esto facilita la formalizacion de acuerdos de manera agil y digital.

Asi mismo, el Articulo 11 regula la conservacion de documentos electronicos,
estableciendo que, siempre que un acto juridico o norma exija su almacenamiento, esta
condicién se cumple si los documentos son preservados por un proveedor autorizado. Esto
garantiza que la informacion se mantenga accesible y segura durante el tiempo requerido

por la ley.

LEY DE PROTECCION AL CONSUMIDOR

El Articulo 31 nos permite que los clientes tengan plena confianza en el origen,
la calidad y los beneficios del servicio. Una comunicaciéon veraz no solo evita
malentendidos, sino que también eleva la satisfaccion del cliente, fomenta la fidelizacion
y fortalece la reputacion de la empresa. Ademds, en un mercado competitivo, la
transparencia se convierte en una ventaja estratégica, al proyectar una imagen ética y
honesta que refuerza el compromiso con el consumidor, al mismo tiempo buscamos

minimiza riesgos legales y garantiza el cumplimiento normativo.

En el Articulo 20 se vuelve esencial, ya que el manejo de datos sensibles exige la
implementacion de estandares tecnologicos robustos que protejan la informacion personal
y crediticia de los usuarios. Garantizar la seguridad y confidencialidad evitando
filtraciones o accesos no autorizados, minimizando riesgos legales y fortaleciendo la
confianza del cliente. Al asegurar dicho entorno digital de forma segura, los usuarios
pueden estar tranquilos al proporcionar su informacion, lo que fomenta una relacién
solida, mejora la reputacion de la plataforma y contribuye a la fidelizacién en un entorno

competitivo.

Para el Articulo 176 es importante porque regula la transparencia y
responsabilidad en la prestacion de servicios, especialmente en el &mbito digital. Este
articulo asegura que los consumidores reciban informacion clara sobre precios, alcance,
condiciones y limitaciones del modelo pay-per-use, lo que fortalece la confianza y
disminuye los malentendidos. Ademads, protege a los usuarios de practicas abusivas o

clausulas poco claras, garantizando que el servicio que se ofrezca sea de forma ética y
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confiable, ayudando a prevenir problemas legales y fomenta una experiencia positiva para

los clientes como para nuestros proveedores.

NORMAS TECNICAS SOBRE CIBERSEGURIDAD EN CANALES DIGITALES

e Medidas de ciberseguridad.

En el Articulo 4 hace referencia a La implementacion de herramientas
actualizadas o avanzadas de monitoreo y deteccion de amenazas puesto que es clave para
prevenir ataques cibernéticos. Esto incluye neutralizar comportamientos inusuales,
accesos no autorizados y amenazas a la infraestructura tecnoldgica. Para Assist Me SSV,
garantizar un entorno digital seguro refuerza la confianza de los usuarios en la gestion de

documentos electronicos, asegurando la continuidad y la confiabilidad del servicio.
e Gestion de vulnerabilidades.

Dado que en Assist Me SSV manejaremos informacion sensible, el Articulo 5 es
fundamental, para gestionar cualquier vulnerabilidad mediante una identificacion,
evaluacion y tratamiento adecuados de las brechas de seguridad. Implementaremos
medidas como escaneos regulares y pruebas de penetracion para detectar y corregir fallos
en la plataforma, garantizando que nuestros usuarios no enfrenten riesgos por accesos no
autorizados o filtraciones de datos. Con estas acciones, buscamos asegurar que nuestra
plataforma sea resistente a ciberataques, hackeos, fraudes o interrupciones en el servicio.
Ademéds, protegemos los activos de la empresa de posibles pérdidas econdmicas y

evitamos amenazas que puedan afectar la operacion.
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CAPITULO II: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Este capitulo detalla el enfoque y las estrategias de la investigacion, incluyendo el
disefio del estudio, las herramientas para recopilar datos y los métodos de analisis.
También se aborda los procesos de seleccion de la muestra y los aspectos éticos

considerados para garantizar la fiabilidad y validez de los resultados.
2.1. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

En esta seccion se describe el enfoque metodoldgico utilizado en la investigacion.
Se explica el tipo de estudio elegido, las técnicas de recoleccion de datos empleadas, y los

métodos de analisis aplicados para interpretar los datos obtenidos.
2.1.1. GENERALIDADES

Me¢étodo cientifico: Para esta investigacion, utilizaremos el método cientifico, que
se basa en un proceso sistematico de observacion, medicion, experimentacion y analisis
para alcanzar conclusiones verificables. En este caso, el método nos permitird entender
las necesidades tanto de los proveedores como de los clientes y como interactiian con el

modelo de negocio ASSIST ME SSV.
2.1.2. TIPO DE ESTUDIO

Se utilizard un enfoque deductivo, partiendo de conceptos generales sobre la
asistencia vial y los modelos de negocios digitales, aplicando estas teorias para observar
datos especificos de la region. Esto permitird comprender como interactian los
proveedores y los clientes con el servicio ASSIST ME SSV, y ayudara a validar si los
conductores locales realmente necesitan los servicios propuestos. El objetivo es verificar
si las tendencias observadas son consistentes con los principios tedricos existentes sobre

la adopcion de modelos "pay per use".
2.1.3. METODO

El método que se empleard en esta investigacion sera mixto, combinando tanto el
enfoque cualitativo como el cuantitativo. La implementacion de un método mixto es ideal
en investigaciones donde se busca una comprension integral y detallada de fenomenos

complejos, como en el caso de ASSIST ME SSV, ya que permite analizar tanto las cifras
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objetivas como las percepciones subjetivas de los involucrados. Esto permitira obtener
una vision mas completa del comportamiento de los proveedores y clientes en relacion

con la plataforma web.

La combinacion de ambos enfoques permitira que los datos cualitativos y
cuantitativos se complementen entre si. Mientras los datos cuantitativos proporcionaran
una vista panoramica de las tendencias y comportamientos, los datos cualitativos
ayudaran a interpretar y profundizar en el "por qué" detras de esos patrones. Esta
integracion de métodos enriquecera la investigacion, aportando tanto una perspectiva
amplia y generalizable como un analisis detallado y contextualizado, lo que facilitara la

toma de decisiones estratégicas para el desarrollo y mejora del servicio que se ofrece.
2.1.4. ENFOQUE DE INVESTIGACION CUANTITATIVO

El enfoque cualitativo permitird explorar en profundidad las motivaciones,
expectativas y preocupaciones de los proveedores y clientes. A través de técnicas como
entrevistas, grupos focales u observaciones, se obtendra una comprension mas rica de las
experiencias de los usuarios, lo que ayudara a revelar aspectos importantes como la
percepcion del valor del servicio, los factores que influyen en su decision de usar el
modelo "pay per use", y la disposicion a adoptar nuevas tecnologias. Este enfoque es
especialmente Util para captar los detalles y aspectos de las interacciones que no se pueden

medir facilmente a través de numeros.

El enfoque cuantitativo serd clave para recopilar datos numéricos que permitan
medir y analizar patrones de comportamiento entre proveedores y clientes. A través de
encuestas estructuradas o andlisis de datos estadisticos, se podra evaluar variables como
la frecuencia de uso del servicio, la demanda potencial, el nivel de satisfaccion de los

usuarios y las tendencias de adopcion del modelo de negocio.
2.1.5. UNIVERSO

El universo es el conjunto mas amplio de personas o elementos que cumplen con
las caracteristicas necesarias para ser sujetos de tu estudio. En este caso, se refiere a todas
las personas o empresas relacionadas con la asistencia vial en el area geografica definida.

El universo incluye:
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Universo de proveedores: Todas las empresas y establecimientos que ofrecen
servicios de asistencia vial en la zona de San Salvador (75 Avenida Norte hasta la Calle

al Volcan).

Universo de consumidores final: Todos los conductores de vehiculos

automotores en la misma zona que podrian necesitar servicios de asistencia vial.
2.1.5. POBLACION

La poblacion de estudio estd conformada por el total de individuos sobre los cuales
se llevara a cabo la investigacion. En este caso, los sujetos de estudio se centran en los
habitantes y conductores que transitan de manera habitual por la 75 Avenida Norte y la
calle al volcan. La seleccion de esta area geografica se justifica por el alto flujo de
personas y vehiculos, lo cual la convierte en un punto clave para evaluar aspectos

relacionados con la movilidad y la seguridad vial.

Segun los autores (Pedro Lopez y Sandra Fachelli), una poblacion se considera
finita cuando estd compuesta por menos de 100,000 unidades. Dado que el nimero de los
sujetos de estudio se encuentra por debajo de este umbral, se clasifica como una

poblacion finita. Que se desglosa de la siguiente manera:

Proveedores: Empresas de asistencia vial que operan en el distrito de San

Salvador y que cumplen con los requisitos para asociarse con Assist Me SSV.

Consumidores: Conductores jovenes y adultos mayores que transitan
regularmente por las rutas incluidas en el area delimitada, y que son propensos a necesitar

asistencia vial (pueden ser particulares o profesionales).
2.1.6. MUESTRA

La muestra es un subconjunto representativo de la poblacion de estudio, puede ser
seleccionado aleatoriamente, estratificado, sistematico o por conveniencia, Se utiliza para
obtener datos relevantes de la investigacion a través de herramientas de recopilacion como
la observacion, encuestas, entrevistas, entre otras. Estos datos se obtienen dentro de un
margen de error y una probabilidad preestablecida, lo que permite hacer estimaciones sin

la necesidad de estudiar a toda la poblacion.
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MUESTREO NO PROBABILISTICO POR ELECCION Y PREJUICIO.

El muestreo no probabilistico por eleccion y prejuicio es un método en el que el
investigador selecciona a los participantes de forma intencional, basandose en su propio
juicio o criterios especificos, sin recurrir a un proceso aleatorio. En este tipo de muestreo,
el investigador escoge a los proveedores o individuos que considera mas adecuados para
el estudio, lo cual puede estar influenciado por factores como la conveniencia, el acceso,
o caracteristicas particulares que se buscan en los participantes, pero sin que todos los

elementos de la poblacidon tengan la misma probabilidad de ser seleccionados.

Este tipo de muestreo no pretende ser representativo de toda la poblacion, ya que
la seleccion no es aleatoria ni exhaustiva, sino que se basa en criterios preestablecidos que
guian la eleccion de los sujetos. Por lo tanto, el muestreo puede ser util cuando se necesita
obtener informacion de un grupo especifico que se considera relevante para el estudio,

pero no necesariamente refleja la diversidad o la totalidad de la poblacion.

PROVEEDORES

Muestra estimada: 5 proveedores de servicios de asistencia vial que sean
seleccionados por su experiencia en el area se encuentren ubicados en la zona de estudio

y su capacidad para abordar situaciones particulares que se consideran relevantes.
USUARIOS

Muestra estimada: 50 consumidores que hayan utilizado un servicio de asistencia
vial en los ultimos 3 mes. Estos consumidores serdn seleccionados de forma intencional
en funcion de la zona de estudio y experiencia con el servicio de asistencia vial se

escogeran aquellos que hayan tenido experiencias tanto positivas como negativas.
2.1.7. TECNICA E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

En este apartado se detallan las técnicas e instrumentos de investigacion utilizados
para el desarrollo del modelo de negocio Assist Me SSV. Se emplearan instrumentos de
recoleccion de datos adaptadas a cada grupo de interés: proveedores y usuarios. Estos
instrumentos aseguraran la obtencion de datos precisos y alineados con los objetivos del

estudio.
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PROVEEDORES

Técnica de investigacion: Focus Group (grupo focal), donde se reune a un
pequeiio grupo de proveedores seleccionados intencionalmente para discutir sus
experiencias y puntos de vista sobre la asistencia vial, ademds de obtener informacion
cualitativa relevante, contribuyendo a la comprension de las dindmicas del mercado y

proporcionando insumos cruciales para ajustar y mejorar el modelo de negocio propuesto.

Herramienta por utilizar para la recoleccion de datos: Entrevista (Anexo 4),
que es una guia semi estructurada de preguntas, abarcando aspectos clave como la
experiencia operativa de los proveedores, sus capacidades y recursos disponibles, asi
como sus percepciones sobre el modelo de negocio de asistencia vial. Ademas, se abordan
sus expectativas respecto a la colaboracion con Assist Me SSV, las tarifas que manejan y

los servicios que consideran esenciales para satisfacer las necesidades del usuario final.
USUARIOS

Técnica de investigacién: Encuesta, que serd aplicada a los 50 consumidores
seleccionados intencionalmente. La encuesta se utilizard para recabar informacion sobre
su nivel de satisfaccion con los servicios en especificd, sus expectativas en términos de
tiempos de respuesta y calidad, asi como sus sugerencias para mejorar la experiencia.
También se recopilan datos sobre sus preferencias en cuanto a la accesibilidad de los

servicios y su disposicion a pagar por los mismos.

Herramienta por utilizar para la recoleccion de datos: Cuestionario (Anexo 5),
los resultados obtenidos proporcionan una comprension profunda de las necesidades y
deseos de los usuarios, permitiendo ajustar el servicio ofrecido por Assist Me SSV para

asegurar su viabilidad comercial y optimizar la satisfaccion del cliente.
2.1.8. PRESENTACION DE RESULTADOS

En esta seccidon se exponen los resultados obtenidos a partir del cuestionario
aplicado, los cuales permiten identificar aspectos clave sobre los participantes. Entre
estos, se destacan sus caracteristicas generales, como edad, género y ubicacion geografica,

asi como sus experiencias previas con servicios de asistencia vial. Ademas, se analizan
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sus opiniones, expectativas y necesidades especificas en relacion con este tipo de
soluciones, brindando informacién valiosa para comprender mejor el mercado y adaptar

el modelo de negocio a las demandas reales de los usuarios.
Perfil de los encuestados:

La mayoria de los participantes, un 99%, conduce un vehiculo, con predominancia
de jovenes entre 20 y 25 afos (56%) con un ingreso promedio de $300 a $600. El estudio
destaca una ligera mayoria masculina (60%) y una alta presencia de profesionales y

estudiantes, lo que refleja un publico activo con necesidades claras de asistencia vial.
Conocimiento y uso de servicios de asistencia vial:

A pesar de que un 50% conoce los servicios de asistencia vial, un 35% ha
enfrentado situaciones como neumadticos pinchados o baterias descargadas en el Gltimo
afio. La mayoria resuelve estos problemas con ayuda de familiares (21%), y solo un 13%

utiliza un seguro, lo que es una oportunidad para servicios mas accesibles y efectivos.
Experiencia con el servicio actual:

Los tiempos de respuesta son un desafio; un 16% esperdé mas de 30 minutos para
recibir asistencia. Aun asi, el 79% estaria dispuesto a pagar por un servicio de suscripcion,

y un 90% prefiere un modelo flexible de "pago por servicio.
Preferencias del servicio ideal:

La respuesta rapida (90%) y la facilidad de uso (69%) son las caracteristicas mas
valoradas. Ademas, un 77% prefiere pagar con tarjeta, confiando en plataformas digitales.

Respecto al precio, el 41% pagaria entre $6 y $10 para resolver problemas comunes.
Aceptacion de un servicio innovador:

Un 83% de los encuestados utilizaria una pagina web de asistencia vial 24/7,
considerandola muy util (68%). Esto confirma una demanda creciente de soluciones

précticas, econdmicas y adaptadas a las necesidades de los conductores actuales.
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ESTUDIO DE MERCADO DE ASSIST ME SSV

TOTAL DE RANGO 0
encuestanos [l rroneooon | T 91.9% RESPUESTA UTILIZARIAS ASSIST ME SSV

119 20a25 Q& 81% 99 S183,8% 10 16,2%

e un vehiculo? SERVICIOS MAS UTILIZADOS EN LOS ULTIMOS 12 MESES

10 (286 %)

éConsideras conveniente pagar un servicio de suscripcidn para asistendia vial?

Si LIN) 1. Vehiculos con desperfecto m...
2. Accidentes de transito. 13 (37,1 %)
3. Bloqueo de llaves. T (20 %)
4. Inmovilizacion del vehiculo. 2 (5,7 %)

5. Neumaticos pinchados. 13(37,1 %)

6. Bateria descargada o en mal...

7. Suministro de gasolina.

12 (34,3 %) 7 s i s o
1

Confiado ~ Muy confiado No confiaria Poco

Femenino Masculino
&Cudl es tu género? * 0 5 10 15

Con qué nivel de confianza realizaria un pago a través de una pagina... =

METODOS DE PAGO PREFERIDOS PARA EL USO DE ASSIST ME SSV

GUSTOS Y PREFERENCIAS

1 a3 veces al mes 10 o mas veces almes M4 a 8 veces al mes Redes sociles (Facebook,
Tarjeta de crédito o debito T1(77.8%) Instagram, TikTok, WhatsAp‘ elc. (3%
Plataformas de video (YouTube, §7677%)
Pago en linea 64 (64,6 %) et etc)
Sitios web de noticias
Efectivo 49(49,5%) 1
|
Asistencia Familiar ~ Presencia Pdlicial Tengo un seguro
Criplomonedas 0 conocidos 5152%
#Cémo lograste resolver el problema de asistendia vial? 1
! & 0 @ o 0 2 ) 0 % 100

Figura 3 DashBoard - Estudio de mercado de ASSIST ME SSV.

Fuente: Elaboracion propia.
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Es un modelo que evalua la situacion actual de la empresa en cinco factores claves. Permitiendo desarrollar estrategias para

mejorar la posicion de la empresa en el mercado.

® | a creacion de un servicio
similar al de Assist me SSV,
no requiere una gran
inversion inicial,
especialmente si se basa en
tecnologia existente. Esto
podria facilitar la entrada de
nuevos competidores al
mercado.

Hay una diferencia limitada,
ya que, si los nuevos
competidores ofrecen
mejoras tecnologicas o
alianzas estratégicas,
podrian captar parte del
mercado con rapidez,
especialmente si logran
diferenciarse en precio,
cobertura y rapidez.

Assist me SSV depende de
proveedores de asistencia vial
para la ejecucion del servicio.
Si estos proveedores deciden
aumentar precios o reducir la
calidad, podria afectar la
oferta del servicio que
ofrecemos.

Si hay pocos proveedores de
asistencia vial en ciertas
areas, esto podria aumentar
su poder de negociacion,
impactando negativamente
los costos y la calidad del
servicio. Sin embargo, dado
que se trata de un servicio
accesible y simple, puede
haber mdltiples proveedores
interesados en asociarse, lo
que reduce el poder de
negociacion individual.

Figura 4 Las 5 Fuerzas de Porter.

Fuente: Elaboracion propia.

Los usuarios tienen acceso a
multiples opciones de
asistencia vial, incluyendo
seguros tradicionales y
competidores que ofrezcan
servicios similares. Esto les
otorga un alto poder de
negociacion, presionando por
precios mas bajos o mejores
condiciones.

Dado que no hay contratos a
largo plazo o costos de
cambio significativos, los
clientes pueden facilmente
cambiar a otro asistencia vial,
si encuentran una oferta mas
atractiva, es por eso que
Assist me SSV debemos
asegurarnos que nuestra

ropuesta de valor
accesibilidad, simplicidad, sin
requisitos de aseguradora)
sea lo suficientemente fuerte
como para mantener a los
clientes.

AS CINCO FUERZAS DE

Porter

Los seguros de automovil que
incluyen asistencia vial como
“El programa del Gobierno
“MOP Te Asiste™, representa
un sustituto directo. Y si los
seguros tradicionales mejoran
su accesibilidad o flexibilidad,
podrian captar clientes de
Assist me SSV.

El desarrollo de aplicaciones
moviles de asistencia
automatizada o la entrada de
plataformas tecnoldgicas mas
avanzadas podrian sustituir el
servicio ofrecido por Assist me
SSV. La diferenciacion de
Assist me SSV radicaen la
falta de requisitos
tradicionales y la posibilidad de
pagar por uso, lo que podria
mitigar la amenaza de
sustitutos si se comunica
efectivamente el valor
agregado.

El mercado de asistencia vial es
competitivo, con aseguradoras
tradicionales {; nuevas empresas
tecnologicas buscando captar la
misma base de clientes. La
rivalidad se podria intensificar si
los competidores empiezan a
ofrecer servicios similares a
menores costos. Sin embargo, el
enfoque de Assist me SSV en
accesibilidad y facilidad de uso
sin las barreras tipicas de las
aseguradoras podria darle una
ventaja competitiva, siempre que
puedan mantener un servicio de
alta calidad y responder
rapidamente a las emergencias.
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2.1.10. DESARROLLO DEL ANALISIS PESTEL

Es un modelo que evalua la situacion externa de la empresa a través de seis factores clave, permitiendo identificar oportunidades

y amenazas del entorno, ayudando a desarrollar estrategias mas efectivas.

POLITICO ECONOMICO

Regulaciones y Politicas de Transporte: Poder Adquisitivo del Consumidor:
Las normativas y regulaciones gubernamentales relacionadas con =—— — El poder adquisitivo de los clientes es un factor
el transporte y la asistencia vial pueden tener un impacto
significativo en las operaciones de ASSIST ME SSV. Las leyes que
incentivan la seguridad vial o que establecen criterios para la
prestacién de servicios de emergencia son factores determinantes.

determinante por lo que, la adopcién del modelo PPU
tiende a ser mayor, ya que los clientes estdan mas
inclinados a pagar por sus servicios personalizados.

SOCIAL TECNOLOGICO

y 4 - -
Cambio en las Preferencias del Consumidor: An a lls Is Tecnologia de Geolocalizacidn:

Los usuarios buscan algo mas flexible y personalizado, =—— — La integracién de tecnologias de geolocalizacion

por lo que el modelo PPU, permite a los usuarios pagar P E ST E L avanzadas facilita una respuesta mas rapida y precisa

Unicamente por los servicios que realmente utilizan, en caso de asistencia vial, mejorando la eficiencia y la
podria ser particularmente atractivo.

satisfaccion del cliente.

AMBIENTAL LEGAL

Condiciones Climaticas:

Cumplimiento Normativo y Leyes de

Las condiciones climaticas que pueden incrementar la
demanda de servicios de asistencia vial. No obstante,
estas mismas condiciones pueden dificultar la
prestacion del servicio, lo que hace necesario contar
con planes de contingencia sélidos y efectivos.

Figura 5 Andlisis Pestel

Fuente: Elaboracion propia.

Proteccién al Consumidor:

Todas las leyes y regulaciones vigentes en las regiones,
incluidas las relacionadas con seguros, servicios de emergencia

y protecciéon al consumidor. Las leyes de proteccién al
consumidor son especialmente importantes, ya que influyen en
cémo la empresa ofrece sus servicios y maneja las
reclamaciones y quejas.
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2.1.11. CONCLUSIONES DEL DIAGNOSTICO DE LA SITUACION

En esta seccion se presentan las conclusiones obtenidas a partir del anélisis de las
Fuerzas de Porter y del entorno (PESTEL). Se resaltan los aspectos mas relevantes que
facilitan la evaluacion del entorno competitivo y el poder de negociacion de los clientes.
Ambos andlisis proporcionan una vision integral del contexto, identificando los
principales desafios y oportunidades para ofrecer soluciones innovadoras y ajustadas a las

necesidades del usuario.

CONCLUSIONES DEL DIAGNOSTICO DE LA SITUACION (PESTEL):

1 - En conclusion, ASSIST ME SSV tendra una propuesta que abordar como el
servicio se acoplard a las normativas de transporte y seguridad vial, mientras que se ofrece
un servicio accesible mediante su modelo de pago por uso (PPU), atrayendo a

consumidores con diferentes niveles de poder adquisitivo.

2 - ASSIST ME SSV no solo asegura el cumplimiento de los estdndares legales,
sino que también implementa un sistema de seguimiento adecuado para gestionar de
manera efectiva las quejas y reclamaciones de los clientes con sus proveedores. Esto
garantiza un servicio de alta calidad, alineado con las normativas vigentes y enfocado en

la satisfaccion del cliente.

3 - En conclusidn, la integracion de tecnologias de geolocalizacion en ASSIST ME
SSV mejora significativamente la capacidad de respuesta y satisfaccion del cliente al
proporcionar asistencia vial de manera mas rapida y precisa. Sin embargo, las condiciones
climaticas extremas, aumentan la demanda del servicio, pero también presentan desafios
operativos. Por ello, es fundamental contar con planes de contingencia que garanticen la

continuidad y calidad del servicio incluso en circunstancias adversas.
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CONCLUSIONES DEL DIAGNOSTICO DE LA SITUACION (FUERZAS DE
PORTER):

1 - Debido a que la creacion de un servicio similar al de "Assist me SSV" no
requiere una gran inversion inicial si se basa en tecnologias digitales existentes, nuevos
competidores podrian entrar rapidamente al mercado con plataformas tecnoldgicas

avanzadas que ofrezcan mejoras en precio, cobertura y rapidez.

2- El desarrollo de aplicaciones moviles de asistencia automatizada o plataformas
tecnologicas mas avanzadas podria reemplazar el servicio de "Assist me SSV". La clave
para diferenciarse en este entorno digital sera destacar la falta de requisitos tradicionales

y la posibilidad de pago por uso, lo que podria reducir el impacto de los sustitutos.

3 - Aunque el mercado de asistencia vial es altamente competitivo, Assist me SSV
podria obtener una ventaja competitiva al enfocarse en la accesibilidad y simplicidad
mediante herramientas digitales, eliminando las barreras tipicas de las aseguradoras
tradicionales. Si la empresa consigue mantener un servicio eficiente y con respuestas
rapidas a las emergencias a través de soluciones digitales, no solo destacara en el sector,
sino que también proporcionara a los proveedores una mayor exposicion de marca. Esto
permitird que los consumidores conozcan sus servicios sin necesidad de atravesar una

emergencia, aumentando su visibilidad y alcance.
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CAPITULO III: PROPUESTA DEL PLAN DE NEGOCIOS

Es la guia o documento en el que se describe la idea, los objetivos, las estrategias
y la estructura del negocio. Su propdsito es mostrar como funcionara el negocio, como
generara ingresos y como se diferenciara de la competencia. También incluye un analisis

de mercado, un plan de marketing y proyecciones financieras.
3.1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

En esta seccion se presenta una vision general del negocio, incluyendo su actividad
principal, el tipo de productos o servicios que ofrece y el mercado al que se dirige. Se
describe brevemente la mision y los objetivos del negocio, asi como su enfoque

estratégico para alcanzar el éxito.
3.1.1. INFORMACION GENERAL DEL NEGOCIO

Se presenta un panorama mas detallado del negocio, destacando su identidad,

funcionamiento y caracteristicas que definen su operacion y su enfoque del mercado.
’ Empresa: ASSIST ME SSV
Pais De origen: EL SALVADOR

L Rubro: Servicios de emergencia y asistencia en carretera.

Figura 6 Logo de Assist Me SSV.
ASSIST ME SSV

(TG amigo en carreteral Fuente: Elaboracion propia.

Especialidad: Asistencia vial inmediata y eficiente, destaca por ofrecer un
servicio rapido y accesible, con un modelo de pay per use que permite a los usuarios pagar
solo por lo que necesitan, sin suscripciones. Ademas, proporciona informacion
actualizada segln la ley y servicios de emergencia para situaciones que requieren mayor

asistencia.
,Quiénes somos?

En ASSIST ME SSV, somos un equipo dedicado a proporcionar asistencia vial
inmediata y eficiente a través de una plataforma digital accesible y de fécil uso. Nuestro

enfoque se centra en ofrecer soluciones rapidas y efectivas para quienes enfrentan
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situaciones de emergencia en la carretera, con un modelo de PAY PER USE que permite
a los usuarios pagar solo por los servicios que realmente necesitan, sin compromisos a

largo plazo.

Nuestra especialidad incluye informacion actualizada segun la ley, asegurando que
nuestros usuarios estén bien informados sobre las normativas vigentes y como actuar en
caso de accidente. Ademas, estamos preparados para ofrecer servicios de emergencia que
van mas alld de la asistencia bésica, garantizando el soporte adecuado en las
circunstancias mas criticas. Con ASSIST ME SSV, nuestro objetivo es hacer que la
asistencia vial sea mas accesible y eficiente, contribuyendo a una mayor seguridad en las

carreteras.
3.2. MARCO ESTRATEGICO

Es un conjunto de directrices y elementos clave que definen la vision, mision,
objetivos, valores y estrategias de una empresa, orientados a alcanzar sus metas a corto,
mediano y largo plazo. Este marco establece el rumbo y las decisiones estratégicas que
guiaran el crecimiento y el éxito de la organizacion, alineando sus recursos y capacidades

con las oportunidades y desafios del entorno.
3.2.1. MISION

Ofrecer asistencia vial inmediata, eficiente y accesible a todos los conductores de
El Salvador mediante una plataforma digital de facil uso, pagando solo por el servicio
solicitado. Comprometidos con brindar soluciones rapidas, garantizando la seguridad vial,

el cumplimiento legal vigente y una experiencia confiable, flexible y rentable.
3.2.2. VISION

Ser la plataforma de referencia para servicios de asistencia vial, destacando por su
innovacion, rapidez y accesibilidad. Queremos transformar la experiencia de la asistencia
en carretera, convirtiéndonos en un referente de confianza para los usuarios y

contribuyendo a una red de carreteras mas seguras.
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3.2.3. VALORES

Son los valores sobre los cuales la empresa fundamenta sus principios, orientando
sus acciones y decisiones, representando la cultura organizacional, regulando su
interaccion con su entorno, empleados, clientes y sociedad, y contribuyen a la

construccion de su identidad corporativa.

Compromiso

e Ofrecer un servicio de calidad, puntual y confiable.

Innovacion

* Buscamos continuamente nuevas formas de mejorar la
eficiencia y accesibilidad de nuestros servicios.

Responsabilidad

* Aseguramos que nuestras acciones estén alineadas con las
normas y regulaciones vigentes, y fomentamos una cultura
de seguridad.

Accesibilidad

e Ofrecemos un modelo flexible y transparente para
nuestros usuarios, sin compromisos a largo plazo

Empatia

* Nos ponemos en el lugar de nuestros usuarios para
entender sus necesidades y ofrecerles soluciones
EEIIELER

Figura 7 Valores Corporativos de ASSIST ME SSV.

Fuente: Elaboracion propia.
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3.2.4. METAS

Es proporcionar asistencia vial rapida y accesible a través de una plataforma digital
eficiente, enfocandonos en resolver emergencias viales de manera oportuna. Buscamos
mejorar la seguridad en las carreteras al ofrecer un servicio flexible, sin compromisos a
largo plazo, permitiendo que nuestros usuarios paguen solo por lo que realmente
necesitan, mientras les proporcionamos informacion actualizada sobre normativas viales,

ser su apoyo en situaciones de emergencias viales.
3.2.5. OBJETIVOS

Son metas claras y definidas que la empresa establece para orientar el desarrollo y
actividades. Estos propositos determinan lo que la organizacion pretende alcanzar a lo

largo de diferentes periodos, ya sea a corto, mediano o largo plazo.
OBJETIVO GENERAL

Disefiar y consolidar una plataforma digital innovadora, accesible y eficiente que
brinde servicios de asistencia vial personalizados y adaptados a las necesidades de los
conductores, promoviendo la accesibilidad, la seguridad y la satisfaccion del cliente en el

departamento de San Salvador.
OBJETIVO ESPECIFICOS

1 - Implementar un modelo de negocio "Pay Per Use" que permita a los usuarios
pagar Uinicamente por los servicios utilizados, logrando al menos 60 transacciones durante

el primer mes de operacion.

2 - Disenar e implementar una plataforma web funcional, logrando que el 80% de
los usuarios la consideren facil de usar y efectiva en una encuesta aplicada dentro de los

tres primeros meses de funcionamiento.

3 - Establecer al menos 5 alianzas estratégicas con proveedores de servicios de
asistencia vial y aseguradoras durante los primeros tres meses, garantizando una red

confiable y eficiente para responder a las necesidades de los usuarios.
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3.3. DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS

En la actualidad, las redes sociales y las plataformas en linea han transformado la
manera en que las personas y las empresas interactuan, lo que no es algo nuevo, hoy en
dia la forma mas sencilla y eficiente de ver o buscar un negocio en concreto es por medio

de Google o directamente en diferentes redes sociales.

Este consumo masivo del internet se ha convertido en un canal vital para las
empresas sobre todo en el area de servicios, ASSIST ME SSV es una innovadora
plataforma digital disefiada para brindar asistencia vial de manera rapida, accesible y
eficiente. En un entorno donde la rapidez y la precision en la respuesta son esenciales,

Algunos de sus beneficios como clientes son:

Bajo Costo: ASSIST ME SSV ofrece un servicio accesible econdmicamente, lo

que lo hace ideal para quienes necesitan asistencia vial sin comprometer su presupuesto.

Modelo de "Pay Per Use": Los usuarios solo pagan por los servicios que utilizan,
lo que elimina la necesidad de suscripciones costosas o pagos anticipados, permitiendo

un control mas flexible y transparente de los gastos.

Transacciones Seguras: Implementar medidas de seguridad para proteger la

informacion de las transacciones y evitar fraudes.

Proteccién del Consumidor: Proporcionar informacion clara sobre los servicios y

politicas permitira cumplir con las normativas de proteccion del consumidor.

Accesibilidad Inmediata: El servicio puede ser solicitado en cualquier momento.

Sin Restricciones de Vehiculo: ASSIST ME SSV est4 disponible para cualquier

vehiculo, independientemente de su afo de fabricacion o si el conductor tiene un seguro

activo.

Facilidad de Uso: La plataforma es facil de usar, permitiendo que los usuarios

soliciten asistencia con solo un par de clics, sin complicaciones o procesos largos.
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Informacion Actualizada Segun la Ley: ASSIST ME SSV proporciona

informacion actualizada conforme a las leyes vigentes, ayudando a los usuarios a saber

qué hacer en caso de un accidente sin agravar la situacion.

Los socios que ofrecen asistencia vial a través de la plataforma obtendrian varios

beneficios:

Generacidén de Ingresos: Al responder a las solicitudes de ayuda en carretera, los

socios pueden ganar dinero por cada servicio que proporcionen. Esto les ofrece una fuente
de ingresos flexible, basada en la demanda y la cantidad de servicios que estén dispuestos

a realizar.

Flexibilidad Laboral: Los socios pueden elegir cudndo y donde ofrecer sus

servicios, dandoles la libertad de trabajar a su propio ritmo. Esto es especialmente

atractivo para quienes buscan un ingreso adicional o un trabajo con horarios flexibles.

Ampliacion de Red y Experiencia: Participar en ASSIST ME SSV permite a los

socios expandir su red de contactos y ganar experiencia en el sector de asistencia vial, lo

que podria abrirles nuevas oportunidades de negocio o empleo en el futuro.

Recompensas y Bonificaciones: La plataforma podria ofrecer incentivos, como

bonificaciones por completar un cierto nimero de servicios o por mantener altos

estandares de calidad en la asistencia prestada.
.Como funciona ASSIST ME SSV?

Estrategias de Monetizacion con Socios: Cobrara una comision por cada servicio

que los socios ofrecen a través de la plataforma. Esto incluye un porcentaje del ingreso

generado por los servicios brindados por los socios.

Crecimiento del Volumen de Transacciones: A medida que mas usuarios adoptan

la plataforma para sus necesidades de asistencia vial, el volumen de transacciones

aumenta, lo que se traduce en un mayor flujo de ingresos.

Publicidad y Alianzas: La empresa también podria obtener ingresos adicionales

mediante alianzas con aseguradoras, talleres mecanicos, o compaifiias de neumaticos, asi

como a través de la publicidad en la plataforma.
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Con un enfoque en la simplicidad, accesibilidad, y adaptabilidad, ASSIST ME
SSV no solo facilita la gestion de incidentes viales, sino que también crea oportunidades
econdmicas para sus socios, generando ingresos a través de comisiones, tarifas por

servicios, y potenciales alianzas estratégicas.
3.3.1. PROTOTIPOS / DESCRIPCION GENERAL

El servicio est4 disefiado para ser rapido, accesible y facil de usar. Los usuarios
pueden acceder a la plataforma ASSIST ME SSV a través de una pagina web donde
pueden solicitar asistencia vial de manera inmediata, sin necesidad de suscripcion

mensual, algunos de los servicios son:

== Iraslado Vehicular

¢ Si el vehiculo sufre una averia o accidente, ofrecemos el traslado hacia
una isleta amarilla de emergencia cercana, o a cualquier lugar de
preferencia del cliente, evitando sanciones y garantizando una solucidn
rapida y segura.

= Neumaticos pinchados

* En caso de un pinchazo, enviamos un técnico especializado para realizar el
cambio de llantas en el lugar, permitiendo que el cliente continde su viaje sin
contratiempos.

mmm Recarga de bateria

¢ Si el vehiculo se queda sin bateria, nuestro servicio envia a un técnico para
recargarla en el lugar, asegurando que el vehiculo pueda arrancar nuevamente

= Suministro de Combustible

¢ Si el cliente se queda sin combustible, enviamos a un técnico con la cantidad
necesaria para que el vehiculo pueda seguir su ruta sin necesidad de
desplazarse hasta una estacién de servicio.

mmm Bloqueo de llaves

¢ En caso de que el cliente quede encerrado fuera del vehiculo, se ofrece un
servicio de desbloqueo rapido, sin causar danos al vehiculo
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= Vehiculos con desperfecto mecanicos

¢ Se refiere a la reparacion o asistencia para vehiculos que han sufrido
fallos mecdanicos o averias en alguno de sus componentes, como el
motor, frenos, suspension, sistema eléctrico, entre otros.

= Analisis Vehicular

¢ Este servicio consiste en una inspeccién exhaustiva del vehiculo, con el
objetivo de evaluar su estado general, identificar posibles fallos o desgastes, y
garantizar su correcto funcionamiento, asi como la seguridad del conductor.

== Asistencia Vehicular

¢ Es un servicio disefiado para brindar apoyo al conductor en situaciones de
emergencia o imprevistos mientras esta en carretera. Esto puede incluir
asistencia legal o apoyo en situaciones legales relacionadas con el vehiculo.

Figura 8 Servicios que ofrece ASSIST ME SSV.
Fuente: Elaboracion propia.

Estos servicios estan disponibles las 24 horas del dia, con la excepcion del Analisis
Vehicular, que solo se ofrece durante el dia. Es importante tener en cuenta que cada uno

de estos servicios tiene tarifas diferenciadas segun el horario en el que se soliciten, los

cuales son:

Tabla 3

Precios de los servicios de ASSIST ME SSV
NUESTROS PRECIOS DIURNO ' NOCTURNO
VEHICULOS CON DESP. MECANICOS. $15.00 $17.50
ANALISIS VEHICULAR. $12.00 —
ASISTENCIA VEHICULAR. $5.00 $6.50
TRASLADO VEHICULAR. $20.00 $25.00
BLOQUEO DE LLAVES. $8.00 $10.00
NEUMATICOS PINCHADOS. $10.00 $15.00
BATERIA DESCARGADA. $8.00 $10.00
SUMINISTRO DE COMBUSTIBLE. $4.00 $5.50

Fuente: Elaboracion propia.

Los costos pueden ser mayores en el servicio nocturno, debido a la atencion fuera
del horario habitual, lo que garantiza que el servicio se realice de forma eficiente en

cualquier momento del dia.
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Es importante sefialar que la atencidon y resolucion de estos servicios sera
proporcionada mayormente por los proveedores responsables, quienes estaran disponibles
para asistir a los conductores y resolver cualquier situacion de manera profesional y
efectiva. Asimismo, cabe aclarar que el precio indicado corresponde exclusivamente al
servicio basico. En caso de que el vehiculo requiera productos adicionales, como el
cambio completo de una llanta, el proveedor podra ofrecer dichos productos y estos se
cobraran por separado. Todo esto serd debidamente registrado en el formulario

correspondiente, como parte del servicio Assist Me SSV.

Como Assist Me SSV, aunque ofrecemos los mismos servicios que nuestros
proveedores, es importante aclarar que hay algunas limitaciones en los servicios que

podemos atender.
3.4. VENTAJA COMPETITIVA

Assist Me SSV se distingue por su modelo de pago por uso flexible, lo que permite
a los usuarios acceder unicamente a los servicios que realmente necesitan, sin la necesidad
de compromisos a largo plazo ni pagos fijos. Este enfoque es ideal para quienes buscan

asistencia en momentos especificos, sin la carga de pagar por una cobertura continua.

Ademas, Assist Me SSV no discrimina por el tipo ni el modelo del vehiculo, lo
que hace que cualquier persona pueda acceder a la misma calidad de servicio sin que las
caracteristicas de su vehiculo influyan en el precio o disponibilidad. Esto proporciona una
accesibilidad universal que asegura que todos los conductores, reciban un servicio

eficiente y justo.

Otro aspecto clave es la rapidez en la respuesta. Con un tiempo de asistencia
promedio de menos de 30 minutos, Assist Me SSV garantiza soluciones inmediatas,
ofreciendo una atencion agil y eficiente que resulta crucial cuando el tiempo es un factor
determinante. La plataforma intuitiva de Assist Me SSV est4 disenada para facilitar el
acceso a la asistencia en cualquier momento y lugar, las 24 horas del dia, los 7 dias de la
semana. Los usuarios pueden solicitar ayuda de manera rapida y sencilla, sin tramites
complicados ni demoras. Finalmente, Assist Me SSV se destaca por su capacidad de llegar

hasta donde el cliente se encuentre sin necesidad de ir a un taller.
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3.5. PLAN ORGANIZACIONAL

El plan organizacional garantizar que ASSIST ME SSV funcione de manera
eficiente, escalable y sostenible, proporcionando un servicio de calidad y manteniendo un

ambiente de trabajo saludable para el equipo.

Se establecen los roles claves dentro de la empresa y la asignacion de

responsabilidades, para cada area.
3.5.1. OBJETIVOS DEL PLAN ORGANIZACIONAL

Estos objetivos ayudan a definir claramente las metas y las prioridades que guiaran

la estructura y el funcionamiento de la empresa.
OBJETIVO GENERAL

Crear una estructura organizacional s6lida que permita a la empresa operar de
manera eficiente, gestionar recursos de manera efectiva y mantener un alto nivel de

satisfaccion del cliente.
OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Establecer protocolos internos eficientes para la gestion de operaciones,
permitird una mayor coordinacion entre equipos, reduccion de errores y mejora en la

calidad del servicio brindado a nuestros clientes, logrando una operacion mas agil y eficaz.

2. Fomentar el desarrollo profesional constante de nuestro equipo a través de
programas de capacitacion continua, permitird que cada miembro del equipo tenga las
habilidades necesarias para ofrecer un servicio excepcional y afrontar de manera eficiente

cualquier desafio.

3. Optimizar los flujos operativos y la gestion del trabajo mediante la
implementaciéon de herramientas tecnologicas y comunicacion, permitira mayor
efectividad en la ejecucion de los servicios solicitados, contribuyendo a una experiencia
mas satisfactoria para nuestros clientes y a una mayor eficiencia en las operaciones

diarias.
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3.5.2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DE LA EMPRESA

A continuacion, se presenta la estructura organizativa de ASSIST ME SSV:

Gerente
General

Departamento Director de Director de Director de
de Finanzas u Tecnologia u Operaciones u Marketing

7 7
Técnicos y Equipo de

Operadores de Atenciodn al
Asistencia Cliente

Figura 9 Estructura organizativa de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia.

3.5.3. ORGANIZACION DE GESTION Y RECURSOS HUMANOS

Contar con un equipo capacitado y comprometido, asegurando que cada
colaborador desempefie su labor con eficiencia y dedicacion. A través de una adecuada
gestion del talento, buscamos ofrecer un servicio de calidad, respaldado por un personal

bien preparado, para eso ASSIST ME SSV se compromete con:

Capacitacion: Los empleados deben recibir formacion continua sobre los

procedimientos de asistencia vial, regulaciones locales y atencion al cliente.

Desarrollo Profesional: Se fomentara el crecimiento profesional dentro de la

empresa, ofreciendo oportunidades de promocion y ampliacion de habilidades.

Evaluacion del Desempeiio: Los empleados seran evaluados periddicamente para

asegurar que mantengan los estandares de calidad y eficiencia.

Bienes v motivacion del personal: Nos aseguramos de que nuestro equipo se

sienta valorado y apoyado, ofreciendo programas de bienestar y actividades que
promuevan el equilibrio entre la vida laboral y personal, Esto incluye beneficios como

horarios flexibles, incentivos por rendimientos y un ambiente saludable.
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Con el fin de que cada uno de los colaboradores desempeiie sus habilidades de

forma correcta, de acuerdo con su rol en la empresa:

Tabla 4

Gestion interna de ASSIST ME SSV.

RESPONSABILIDADES

Supervisar la operacion global
de Assist Me SSV, tomar
decisiones estratégicas,
liderar equipos, y asegurar que
se cumplan sus objetivos.

Administrar los  recursos
financieros, realizar analisis y
proyecciones, hacer informes
financieros, presupuestos y
asegurar la correcta gestion de
los flujos de efectivo.

Administrar y dar soporte a las
herramientas tecnologicas que
usa la empresa, gestionar la
pagina web y redes sociales,
ayudar con la instalacion y
mantenimiento de equipos.

Realizar las  operaciones
mecanicas solicitadas por los
clientes, como reparaciones,
mantenimiento y  ajustes,
diagnosticando problemas y
asegurando que el vehiculo
cumpla con los estdndares.

Apoyar en la creacion y
ejecucion de estrategias de
marketing digital, gestionar la
marca y contenido visual de
los servicios de la empresa.
Fuente: Elaboracion propia.

REQUISITOS
GERENTE GENERAL
Experiencia en gestion y liderazgo.
Conocimiento basico de plataformas digitales y
modelos de negocio en Digital.
Habilidades de toma de decisiones, resolucion de
problemas y planificacion estratégica.

FINANZAS
Conocimiento en contabilidad y administracion
financiera.

Experiencia en analisis de costos y flujos de efectivo.

Habilidades para crear y gestionar presupuestos de
pequefias empresas digitales.

TECNOLOGIA
Conocimiento en desarrollo web (HTML, CSS,
JavaScript, etc.).

Conocimientos basicos de bases de datos, servidores
web y plataformas de gestion de contenido.

Capacidad para solucionar problemas técnicos y
realizar actualizaciones frecuentes en el sitio.

OPERACIONES
Formacion técnica en mecanica automotriz.

Capacidad para trabajar con herramientas de taller,
tanto manuales como electronicas.

Habilidades de comunicacion para interactuar con los
clientes y explicar reparaciones o problemas.

Conocimientos en la normativa de seguridad vial.
MARKETING

Habilidades de comunicacion efectiva, clara y

empatica.

Conocimiento en marketing digital, SEO, SEM vy

publicidad en redes sociales.

NO
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3.5.4. PROCESO ADMINISTRATIVO

Es un conjunto de fases interconectadas que facilitan la planificacion, organizacion, direccion y control de los recursos de la

empresa, con el proposito de mejorar su desempefio y asegurar el logro de los objetivos propuestos.

Accion #1:
INICIO INICIO El equipo de marketing recibe la solicitud.
PLANEACION I roion 2
q - ccion #2:
Se M{be Y mmm‘fe la solicitud del ] Los detalles de la solicitud se verifican como: ubicacion, tipe de
cliente, lo que implica una #1Recepcion de servicio, datos del vehiculo, etc. y se ingresan al sistema
planificacion inicial de la respuesta. Solicitudes/Incidentes
Accién #3:
Rechazado: Se comunica con el cliente explicandole el motive del
porgue su solicitud no fue aprobada.
p #3 Comunicarse con el Confirmado: La solicitud podré ser vista por nuestros proveedores.
“’1}0‘-‘ cliente
#2 Registro de _REC Accién #4:
Informacion Cov\wmq El técnico o equipo asignado se desplaza al lugar de la emergencia o
Po, @3 Asignacidn de Tarea se comunica con el cliente para resolver la situacidn.
Accion #5:
El técnico o equipo asignado que este llevando a cabo una solicitud
ingresa fotografias antes y despugs del servicio
Accion #6:
S - #5Ingreso de
#4 Ejecucion del Servicio ——— ducugn:entos Una vez finalizado el servicio, se emite la factura correspondiente a la
solicitud realizada, segan el modelo PAY PER USE.
Accion #7:
Rechazado: Si el pago es rechazadoe por algin motivo, el cliente
de pagar por otro método en caso que se de a fuga, se
CONTROL pue
e L. . #6 Facturacion/ Pago 00~ Otro método de pago procederd legalmente, con la informacidn de su perfil.
Se verifica que el servicio realizado #7 Confirmacion/ “.Ecﬂlﬂv“
haya sido facturado correctamente | Rechazo Coy, Confirmade: El pago el cliente como el proveedor recibirdn una
i i iy notificacidn con su recibo
segun los precios establecidos y el #8 Cierre de Solicitud ""too\‘ Se envia el comprobante a )
servicio prestado. su correo y perfil Accién £8:
| Una vez el cliente ha pagado, la solicitud se marca como cerrada en
l el sistema. El equipo tecnoldgico archiva la solicitud en el sistema y
#9 Retroalimentacidn y luego se realiza un seguimiento para asegurar la satisfaccion del
Mejora cliente
Accion #9:
Se solicita la retroalimentacion del cliente sobre el servicio para
mejorar el proceso.

Figura 10 Diagrama de flujo de trabajo
Fuente: Elaboracion propia.
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3.5.5. IDENTIFICACION Y CARACTERISTICAS DE PROVEEDORES

A continuacidn, se presentan los principales criterios a tomar en cuenta para poder

trabajar como proveedores de ASSIST ME SSV:

Cumplimiento de normativas y regulaciones: Los proveedores deben cumplir con

todas las normativas de asistencia vial de El Salvador, como regulaciones de transporte y
normas ambientales. Esto garantiza que los servicios proporcionados sean legales y estén

alineados con los estandares de calidad exigidos.

Capacidad de respuesta rdpida: Dado que ASSIST ME SSV se enfoca en la

asistencia vial inmediata, es esencial que los proveedores puedan ofrecer una respuesta
agil y puntual, especialmente en situaciones de emergencia. Esto incluye la disponibilidad

de personal y recursos adecuados en cualquier momento.

Calidad de servicio: Los proveedores deben garantizar estandares de calidad en

sus productos y servicios. Ya sea que suministren piezas de repuesto, vehiculos de traslado
o0 asistencia técnica, la calidad es esencial para mantener la satisfaccion del cliente y la

reputacion de la empresa.

Capacidad de escalabilidad: Es importante que los proveedores puedan adaptarse

al crecimiento de la empresa y manejar aumentos en la demanda de servicios. Esto implica
contar con recursos suficientes y capacidad operativa para atender un mayor volumen de

solicitudes sin sacrificar la calidad.

Costo competitivo: Los proveedores deben ofrecer precios competitivos y

transparentes, con condiciones claras y justas para ambas partes.

Tecnologia y conectividad: Deben de contar con herramientas tecnoldgicas que

permitan integrar sus servicios de manera fluida con la plataforma digital de ASSIST ME
SSV. Esto incluye la capacidad de seguir y actualizar el estado de las solicitudes en tiempo

real, garantizando la comunicacion eficiente.

Compromiso con la sostenibilidad: Es importante que los proveedores demuestren

un compromiso con practicas empresariales responsables, como el manejo adecuado de

residuos o la reduccion de su huella de carbono.
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Experiencia y Reputaciéon en el sector: Los proveedores deben contar con

experiencia previa en el sector de la asistencia vial o areas relacionadas, asi como una
reputacion comprobada de confiabilidad, profesionalismo y buen servicio. Esto garantiza

que la empresa pueda confiar en sus capacidades para cumplir con los requisitos.

Transparencia y honestidad en la comunicacién: Es fundamental que los

proveedores mantengan una comunicacion clara, honesta y directa con los clientes y con
ASSIST ME SSV. Esto incluye la correcta informacion sobre los costos, el tiempo

estimado de espera y las condiciones del servicio, evitando sorpresas o malentendidos.

Responsabilidad en la correccion de errores: Los proveedores deben tener un

protocolo claro para identificar y rectificar cualquier error o mal servicio. Si un trabajo se
realiza de manera incorrecta, deben comprometerse a corregirlo de manera rapida y

eficiente sin generar costos adicionales para el cliente o para ASSIST ME SSV.

Responsabilidad en la gestion de quejas y conflictos: Los proveedores deben ser

responsables en la gestion de quejas y problemas. Cuando un cliente se queje por un mal
servicio o incidencia, el proveedor debe actuar de manera ética, tomar responsabilidad por
sus errores y buscar una solucion justa para el cliente. Evitar culpar a terceros o a

circunstancias externas es parte de asumir responsabilidad.

Cumplimiento de los compromisos y plazos acordados: Los proveedores deben

cumplir con todos los acuerdos contractuales y compromisos hechos con los clientes y
con ASSIST ME SSV. Si no pueden cumplir con algiin compromiso por alguna razén
justificada, deben comunicarlo de manera proactiva y buscar alternativas que no

perjudiquen al cliente.

Incumplimiento de pago con Assist Me SSV: Con respecto al cumplimiento de los

pagos, la plataforma ofrece diferentes métodos: tarjeta de crédito o débito, transferencias

bancarias o efectivo, existen dos modalidades de cobro:
Pago a través de la plataforma

El proceso de pago se realiza de manera sencilla y segura dentro de la plataforma.

El usuario tiene la opcion de efectuar su pago en linea, ya sea mediante tarjeta de débito,
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tarjeta de crédito o transferencia bancaria. Una vez confirmada la transaccion, la
plataforma procesa el monto recibido y se encarga de transferir al proveedor el pago
correspondiente, aplicando previamente el porcentaje de comision establecido. Este
mecanismo garantiza rapidez, transparencia y confianza tanto para el usuario, que cuenta
con un método de pago confiable, como para el proveedor, que recibe su compensacion

de forma clara y controlada.
Pago en efectivo al proveedor

En este caso, el proveedor esta obligado a reportar y transferir a la plataforma el

porcentaje correspondiente en un plazo maximo de 15 dias desde que recibio el pago.

Si el proveedor incumple con esta obligacion, sus servicios quedan
automaticamente desactivados dentro de la plataforma sin embargo un proveedor desea
reactivarse, puede pagar lo pendiente y volver a estar activo, pero esta accion solo se
permitird hasta 3 veces, en una cuarta falta de pago, el usuario serd bloqueado

permanentemente, perdiendo el acceso a la plataforma.

Adicionalmente, si el proveedor intentara registrarse con una nueva cuenta
después de que la anterior haya sido bloqueada, no podrd hacerlo, ya que durante el
proceso de registro su informacion queda vinculada a su nimero de DUI, lo que impide

la creacion de multiples cuentas.

De esta manera, garantizamos transparencia en los procesos, confianza entre las
partes involucradas y un control adecuado en cada transaccion, lo que asegura la
trazabilidad de las operaciones, reduce riesgos de fraude y fortalece la credibilidad de la

plataforma.
3.6. PLAN DE MERCADEO DE ASSIST ME SSV

Basado en los resultados de la investigacion de mercado, el plan de mercadeo para
ASSIST ME SSV se enfocara en ofrecer una plataforma digital innovadora para la
asistencia vial, con un modelo de PAGO POR USO que responde a las necesidades

especificas de los conductores salvadorefos.
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3.6.1. OBJETIVOS DEL PLAN DE MERCADEO

Estos objetivos ayudan al departamento de mercadeo a definir claramente las
metas y las prioridades que guiaran el plan de marketing y el funcionamiento de las

estrategias para cada parte del marketing mix.
OBJETIVO GENERAL

Posicionar a ASSIST ME SSV como la pagina web de preferencia en asistencia
vial para los salvadorefos, apoyada por campafias de marketing digital y alianzas
estratégicas con negocios de automoviles, con el fin de atraer 20 usuarios registrados y 5

proveedores activos, ofreciendo un servicio seguro y eficiente para emergencias viales.
OBJETIVO ESPECIFICOS

1 - Aumentar el trafico mensual de la pagina web en un 20% en los proéximos 6
meses, a través de estrategias de SEO, campaiias de publicidad digital y colaboraciones
con influencers locales, con el fin de atraer nuevos usuarios y mejorar la visibilidad online

de la plataforma.

2 - En el proximo afio, ampliar la cobertura de nuestros servicios de asistencia vial,
en un 10%, asegurando la disponibilidad en al menos 2 nuevos proveedores, mejorando

la accesibilidad y la eficiencia del servicio para nuestros usuarios.

3 - Llevar a cabo un estudio de mercado y encuesta de satisfaccion entre los
usuarios actuales en los proximos 4 meses, con el objetivo de obtener informacion valiosa
sobre necesidades no cubiertas, puntos de mejora en el servicio y tendencias en el sector,

para adaptar mejor nuestra oferta a las expectativas del mercado.
3.6.2. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADEO

Los resultados obtenidos en la encuesta revelan valiosa informacién sobre la
demanda de servicios viales y las preferencias de los consumidores. La mayoria de los
encuestados, especialmente los jovenes, muestran un interés notable por el modelo y la

disponibilidad de estos servicios. (Anexo 6)
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Demanda de Servicios Viales: El 83.2% de los encuestados indic6é que conducen
un vehiculo, lo que representa un mercado potencial considerable para ASSIST ME SSV.
Ademéds, que la mayoria de los conductores (56.6%) se encuentra en el rango de edad de
20 a 25 afios, seguido por el grupo de 26 a 32 anos (22.2%), por lo que el enfoque serd a
un publico joven, familiarizado con la tecnologia, para adaptar sus servicios y estrategias

de marketing a las necesidades del segmento encontrado.

Servicios de Asistencia Vial: El 5.4% de los encuestados ha utilizado servicios
de asistencia vial en el ultimo afio, siendo estos los incidentes mas comunes: Los
accidentes de transito (37.1%), Neumaticos pinchados (37.1%) y Baterias descargadas
(34.3%). La frecuencia de uso es alta, con un 94.3% utilizando estos servicios de 1 a 3
veces al mes. Aunque el 60% de los usuarios recurren a su seguro para resolver
emergencias viales, un 37.1% también se apoya en familiares y conocidos, lo que indica

una preferencia por soluciones mas accesibles y cercanas en momentos de necesidad.

Preferencias y Expectativas: El 90.9% de los encuestados considera conveniente
pagar solo por el servicio que se utilice, validando el modelo de negocio pay per use,
aunque un 79.8% también prefiere pagar por suscripcion, lo que sugiere nuevas
oportunidades de modelos de pago. Ademas, un 68.7% considera muy util contar con un
servicio de asistencia vial disponible a través de una pagina web las 24 horas, destacando
el atractivo del formato digital. Por Gltimo, el 77.8% de los encuestados prefiere utilizar

tarjetas de crédito o débito como método de pago, lo que es clave para ASSIST ME SSV.

Confianza y Usabilidad: El 56.6% de los usuarios se siente confiado al realizar
pagos a través de una pagina web; sin embargo, es crucial implementar estrategias que
refuercen esta confianza, como testimonios, garantias y medidas de seguridad en la

plataforma, lo que podria contribuir significativamente al incremento de usuarios.
SEGMENTACION DEL MERCADO

A continuacion, se presenta la segmentacion de mercado, la cual ha sido dividida
en diferentes grupos con base en caracteristicas especificas como necesidades, intereses,

ubicacion geografica, comportamiento de compra y otros factores relevantes.
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Segmentacion de mercado de ASSIST ME SSV

Geograficas

Region del mundo.
Region del pais

Zona metropolitana

El Salvador
75 avenida Norte hasta llegar a Calle al Volcan.

De 290,547 Vehiculos que circulan en la zona.

Demograficas

Edad

Ciclo de vida familiar

20 a 25 aios.
Jovenes adultos mayores de 18 afios con o sin hijos, Casados

o Solteros, familias grandes o pequeiias.

Ingreso Menos de $50.00; menos de $75.00; menos de $100.00
Ocupacion Estudiantes; profesionales; amas de casa; oficinistas, etc.
Generacion Generacion Y; Generacion Z.

Psicograficas

Clase social

Baja baja, baja media baja, clase media, media alta, clase alta,

clase alta media, alta baja, alta alta.

Estatus de usuario
Frecuencia de uso
Estatus de lealtad

Etapa de preparacion

Actitud hacia el servicio

Estilo de vida Dindmico, Activo, Comodidad, Seguridad, Practicos,
Viajeros.

Personalidad Individuos que son practicos, con un enfoque en soluciones
rapidas y efectivas para problemas cotidianos, acostumbrados
a usar herramientas digitales en su vida diaria.

Conductuales

Ocasiones Ocasion habitual.

Beneficios Seguridad, rapidez, accesible, facil, digital, 24 horas.

Usuario habitual.
Usuario medio.
Fuerte.

Informado, interesado.

Positiva.

Fuente: Elaboracion propia.
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El mercado objetivo de ASSIST ME SSV en El Salvador se encuentra
principalmente en la region de la 75 Avenida Norte hasta la Calle al Volcan, dentro de la
zona metropolitana, que cuenta con aproximadamente 290,547 vehiculos en circulacion.
El segmento de interés estd compuesto por personas de 20 a 25 afos, tanto personas
solteras como aquellas en familias. Este grupo incluye a individuos con ingresos que van
desde menos de $50.00 hasta menos de $100.00, y sus ocupaciones varian entre
estudiantes, profesionales, amas de casa y oficinistas. La mayoria de este publico

pertenece a las Generaciones Y y Z. (Twenge, 2006)

En cuanto a los usuarios pertenecen a clases sociales que van desde baja baja hasta
alta alta, con un estilo de vida dindmico y activo, buscando principalmente comodidad,
seguridad y practicidad. Ademas, son personas que valoran la tecnologia y estdn
acostumbrados a usar herramientas digitales en su vida diaria para resolver problemas
cotidianos. Este grupo emplea los servicios de asistencia vial de manera habitual,
buscando beneficios como seguridad, rapidez, accesibilidad, facilidad de uso y
disponibilidad las 24 horas. Son usuarios habituales con una frecuencia media de uso, y
muestran una fuerte lealtad hacia los servicios que cumplen con sus expectativas. Se
encuentran en una etapa de preparacion, siendo informados e interesados, y tienen una

actitud positiva hacia el servicio de asistencia vial.
BUYER PERSONA

El Buyer Persona a continuacion es una representacion semi-ficticia de nuestro
cliente ideal, basada en investigaciones de mercado y datos demograficos especificos.
Este perfil nos ayuda a entender mejor a quiénes servimos y como podemos ofrecerles
soluciones de asistencia vial que se ajusten a sus necesidades, expectativas y

comportamientos.



Tabla 6
Buyer persona de ASSIST ME SSV

BUYER PERSONA

Viajar a nuevos lugares, le gusta pasar
tiempo con los amigos y familiares,
disfruta de los paseos turisticos, salir de
compras, visitar diferentes restaurantes

J

I"rDolm'es: h

Le preocupa quedarse varada en una

G le gusta mantenerse informada.

ubicacidn desconocida o lejana.

Desconocer numeros de emergencia. )

.
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BUYER PERSONA

Le gusta manejar junto a sus amigos;
disfruta especialmente de los paseos
nocturnos y de los eventos musicales. Se
distingue por tomar riesgos por
diversidn, pero se toma muy en serio sus
estudios informéaticos. )

~

rDolnm

Aungue le guste arriesgarse, no quiere
ser responsable de un dafio a sus
amigos; un desperfecto mecéanico o
quedar varado le genera temor a
exponerse a sanciones, multas o
klncldentes. y.
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BUYER PERSONA

(" Comportamiento y Conducta

Le apasiona viajar y descubrir nuevos
lugares junto a sus amigos; disfruta
especialmente de los paseos turisticos
en entornos naturales y de explorar
diferentes gastronomias. Se distingue
por ser egocéntrico, aunque muy habil
\_en los tratos. J

rDI N

Quedarse varado en la calle representa
una gran molestia, pues implica la
pérdida de tiempo valioso, provoca
frustracion al no tener el control de la
situacion y afecta su imagen frente a los
kdemés al mostrarse vulnerable. Y,

Fuente: Elaboracion propia.
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3.6.3. ESTRATEGIA DE PENETRACION DE MERCADO

Las estrategias de entrada al mercado para Assist Me SSV, deben ser
cuidadosamente disefiadas para captar la atencion del publico objetivo, generar confianza

y posicionarse como una opcion preferida en el mercado.

Estrategia de precio: Para esta marca no nos centraremos en precios muy altos ni
tampoco en precios demasiados bajos, ya que el primero se percibe como servicios de lujo
o exclusivo y posiblemente no se adapte al poder adquisitivo de los salvadorefos, y el
segundo percibe los servicios como de poca calidad. Por lo tanto, vincularemos los precios
a un precio mas bajos que la competencia, para que asi las personas se atrevan a solicitar

nuestros servicios, a continuacion, se detallan las estrategias a utilizar:
ESTRATEGIAS DEL SERVICIO:

Gamificacion e Incentivos: El sistema de puntos y recompensas (gamificacion)
se refiere a un producto adicional que se ofrece a los clientes. Este valor afiadido crea una
experiencia mas atractiva y divertida en torno al servicio de asistencia vial. Los clientes
no solo acceden a un servicio de asistencia, sino que también disfrutan de incentivos, lo

que mejora su experiencia general y aumenta la lealtad.

Cada vez que un usuario realiza una accién en la plataforma (solicitar asistencia,
participar en una encuesta, leer un articulo informativo, compartir contenido en redes
sociales, etc.), recibe puntos. Estos puntos se acumulan y se pueden canjear por

descuentos en futuras asistencias.

Insignias de Logros: Los usuarios ganaran insignias por completar ciertas
acciones o alcanzar logros especificos, como el uso del servicio en emergencias, el

numero de interacciones o la cantidad de contenido que comparte en redes sociales.

Las insignias se otorgan automaticamente al usuario cuando alcanza un objetivo,
por ejemplo, usar el servicio 5 veces en un mes. Estas insignias sirven como una
recompensa visual que el usuario puede compartir en sus redes sociales o en su perfil

dentro de la plataforma, incentivando a otros a participar.
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Cada cantidad de insignias obtenidas puede ofrecer beneficios adicionales, como
mayores descuentos, atencion personalizada, o acceso prioritario a nuevos servicios. Esto
fomenta una mayor lealtad y hace que los usuarios se sientan motivados para interactuar

mas con la plataforma.
ESTRATEGIAS DE PRECIO:

Politica de precios: Utilizar el modelo de pay per use, permite una opcién mas

flexible y accesible para los usuarios, sin suscripciones ni compromisos a largo plazo.

Cada vez que un usuario solicita un servicio de asistencia (como traslado, cambio
de llanta, o asistencia técnica), paga solo por esa intervencion especifica, segun el precio
previamente establecido para ese tipo de servicio. No hay tarifas fijas, y el costo se ajusta
segun la naturaleza del servicio requerido. Esto otorga a los usuarios un control total sobre

sus gastos y permite una experiencia sin ataduras.

Primera Experiencia al 50% de descuento: Para atraer a nuevos usuarios y
fomentar la prueba del servicio, ofrecer 1 servicio al 50% en categorias seleccionadas

dentro de la plataforma, estos servicios en promocion son:

Tabla 7
Servicios Primera Experiencia al 50% de descuento.
PRECIO
NUESTROS SERVICIOS DIURNOS INICIAL DESCUENTO
ANALISIS VEHICULAR. $12.00 $6.00
ASISTENCIA VEHICULAR. $5.00 $2.50
SUMINISTRO DE COMBUSTIBLE. $4.00 $2.00

Fuente: Elaboracion propia.

Esta accion estd limitada a un uso por usuario, y tiene condiciones especificas:

e Solo disponible para nuevos usuarios.
e Compartir tu primera vez en redes sociales.
e Darle “Me gusta y Seguir” a la pagina oficial de Facebook.

e Dejar un comentario en el sitio web.
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ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION (PLACE):

Canales de distribucion: La principal distribucion serd a través de la pagina web.
La asistencia vial se ofrecera en linea, con la capacidad de acceder a los servicios

inmediatamente a través de una plataforma digital. (Anexo 7)

Estrategia de Expansién y Alcance: Busca aumentar la cobertura de ASSIST ME
SSV mediante la incorporacién de nuevos proveedores en diferentes zonas geograficas.
Al expandir la red de proveedores, la empresa podra ofrecer un servicio mas rapido y
accesible a una mayor cantidad de usuarios, mejorando la calidad y la satisfaccion del

servicio.
ESTRATEGIAS DE PROMOCION:

Publicidad: Crear campanas pagadas utilizando Google Ads y Facebook Ads
para posicionar el servicio en los resultados de busqueda cuando los usuarios busquen
términos relacionados con asistencia vial, emergencias viales, o ayuda en carretera. Se
pueden crear anuncios dirigidos a usuarios en ubicacion en concreto y en momentos de
alta demanda (por ejemplo, fines de semana o festivos), redes sociales y publicidad digital

en las plataformas anteriormente mencionadas.

Analisis y Optimizacion en Redes Sociales: La implementacion de la
herramienta Fanpage Karma permitird monitorear el rendimiento de las publicaciones,
identificar contenido con mayor interaccion y realizar comparaciones con la competencia.
Con el fin de tener una mejor percepcion sobre la toma de decisiones en cuanto a la

inversion en publicidad y disefio de contenido. (Anexo 8)

Relaciones publicas: Colaborar con influencers locales del sector automotriz o de
viajes, que cuenten con un publico relevante, como youtubers de tecnologia automotriz,
instagramers especializados en viajes o seguridad vial. Estos influencers podrian probar
los servicios de asistencia vial y compartir sus experiencias a través de testimonios o

resefias en sus plataformas sociales.
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Marketing digital: Dar a conocer a ASSIST ME SSV como un “amigo” en el
ambito de asistencia vial mediante la creacion de contenido relevante, util y educativo que
aumente el trafico organico y la visibilidad de la marca, cada uno de los capitulos y videos
tiene una duracién de 10 a 15 minutos, su costo se vera reflejado en el presupuesto

trimestral, para ello utilizaremos:

SEO (Search Engine Optimization): Optimizar el sitio web con palabras clave
relacionadas con la asistencia vial, la seguridad en carretera y las emergencias viales. Esto
incluye la mejora de titulos, meta descripciones y etiquetas; la creacion de articulos de
blog de calidad; y la incorporacion de backlinks para fortalecer el posicionamiento en
Google. A través de la plataforma Wegic, se configurardn metaetiquetas, se optimizaran
textos, encabezados e imagenes (ALT y compresion), se mantendra una estructura técnica
limpia (sitemap y robots.txt), se garantizard una alta velocidad de carga con hosting

eficiente y se aplicara SEO local y multilingilie para ampliar el alcance.

Blogs: Desarrollar un blog corporativo en el que se publique contenido util
relacionado con la seguridad vial, normativas de transito, consejos de conduccion segura,

y cOmo actuar en emergencias viales, en nuestro sitio web. Ejemplos de temas pueden ser:

e "Qué hacer en caso de accidente de trafico".
e "5 sefales de que tu coche necesita revision urgente".
e "Como mantener tu vehiculo en condiciones Optimas para viajar".

2

e “Cuando es necesario solicitar ayuda profesional (como llamar a Assist me).

Podcast y Webinars: Se organizaran podcasts y webinars educativos sobre temas
claves relacionados con la asistencia vial, con el objetivo de mantener a los usuarios

informados sobre aspectos esenciales del servicio. Los temas incluyen:

e Elimpacto de la asistencia vial en la seguridad de las carreteras.
e Como elegir el servicio de asistencia vial adecuado.

e Preparacion ante emergencias viales.

e Uso de tecnologias en la asistencia vial.

e La importancia de la educacion vial y la actualizacion de normativas.

Estos temas se llevaran a cabo de la siguiente manera:
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e Invitar a expertos en seguridad vial o mecénica para discutir como prevenir y
actuar correctamente ante accidentes viales.

e Explorar estadisticas sobre accidentes en carreteras y como la asistencia
oportuna puede marcar la diferencia en la seguridad.

e Realizar sesiones interactivas en las que los oyentes puedan compartir sus
experiencias y consejos para prevenir accidentes y mejorar la seguridad vial.

e Explicar como las plataformas digitales optimizan la eficiencia y rapidez de
los servicios de emergencia en carretera.

e Invitar a clientes que hayan utilizado diferentes servicios de asistencia vial

para compartir sus experiencias, y comparar las opciones en el mercado.

Estrategias de contenido: Desarrollar contenido educativo, 1til y atractivo para
Assist Me SSV, tu amigo en carretera, a través de infografias, guias practicas, videos,
email marketing, campafas digitales y otros materiales visuales, en diferentes plataformas

digitales como YouTube, Spotify y Facebook.
ESTRATEGIAS DE PERSONAS (ENFOCADA A SOCIOS):

Entrenamiento y capacitacion: Ofrecer a los socios programas de capacitacion
periddica para mantenerlos actualizados sobre nuevas funcionalidades de la plataforma,

mejoras en los procesos y sobre como mejorar la atencion a los usuarios.

Desarrollo de relaciones a largo plazo: Cultivar una relacién solida y de
confianza con los socios, basada en una comunicacién constante y transparente.
Establecer acuerdos a largo plazo que ofrezcan beneficios mutuos. Por ejemplo, los socios
pueden obtener acceso preferencial a la plataforma para aumentar su visibilidad ante los

usuarios, mientras que Assist me ssv tiene una red mas amplia y confiable de proveedores.

Evaluaciones: Implementar evaluaciones de desempefio, donde tanto los socios
como ASSIST ME SSV puedan compartir sus opiniones sobre el rendimiento y la
colaboracion. Esto podria incluir encuestas de satisfaccion o reuniones semestrales para

revisar cOmo se estan alcanzando los objetivos conjuntos.

Programas de reconocimiento: Crear un programa de reconocimiento donde los

socios que brinden un servicio excepcional sean destacados publicamente, ya sea en el
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sitio web de ASSIST ME SSV, en las redes sociales o durante eventos. Este tipo de

reconocimiento aumenta la lealtad de los socios y motiva a otros a mejorar su rendimiento.
ESTRATEGIAS DE PROCESO:

Optimizacion del proceso de solicitud de servicio: Simplificar y agilizar los
pasos para solicitar asistencia, como la integracion de una interfaz amigable en la
plataforma y pagos rapidos junto con un sistema de notificacion en tiempo real para que

los usuarios estén informados del estado de la asistencia que han solicitado.

Zoho CRM: Implementar un sistema de atencidon inmediata, organizada y
multicanal mediante la integracion de chatbot web y WhatsApp en Zoho. Esta estrategia
busca optimizar la experiencia del cliente y convertir mas prospectos en clientes reales,

por medio de:

e Chatbot Web (Zoho SalesIQ): disponible las 24 horas en nuestro sitio web
utilizando la plataforma de Wegic.

e WhatsApp Integrado: Buscamos conversaciones rdpidas y directas en
nuestro canal.

e Zoho CRM: Hace un registro automatizado de cada interaccion, clasificacion
de leads, segmentacion de clientes potenciales, generacion de reportes de
rendimiento y seguimiento personalizado de oportunidades de venta, lo que
permitiria fortalecer la relacion con los clientes y aumentar la tasa de

conversion.
ESTRATEGIAS DE EVIDENCIA FISICA:

Certificaciones y credibilidad: Mostrar cualquier certificacion, asociacion con

entidades relevantes, o respaldo de la industria, que respalden la calidad del servicio.



3.6.4. PLAN DE ACCION

Presentamos el plan de acciones para la marca ASSIST ME SSV para el primer afio.

Tabla 8
Plan de accion.
Ciclode Estrategia Tdctica
ventas

Gamificacién
e Incentivos
Post venta y
Fidelizacién Estrategias
del Servicio
(POFU)

Insignias de
Logros

Politica de
Precios

Cierre  pgyrategias

(BOFU) de precios

Primera
Experiencia al
50% de
descuento

Acciones

Implementar un sistema
de puntos por acciones
como solicitar asistencia,
parficipar en encuestas,
ver videos o compartir
contenido en redes
sociales. Los puntos se
acumulan y pueden
canjearse por
descuentos en futuras
asistencias.

Implementar un sistema
de insignias por alcanzar
logros especificos, por
ejemplo, SUper Usuario,
Social Vigjero, Embajador
Vial.

Implementar un modelo
de precios "pay per use",
donde los usuarios solo
pagan por los servicios
especificos que utilizan.

Por ser nuevo usuario se
le ofrece un descuento
del 50%, para eso debe
de: Compartir, darle *Me
gusta y Seguir” ala
pdgina oficial de
Facebook.

Responsable

Departamento
de mercadeo.

Departamento
de Finanzas.

Departamento
de mercadeo.

Plazo KPI

Ene Feb Mar

NUmero de
puntos
canjeados.

NUmero de
insignias
otorgadas.

Ingresos
generados por
servicio.

indice de
nuevos
usuarios.
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Comentarios

Al finalizar el infercambio

de puntos, se deberd de
pasar una encuesta de
satisfacciéon al cliente.

Las insignias aumentan la
motivacién y pueden
generar publicidad
adicional a través de las
redes sociales.

Este modelo permite a
los usuarios confrolar sus
gastos, brindando
flexibilidad.

En el primer tfrimestre del
ano serd el Unico
momento en donde se
ejecutard esta
estrategia.



Ciclo de Estrategia Tdctica
ventas
Canales de
Distribuciéon

Prospecto gyategias
(TOFU) de plaza

Estrategia de
Expansion y
Alcance

Publicidad:
Campanas
pagadas

Prospecto Estrategias
de

.z Relaciones
promocion

TOF
(TOFU) PUblicas

Andlisis y
Optimizacion
en Redes
Sociales

Plazo

Acciones Responsable KPI

Abr May Jun

Hacer uso de las plataformas
digitales Facebook e
Instagram por ser las mds
utilizadas del segmento de
mercado meta, publicando
el portafolio de servicios
dando opcién a los
consumidores que los
conozcan.

Medicién de
fréfico en
redes
sociales.

Departamento
de mercadeo y
Tecnoldgico.

Expandirlared de
proveedores de asistencia
vial en diferentes puntos
clave de la calle, para
ofrecer un servicio mds
rdpido y accesible.

NUmero de
nuevos
proveedores

Gerente
General.

Crear campanas pagadas
utilizando Google y
Facebook Ads para
posicionar el servicio en los
resultados de buUsqueda.

Departamento
de Finanzas y
mercadeo.

Dirigir anuncios a ubicaciones
y momentos de alta
demanda.

Al ingresar el codigo del
influencers, en la pdgina
web, obtendrd un cédigo de
descuentos en el proximo
servicio.

NUmero de
codigos
registrados.

Departamento
de mercadeo y
Tecnoldgico.

Con el Fanpage Karma se
monitorear el rendimiento de
las publicaciones, identifica
contenido y realizar
comparaciones con la
competencia.

Departamento
de mercadeo.

incorporados.

Interacciones.
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Comentarios

El minimo de publicaciones
semanales serd de 2
elementos por red social,
al final de cada semestre
se evaluard su
desempeno.

La expansién de
proveedores mejorard la
cobertura y la eficiencia

del servicio, se evaluard al
final del segundo frimestre.

Las campanas pagadas
aumentardn la visibilidad
del servicio en momentos
clave, al comienzo del
segundo trimestre se
evaluard su desempeio.

En el segundo frimestre del
ano serd el Unico
momento en donde se
ejecutard esta estrategia.

Se empezard con
herramientas gratuitas y, a
inicios de junio, se
incorporard Fanpage
Karma conforme
aumenten los ingresos.



Ciclo de

ventas Estrategia

Prospecto Estrategias

de
(TOFU)  promocién
Post venta
y Estrategias
Fidelizacién de
proceso
(POFU)

SEOQ y Blogs

Estrategias de

Optimizacion
del Proceso de
Solicitud de

Acciones

Optimizar el sitio web con
palabras clave
relacionadas con asistencia
vial.

Organizar podcasts y
webinars sobre temas clave
relacionados con la
asistencia vial.

Desarrollar infografias, guias
practicas, videos y
publicaciones visuales para
atraer y educar a los
usuarios sobre la seguridad
vial y los servicios ofrecidos.

Con Email marketing,
tendremos la adquisicion de
base de datos de correo
electrénico para el envio
de publicidad.

Interfaz amigable y sistema
de nofificacion.

Implementar un sistema de
atencién inmediata,
organizada y multicanal
mediante la integracion de
chatbot web y WhatsApp
en Zoho.

Responsable

Departamento
de mercadeo y
Tecnoldgico,
Gerente
General.

Departamento
Tecnoldgico.

Departamento
de mercadeo.

Jul

Plazo

Ago Sep

KPI

Posicionamiento
en resultados
de busqueda

(SEO)

NUmero de
oyentes,
partficipantes y
vistas.

Alcance de
contenido.

Tiempo de
respuesta de la
solicitud.
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Comentarios

El contenido de calidad
mejorard el trafico

orgdnico vy la visibilidad
de la marca, en el ano.

Mantener a los usuarios
informados y vinculados
con la marca, 2 cortos
de 10 a 15 minutos y se
evaluard al comienzo
de cada frimestre.

El contenido visual
atfraerd a usuarios
potencialesy
mantendrd el
compromiso con la
marca, se evaluard al
final de cada trimestre.

En el tercer frimestre del
ano serd el Unico
momento en donde se
ejecutard esta
estrategia.

Se opfimizard la
experiencia del cliente
para convertir mds
prospectos en clientes, y
en julio se evaluard la
efectividad del CRM
seleccionado.



Ciclo de . T
ventas Estrategia Tactica
Entrenamiento y
Capacitacion
Desarrollo de
Copfrac'rc?,Y Relaciones a
Calificacién Largo Plazo
(MOFU)

Estrategias
de personas

Post venta y
Fidelizacién Evaluaciones

(POFU)

Programas de
Reconocimiento

Postventay pgyqtegias .
Fidelizacion de Certificaciones
y Credibilidad

(POFU) evidencia

Fuente: Estrategias elaboradas en base:

RODRIGUEZ TOBAR, 2018)

Acciones Responsable Plazo KPI
Oct Nov Dic
Ofrecer programas de
capacitaciéon para NUmero de
. Departamento
mantener actualizados a ) talleres
. de Operaciones .
los socios sobre nuevas realizados.
funcionalidades.
Cultivar relaciones solidas B
con los socios y Gerente Numero de
establecer acuerdos a General proveedores~que
largo plazo que ofrezcan llevan un ano.
beneficios mutuos.
Implementar
evaluaciones periddicas
de desempeno con Nivel de
socios hacia clientes satisfaccidon de
para revisar como se socios
estdn alcanzando los
objetivos y mejorar las Departamento
colaboraciones. de mercadeo.
Crear un programa de
reconocimiento para NUmero de
socios que brinden un socios

servicio excepcional,
destacdndolos en el sitio
web o redes sociales

reconocidos.

Publicar cualquier

certificacion o respaldo D ; ; NUmero de
de la industria que depor omgn © certificaciones
respalde la calidad del € mercadeo. visibles.

servicio en la pdgina
web.
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Comentarios

La capacitacion
garantizard una
atencién de calidad,
solo serd durante
octubre.

Las relaciones a largo
plazo creardn unared
de proveedores
confiables y crecerd la
eficiencia, se evaluard
solo en noviembre.

Las evaluaciones
permitirdn identificar
dreas de mejora y
fortalecer las relaciones
con socios, se evaluard
solo en noviembre.

El reconocimiento
motivard a los socios a
ofrecer un servicio de

calidad y aumentard su
lealtad, solo en
diciembre.

Las certificaciones
aumentardn la
confianza de los
usuarios en los servicios
ofrecidos, fodo el ano.

(Osorio Blanco & Castafieda Pineda) y (MERINO HERCULES, RAMIREZ GUZMAN, &



PRESUPUESTOS TRIMESTRALES.

La inversion monetaria que se planea destinar para el primer afio se detalla a continuacion:

Tabla 9

Presupuestos anula presentado en trimestrales
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Presupuesto Anual 2025, expresado en ddlares de Estados Unidos de América

Trimestre

R Detall R Partici io
ubro elatie Primer Segundo Tercer Cuarto 2 Rubro_[Parficipacion
Incentivos Gamificacion e Incentivos $ 140.00 $ 100.00 $ 80.00 $ 14583 $ 72583 34%
clientes Insignias de Logros $ 7000 $ 6000 $ 60.00 $ 70.00 ' °
C N d 40.00 20.00 20.00 50.00
Publicidad | Pona PAgACas ¥ $ $ $ $ 33000  15%
Blogs, Podcast y Webinars $ 5000 $ 40.00 $ 40.00 $ 70.00
Relaciones Desorrol!o de Relaciones a L.P. $ - $ 300 3% - % - $  80.00 4%
Publicas Evaluaciones $ - % - % - $ 50.00
Trade Marketing |Primera Experiencia (50% Descuento) |$ 100.00 $ - $ - $ - $ 100.00 5%
Canales de Distribucion $ 3000 $ 2000 $ 20.00 $ 50.00
Estrategia de . ., 5
Marketing Estrategia de Expansién y Alcance $ 3000 $ 2000 $ 2000 $ 30.00] $ 280.00 13%
Estrategias de Contenido $ 1500 $ 1500 $ 1500 $ 15.00
Optimizacién del Proceso $ - % - $10000 $ -
Optimizaciéon |Fanpage Karma $ - $ 1717 $ 5150 $ 5150 $ 364.17 17%
Zoho CRM $ 3600 $ 36.00 $ 36.00 $ 36.00
Enfrenamiento y Capacitacion - - - 75.00
Incentivos socios I y~ap I ,I ¥ $ $ $ $ 150.00 7%
Programas de Reconocimiento $ - 3 - % - $ 75.00
Ofros Imprevistos $ 2555 % 1791 $ 2213 $ 35921% 101.50 5%
Total S 536.55 | $376.08  $464.63 | $754.25 | $2,131.50 100%

Fuente: Los imprevistos se encuentran conformados de un 5% del total de los rubros por trimestre. Modelo de presupuesto en base a:
(Osorio Blanco & Castaneda Pineda)
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MANUAL DE MARCA

El manual de identidad corporativa es el documento que contiene todas las
directrices acerca de la imagen de una marca. Es esencial para ella, ya que reune los
elementos visuales y comunicativos que distinguen a una organizacion, a la vez que
gestiona su uso interno y externo, a continuacion, se mostrara el manual de identidad de

marca de ASSIST ME SSV. (Anexo 9)

Logo principal Descripcion del logo
1 r El logo de ASSIST ME SSV presenta un disefio
9> a <_§ minimalista y funcional, con un automovil enmarcado por
! L " lineas geométricas azules que simbolizan proteccion y

asistencia en carretera.
ASSIST ME SSV
[Tt amigo en carreteral
4 Tipo de logo

Eslogan
Es un imagotipo, al combinar elementos graficos (el automovil y las lineas de

marco) con tipografia y eslogan.
Colores y teoria del color en marketing

Figura 11 Manual de marca.
Logo Contorno letra colores internos  Azul: Transmite confianza, seguridad y
y Fondos del Logo profesionalismo, valores clave en un
servicio de asistencia vehicular.

Blanco: Aporta claridad y transparencia.

Negro: Contorno del logo y las letras
#oa93d7 #laraa #iffif transmite elegancia y serenidad.
Fuente: Elaboracion propia.

Tipografia - Texto y Slogan

Montserrat Light (en “ASSIST ME SSV”): Fuente moderna, limpia y

profesional, que refuerza la seriedad y confianza de la marca.

Balsamiq Sans (en “;Tu amigo en carretera!”): Tipografia mas amigable e

informal, que equilibra el disefio con un tono cercano y humano.



ARTE GRAFICO BETA DEL SITIO WEB

A continuacion, se presentan varias figuras que ilustran el disefio y las
funcionalidades del sitio web de ASSIST ME SSV tanto en su version para computadora

como para mévil. Ambos disefios estan enfocados en brindar una experiencia rapida,

eficiente y accesible para todos los usuarios.

-
ﬁ Inicio Coémo Funciona Servicios
L

Tu Companero de
Confianza

En Assist Me, ofrecemos un servicio de asistencia en carretera rapido y
confiable para que siempre estés seguro y acompanado en tus viajes.

Descubre Nuestros Servicios Conoce Mas >

0 ¢

Unete a Assist Me
iHoy!

Mantén el control en la carretera con nuestra asistencia
confiable. No te quedes solo en el camino.

v Asistencia en carretera 24/7
v Cobertura sobre la calle 75av norte

v Precios transparentes sin sorpresas

ﬁ' Inicio  Cémo Funciona  Servicios

Cémo Funciona

Sigue estos sencillos pasos para obtener asistencia en carretera
de manera rapida y eficiente

. 0 P

Contactanos Comparte tu Ubicacién Recibe Asistencia

Join us = Contact us =

x
@ Made in Wegic

Joinus ¥ Contact us 3
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Servicios Disefiados para Ti

Nuestros servicios estan pensados para ofrecerte la mejor experiencia en la
carretera, asegurando tu tranquilidad en cada viaje.

Asistencia Mecanica

Solucionamos problemas comunes en
el camino de manera rapida y efectiva.

Bienvenido a Assist Me

Precios Claros y
Justos

Con Assist Me, solo pagas por lo que necesitas, sin
sorpresas.

Confiado por Conductores en San Salvador

% % % & & 49/5 - Resefas

Servicio de Remolque
Siempre listos para asistirte en caso de

averias mayores

BASICO

ieal para asistencia ocasional

v/ Servicios 24/7
Vv Asistencia Inmediata

v/ Soporte Telefénico Prioritario

Comenzar

Inicio Coémo Funciona Servicios

Atencién en minutos
Solicita tu combustible de forma

rapida y sencilla.

PREMIUM

Para conductores frecuentes

s20 |

Servicio pletc

v/ Revision y Escaneo
v/ Seguimiento de Asistencia

v/ Asistencia Personalizada

Comenzar

Joinus =

Bienvenido a Assist Me

Explora nuestr

Asistencia Mecénica
Inmediata

Soluciones Rapidas

Nuestros expertos estan listos para resolver
problemas mecanicos comunes en el camino.

Equipos Profesionales

Contamos con equipos de alta calidad para
asegurar un servicio eficiente.

Figura 12 Sitio Web fase Beta, version computadora.
Fuente: Elaboracion propia.

Disponibilidad 24/7

Siempre disponibles para ayudarte en
cualquier momento y lugar

Atencién Amigable

Nuestro personal esta capacitado para ofrecer

un servicio amable y claro.
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‘al = Unete a Assist ) =
M e i H Oy! Sigue cada paso de tu solicitud en tiempo
SerVICIO Conﬁable Mantén el control en la carretera con reet
nuestra asistencia confiable. No te quedes Monitorea tu Solicitud

Listos para asistirte en caso de averias mayores,
. . solo en el camino.
llevando tu vehiculo al lugar seguro mas cercano.

Confirmacién Instantanea

Asistencia en carretera 24/7 Recibe una confirmacion inmediata de tu

solicitud de asistencia.

< v Cobertura sobre la calle 75av norte
Rapida Respuesta

v Precios transparentes sin sorpresas
Llegamos rapidamente para remolcar tu vehiculo
donde lo necesites.

Q e

x
@ Made in Wegic

0%
Unete a la
Servicio Basico C .
omunidad de
Confiado por Conductores ist M
en San Salvador $15 + Asistencia Assis e
Nuestra experiencia y dedicacion nos Ideal para conductores ocasionales 3
permiten ofrecer soluciones rapidas y que buscan seguridad basica en la
efectivas. carretera.
Carlos
v Asistencia mecanica basica pBienvenido Miguel
@Embajador

DESCUBRE + Servicio de Asistencia

Seguimiento de Asistencia en Tiempo Real v Soporte telefénico 24/7 | == . ¥
“& wr=w
o x
Proveedores : @ v i
Profesionales X s

@ Made in Wegic Ama

Figura 13 Sitio web fase Beta, version movil.
Fuente: Elaboracion propia.

Este es nuestro sitio web en su fase beta, lo que implica que atin estamos afinando
detalles para asegurar que la plataforma cumpla con las expectativas de nuestros usuarios.
En esta etapa, nos enfocamos en optimizar cada funcion para ofrecer una experiencia

fluida, intuitiva y totalmente alineada con las necesidades de nuestros clientes.

Ademas, mediante la integracion de Wegic, implementamos protocolos avanzados
de ciberseguridad y proteccion de datos en tiempo real, incluyendo cifrado de extremo a
extremo, monitoreo constante de vulnerabilidades y control de accesos basado en roles.
Esto nos permite resguardar de manera efectiva la informacion sensible de nuestros
clientes, asegurando la confidencialidad, integridad y disponibilidad de los datos

manejados en nuestro sitio web.
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3.7. PLAN DE VENTAS

Traduce los datos obtenidos de las estrategias concretas para aumentar las ventas.
Define los recursos necesarios y establece un sistema de monitoreo para evaluar

resultados y ajustar las acciones segun sea necesario.
3.7.1. CICLO DE VENTAS

Es el proceso que sigue la empresa desde el primer contacto con un cliente
potencial hasta el cierre de la venta, pasando por etapas como prospeccion, presentacion,

negociacion y seguimiento. Su objetivo es convertir leads en compradores. (Anexo 10)

<TOFU = PROSPECTOS>—> AWARENESS

Familiaridad del puablico con

COMPORTAMIENTO DEL CLIENTE ASSIST ME, Dar a conocer cuales
son los servicios que se brindan de

manera general considerando la
utilizacién de contenido en redes
sociales.

Es la primera vez que los clientes potenciales
entran en contacto con la marca, ya que
representa la oportunidad inicial para captar su
atencion, es posible que estos clientes no
estuvieran activamente buscando un servicio
como el que ASSIST ME SSV ofrece, pero al
encontrarse con la marca, se despierta en ellos
un interés genuino. Este interés puede surgir al
reconocer una necesidad latente que no habian
identificado previamente. A través de los
anuncios publicitarios y la publicacion de
contenido se conoce un mensaje claro y
resonante, logrando conectar con clientes.

MOFU — CONTACTO - CLASIFICACI@

CONSIDERACION

El usuario ya es consciente de la plataforma
de ASSIST ME, esta buscando mas
informacion con respecto a la asistencia vial
en linea y los servicios prestados.
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COMPORTAMIENTO DEL CLIENTE

Los usuarios estan buscando informacion detallada y especifica que les permita
entender cdmo nuestros servicios pueden satisfacer sus necesidades de asistencia vial. En
su proceso de investigacion, se encuentran con documentos informativos y educativos
anexados a nuestra plataforma. Esto incluye descripciones de nuestros servicios,
explicaciones de cémo funcionan, y recursos educativos que abordan temas relevantes

para la asistencia vial.
CLASIFICACION DEL CLIENTE
la clasificacion de nuestros usuarios se basa en lo siguiente:

v' Viajeros: Estan explorando y conociendo la marca, pero no estan listos.
v" Exploradores: Estan investigando, comparando y evaluando opciones.
v Conquistadores: Estan listos para tomar accion y realizar la compra.

v" Leyendas: Son los clientes leales y defensores que recomiendan la marca.

BOFU — CIERRE DECISION

El wusuario ya conoce como

satisfacer sus necesidades de
COMPORTAMIENTO DEL CLIENTE asistencia vial y esta explorando
diversas alternativas en distintas
plataformas digitales.

El cliente estd interesado en obtener
informacion mas detallada sobre los
precios, caracteristicas y beneficios de los
servicios ofrecidos, por lo que compara
ASSIST ME SSV con otras plataformas
similares en la web para evaluar cual ofrece
la mejor opcidn para sus necesidades. Los
prospectos muestran un mayor nivel de
interés 'y buscan establecer una
comunicacion directa a través del portal
web de ASSIST ME SSV. Este contacto
directo les permite resolver dudas
especificas 'y  obtener  respuestas
personalizadas, lo que facilita una
evaluacion mds informada y profunda de
nuestros servicios.
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experiencia

POFU - POSTVENTA

El usuario ya es cliente de la
plataforma de ASSIST ME y
valora la experiencia con el
servicio de asistencia vial

COMPORTAMIENTO DEL CLIENTE

Los usuarios han demostrado su satisfaccion
con la utilizacion de la plataforma ASSIST
ME SSV, lo que indica que valoran y confian .
en lo que ofrecemos. Esto contribuye a
construir una base de clientes leales.
Ademads, facilita el seguimiento de sus
solicitudes, permitiéndonos mejorar
continuamente en la experiencia del usuario
y mantener una relacion sélida con ellos.

Figura 14 Ciclo de ventas y Funnel.
Fuente: Elaboracion propia.

RESUMEN DEL CICLO DE VENTAS

Tabla 10
Resumen del ciclo de ventas
FUNNEL DE VENTAS CICLO DE VENTAS

TOFU PROSPECTOS: Identificacion y generacion de
prospectos a través de los canales digitales.

MOFU CONTACTO: Primer contacto con el prospecto.
CALIFICACION: Evaluacion del prospecto para
determinar su potencial.

BOFU CIERRE: Negociacion y formalizacion de la venta.

POFU POSTVENTA Y FIDELIZACION: Seguimiento para
asegurar satisfaccion, resolver problemas y fomentar la
lealtad

Fuente: Elaboracion propia.

La combinacioén de las etapas del funnel y el ciclo de ventas permite una estrategia
clara para gestionar el comportamiento de los clientes, desde los "Viajeros" que exploran
hasta los "Leyendas" que recomiendan y fidelizan la marca. Esto optimiza la conversion
y el seguimiento, asegurando que cada cliente reciba el enfoque adecuado segun su etapa

en el proceso de compra.
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3.7.2. PROYECCION DE VENTA

A continuacion, se presenta la proyeccion de ventas, que consiste en estimar el

volumen de ventas esperado para un periodo determinado.

Tabla 11
Total de ingresos anual primer periodo.

TOTAL DE INGRESOS POR (15% POR SERVICIO):

SERVICIOS INGRESOS DIURNOS 15% INGRESOS NOCTURNOS 15%
Vehiculos con desperfecto n| $ 15.00 | $ 225 | % 17.50 | $ 2.63
Andlisis Vehicular $ 12.00 | $ 1.80 | $ - $ -
Asistencia Vehicular $ 500 |$% 0.75 | $ 6.50 | $ 0.98
Remolque Vehicular $ 20.00 | $ 3.00 | $ 25.00 | $ 375
Bloqueo de llaves $ 8.00 | $ 1.20 | $ 10.00 | $ 1.50
Neumdticos pinchados $ 10.00 | $ 1.50 | $ 15.00 | $ 2.25
Bateria descargada $ 8.00 | $ 1.20 | $ 10.00 | $ 1.50
Suministro de gasolina $ 4.00 | $ 0.60 | $ 550 | % 0.83

Total x servicio S 12.30 S 13.43
Datos: Ingreso diario |Ingreso mensual| Ingreso anual
Prom. de ventas por cada servicio Diurno 70% y Nocturno 30%
5 $ 63.19 | $ 1,895.63 | $ 22,747.50
Totales: 'S 6319 | s 1,895.63 | $  22,747.50
RESUMEN
2025 2026 2027 2028 2029
$ 22,747.50 | $ 23,884.88 | $ 24,840.27 | $ 26,330.69 | $ 28,437.14
CRECIMIENTO 5.00% 4.00% 6.00% 8.00%

Fuente: Elaboracion propia.

Se proyecta atender un promedio de cinco servicios diarios para cada una de las
ofertas disponibles, estimando que el 70% de las ganancias provendran del turno diurno
y el 30% del turno nocturno. Esto representa un ingreso diario total de $63.19, lo que
equivale a ingresos anuales de $22,747.50, manteniendo un flujo constante de ingresos

para el negocio.

Adicionalmente, se ha desarrollado una proyeccién a cinco afios, considerando un
porcentaje de crecimiento anual que refleja el potencial de expansion del mercado y el
aumento en la demanda de los servicios. Estas estimaciones no solo permiten visualizar
el impacto econémico a mediano plazo, sino que también sirven como base para planificar
costos, gastos y ayuda a la toma de decisiones, como a la vez plantear diferentes

estrategias que beneficie la rentabilidad del negocio.
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3.8. PLAN DE FINANCIERO

El plan financiero nos permite identificar las necesidades de financiamiento que
va a requerir la empresa en diferentes etapas de su desarrollo, por lo que, permite
determinar cuanto capital se requiere para poner en marcha el negocio, establecer metas,

objetivos que sean alcanzables, permitiendo anticiparnos a problemas monetarios.
3.8.1. PLAN DE INVERSION

El plan de inversion a continuacion es de 1 afio, esto nos permite establecer de
manera clara y estructurada las inversiones necesarias para alcanzar los objetivos del
negocio durante los proximos 12 meses. Este plan se presenta con el objetivo de optimizar
los recursos disponibles, priorizando las areas clave como la adquisicion de activos y el
fortalecimiento de las capacidades operativas.

Tabla 12
Plan de inversion anual 2025 expresado en dolares estadounidenses.

PLAN DE INVERSION ANUAL EN DOLARES

CONCEPTO PARCIAL FINANCIAMIENTO
1. ACTIVO FLJO
TERRENO Y/O INFRAESTRUCTURA $ 360.00
ALQUILER DE LOCAL $ 360.00
EQUIPO DE OPERACION $ 1,730.00
LAPTOP EMPRESARIAL $ 800.00
TELEFONO EMPRESARIAL $ 230.00
HERRAMIENTAS DE OPERACION $ 500.00
ESCRITORIOS Y SILLAS $ 200.00

2. GASTOS PRE-OPERATIVOS
EQUIPO DIGITAL S 860.00

LICENCIAS DE SOFTWARE $ 60.00
HERRAMIENTAS DE DISENO $ 55.00
CREACION DEL SITIO WEB $ 195.00
REGISTRO DE LA MARCA $ 250.00
INTERNET $ 300.00
3. CAPITAL DE TRABAJO S 12,331.50
MANO DE OBRA DIRECTA $ 2,600.00
PLANES TELEFONICOS $ 120.00
SUSCRIPCION DE SERVICIOS WEB (DOMINIO Y HOSTING) | $ 480.00
PUBLICIDAD Y PROMOCION WEB $ 2,131.50
INVERSION INICIAL S 15,281.50
INVERSION DE CAPITAL -$ 3,000.00
EFECTIVO DE SOCIOS $ 3,000.00
TOTAL FINANCIAMIENTO S 12,281.50

Fuente: Elaboracion propia.
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3.8.2. PLAN DE ESTRUCTURA DE COSTOS

Es el desglose de todos los costos y gastos asociados con la produccion del
servicio, la operacion y el mantenimiento del negocio. Es fundamental para la toma de
decisiones estratégicas y la gestion financiera, ya que permite entender como se
distribuyen los costos a lo largo de la operacion de la empresa.

Tabla 13
Plan de costos anual 2025 expresado en dolares estadounidenses

Estructura de Costos anual periodo 1

COSTO TOTAL

RUBRO
FIJO VARIABLE

1. COSTOS DIRECTOS
MATERIALES

LAPTOP EMPRES ARIAL $ 800.00

TELEFONO EMPRES ARIAL $ 230.00

HERRAMIENTAS DE OPERACION $ 500.00
MANO DE OBRA

MECANICO $ 2,400.00

MERCADOLOGO $ 2,400.00

PROGRAMADOR $ 2,400.00

CONTADOR $ 2,400.00
COSTOS INDIREECTOS DE OPERACION

LICENCIAS DE SOFTW ARE $ 60.00

HERRAMIENTAS DE DISENO $ 55.00

CREACION DEL SITIO W EB $ 195.00

REGISTRO DE LA MARCA $ 250.00

PLANES TELEFONICOS $ 120.00
TOTAL DE COSTOS DIRECTOS $ 2,090.00 | $ 9.720.00

2. COSTOS INDIRECTOS DEPRECIACION

GASTOS ADMINISTRATIVOS LAPTOP EMPRESARIAL $ 800.00
ALQUILER DE LOCAL $ 360.00 ESCRITORIOS Y SILLAS $  200.00
AGUA $ 60.00 HERRAMIENTAS DE OPERACI $  500.00
ELECTRICIDAD $ 240.00 TOTAL A DEPRECIAR $ 1,500.00
MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA $ 120.00 ANOS A DEPRECIAR 4
DEPRECIACION $ 375.00 DEPRECIACION ANUAL $ 375.00
AMORTIZACION DE LOS GASTOS PRE OPERATIVOS $ 897.88

GASTOS DE VENTA
GASTOS DE PUBLICIDAD Y PROMOCION WEB $ 2,131.50
SUSCRIPCION DE SERVICIOS WEB (DOMINIO Y HOSTING) $ 40.00

GASTOS FINANCIEROS
INTERESES $ 1,528.15

TOTAL DE COSTOS INDIRECTOS $ 3,581.03 | $ 2,171.50

SUBTOTAL $ 5671.03 | $11,891.50

TOTAL $17,562.53

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 14

Plan de costos anual 2026 expresado en dolares estadounidenses
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Estructura de Costos anual periodo 2

COSTO TOTAL

RUBRO

1. COSTOS DIRECTOS
MATERIALES
MANO DE OBRA
MECANICO
MERCADOLOGO
PROGRAMADOR
CONTADOR
COSTOS INDIREECTOS DE OPERACION
HERRAMIENTAS DE DISENO
PLANES TELEFONICOS
TOTAL DE COSTOS DIRECTOS
2. COSTOS INDIRECTOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS
ALQUILER DE LOCAL
AGUA
ELECTRICIDAD
MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA
DEPRECIACION
AMORTIZACION DE LOS GASTOS PRE OPERATIVOS
GASTOS DE VENTA
GASTOS DE PUBLICIDAD Y PROMOCION W EB
SUSCRIPCION DE SERVICIOS W EB (DOMINIO Y HOSTING)
GASTOS FINANCIEROS
INTERESES
TOTAL DE COSTOS INDIRECTOS
SUBTOTAL
TOTAL
Fuente: Elaboracion propia.

$

$

AP B|Pe

$

FIJO

55.00

55.00

360.00

60.00
240.00
120.00
375.00
897.88

1,277.84

VARIABLE

$ 3.000.00
$ 3.000.00
$ 3.000.00
$ 3.000.00

$ 10.00
$12,010.00

$ 100.00

$ 40.00

$ 3.330.72 | $ 140.00
$ 3.385.72 | $12,150.00
$15,535.72

Para el afio 2026, se han realizado dos ajustes clave en los costos operativos, con

el objetivo de equilibrar las necesidades internas de la empresa y optimizar los recursos

financieros. El primer cambio significativo es un aumento en los salarios del personal,

elevando la remuneracion de $200 a $250 para todos los empleados. Esta medida responde

a la necesidad de mejorar las condiciones laborales, incrementar la motivacion y retener

talento, alineandose con el compromiso de la empresa de valorar y fortalecer a su equipo

de trabajo.
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El segundo ajuste implica una reduccion en los gastos de publicidad, enfocandose
en estrategias mas SEO vy eficientes que mantengan la presencia de la empresa en el

mercado sin comprometer los recursos financieros.

Tabla 15
Plan de costos anual 2027 expresado en dolares estadounidenses

Estructura de Costos anual periodo 3

COSTO TOTAL

RUBRO
FIJO VARIABLE

1. COSTOS DIRECTOS
MATERIALES
MANO DE OBRA

MECANICO $ 3.000.00

MERCADOLOGO $ 3.000.00

PROGRAMADOR $ 3.000.00

CONTADOR $ 3.000.00
COSTOS INDIREECTOS DE OPERACION

HERRAMIENTAS DE DISENO $ 55.00

PLANES TELEFONICOS $ 10.00
TOTAL DE COSTOS DIRECTOS $ 55.00 | $12,010.00

2. COSTOS INDIRECTOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS

ALQUILER DE LOCAL $ 360.00
AGUA $ 60.00
ELECTRICIDAD $ 240.00
MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA $ 120.00
DEPRECIACION $ 375.00
AMORTIZACION DE LOS GASTOS PRE OPERATIVOS $ 897.88
GASTOS DE VENTA
GASTOS DE PUBLICIDAD Y PROMOCION W EB $ 100.00
SUSCRIPCION DE SERVICIOS WEB (DOMINIO Y HOSTING) $  40.00
GASTOS FINANCIEROS
INTERESES $ 1,002.51
TOTAL DE COSTOS INDIRECTOS $ 3,055.38 ' $ 140.00
SUBTOTAL $ 3,110.38 | $12,150.00
TOTAL $15,260.38

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 16

Plan de costos anual 2028 expresado en dolares estadounidenses
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Estructura de Costos anual periodo 4

RUBRO

1. COSTOS DIRECTOS
MATERIALES
MANO DE OBRA
MECANICO
MERCADOLOGO
PROGRAMADOR
CONTADOR
COSTOS INDIREECTOS DE OPERACION
HERRAMIENTAS DE DISENO
PLANES TELEFONICOS
TOTAL DE COSTOS DIRECTOS
2. COSTOS INDIRECTOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS
ALQUILER DE LOCAL
AGUA
ELECTRICIDAD
MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA
DEPRECIACION
AMORTIZACION DE LOS GASTOS PRE OPERATIVOS
GASTOS DE VENTA
GASTOS DE PUBLICIDAD Y PROMOCION W EB
SUSCRIPCION DE SERVICIOS WEB (DOMINIO Y HOSTING)
GASTOS FINANCIEROS
INTERES ES
TOTAL DE COSTOS INDIRECTOS
SUBTOTAL
TOTAL
Fuente: Elaboracion propia.

COSTO TOTAL
FIJO VARIABLE
$ 3,000.00
$ 3,000.00
$ 3,000.00
$ 3,000.00
$ 5500
$  10.00
$ 5500 $12,010.00
$  360.00
$  60.00
$  240.00
$ 180.00
$  375.00
$ 897.88
$  200.00
$  40.00
$ 699.63
$ 281251 ' $ 240.00
$ 2,867.51  $12,250.00
$15,117.51

Para el afio 2028, se registré un aumento significativo en los gastos de publicidad,

duplicando la inversion destinada a este rubro. Esta medida responde a la estrategia de

ampliar el alcance de la marca, fortalecer su posicionamiento en el mercado y atraer a un

nimero mayor de clientes, asegurando asi un crecimiento sostenido en la demanda de los

servicios ofrecidos.
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Tabla 17
Plan de costos anual 2029 expresado en dolares estadounidenses

Estructura de Costos anual periodo 5

COSTO TOTAL

RUBRO
FIJO VARIABLE
1. COSTOS DIRECTOS
MATERIALES
MANO DE OBRA
MECANICO $ 4,380.00
MERCADOLOGO $ 4,380.00
PROGRAMADOR $ 4,380.00
CONTADOR $ 4,380.00
COSTOS INDIREECTOS DE OPERACION
HERRAMIENTAS DE DISENO $ 55.00
PLANES TELEFONICOS $ 10.00
TOTAL DE COSTOS DIRECTOS $ 55.00 | $17,530.00
2. COSTOS INDIRECTOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS
ALQUILER DE LOCAL $ 360.00
AGUA $ 60.00
ELECTRICIDAD $ 240.00
MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA $ 180.00
DEPRECIACION $ 375.00
AMORTIZACION DE LOS GASTOS PRE OPERATIVOS $ 897.88
GASTOS DE VENTA
GASTOS DE PUBLICIDAD Y PROMOCION W EB $ 100.00
SUSCRIPCION DE SERVICIOS W EB (DOMINIO Y HOSTING) $ 40.00
GASTOS FINANCIEROS
INTERES ES $ 366.47
TOTAL DE COSTOS INDIRECTOS $ 2,479.35 | $ 140.00
SUBTOTAL $ 2,534.35 | $17,670.00
TOTAL $20,204.35

Fuente: Elaboracion propia.

Para el afio 2029, incluye un nuevo incremento en la remuneracion de los
empleados, aumentando los salarios de $250 a $365. Esta decision se refleja con los
objetivos estratégicos de la empresa, dado que contar con una fuerza laboral motivada y
adecuadamente compensada tiene un impacto directo en la calidad del servicio, la
eficiencia operativa y la percepcion positiva de la marca en el mercado. Este cambio se
integra dentro de una planificacion financiera estructurada que busca garantizar la
estabilidad econdmica mientras se invierte en el recurso mas valioso de la organizacion:

su gente.



3.8.3. COSTO TOTAL UNITARIO
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Es lo que cuesta ofrecer un solo servicio, sumando todos los gastos relacionados,

como materiales, mano de obra y otros costos. Este calculo nos ayuda a determinar cuanto

debemos cobrar como minimo para asegurar ganancias y evitar pérdidas.

Tabla 18
Costo total unitario

Calculos basados por aiio de servicio

1 2 3 4 5
El costo Total CFU=
S 0.45 | $ 0.26 | $ 023 |$ 0.19 | $ 0.16
Costos Fijos Totales
CFU = .
pr?&'ﬂfﬂﬂ.‘.ﬂ.ﬁ.‘ﬂzﬁﬁ. CVU= e 2 & . <
vida del proyecto
S 0.94 | $ 092 | S 0.88 | $ 0.82 ]S 1.12
ovu= Costo Variable total Costo L 5 3 s s
Numero de unidades producidas en Unitario
un periodo de tiempo
(dias, semanas, meses, etc) Total = S 139 $ 1.17 | S 111 S 1.01 (S 1.28
% DE 1 2 3 4 5
GANANCIA
S 0.41 ]S 0.63 ]S 070 | S 075 | S 0.52
Se estima un porcentaje de ganancia sobre unidad
- ~ _ 1 2 3 4 5
L PVU = CTU + GANACIA PVU=
S 1.81|$ 1.80 | $ 1.80 | $ 1.76 | $ 1.80
Proyecion de Ventas Numero 1 2 3 4 5 Total
1 S 22,747.50 | § 23,884.88 | S 24,840.27 | $ 26,330.69 | $ 28,437.14 | $126,240.48
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 19
Margen de contribucion y punto de equilibrio.
Margen de contribuccion y Punto de equilibrio
1 2 3 4 5
Contribucién Marginal = Precio venta - Coste Variable Unitario CM=
S 0.86 | $ 0.89|$ 092]S 094 |$ 0.68
Costo Fijo Total 1 2 3 4 5
Punto de Equilibric = — = Cantfidades PE=
Margen de Confribucion 6582 3819 3374 3055 3708
Punto de equilibrio en §/. = Canfidades x Precio de Venta PES= 1 2 3 4 5
S 11,882.98 | S 6,891.21 | S 6,088.34 | S 5362.20 | $ 6,693.48

Fuente: Elaboracion propia.
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3.8.4. ANALISIS DE RENTABILIDAD Y PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio (PE) nos muestra cuantos servicios necesitamos atender
para cubrir todos nuestros costos fijos y variables. A medida que avanzan los periodos,
podemos observar que el punto de equilibrio en unidades disminuye significativamente,

lo que indica que es necesario vender menos unidades para cubrir nuestros costos.

Por ejemplo, en el primer periodo necesitamos vender 6,582 unidades. Esta cifra
experimenta una reduccion constante en los proximos afos, sin embargo, para el quinto
periodo, se prevé un aumento significativo en los costos de mano de obra, planificado
como una inversion en el bienestar y productividad del personal, lo que, a largo plazo,

podria generar mejoras en la eficiencia operativa y en la calidad del servicio.

A pesar de este ajuste, el camino proyectado para los proximos cinco afios se
considera positivo porque nos demuestra que el negocio se esta volviendo més eficiente

con el tiempo, lo que nos permite alcanzar el umbral de rentabilidad mas rapidamente.

Aunque el punto de equilibrio ha disminuido, la rentabilidad por unidad ha
mejorado debido al aumento del margen de contribucion (CM) en los proximos anos.
Aunque el precio de venta unitario (PVU) se ha mantenido constante, el margen de
contribucion mejora, lo que significa que cada unidad vendida aporta mas para cubrir los
costos fijos y generar utilidades. Sin embargo, se espera una disminucion en el margen de
contribucion debido a los ajustes programados durante el quinto periodo, lo que reducira

parcialmente las ganancias, pero sin afectar los precios para los clientes.

En el primer afio, el margen de contribucion es de $0.86 por servicio, mientras
que, en el cuarto aflo, este margen aumenta a $0.94, lo que indica que estamos obteniendo
mas beneficio por cada servicio atendido, a excepcion del quinto periodo que disminuye

a $0.68, sin embargo, esperamos contrarrestarlo con las estrategias de mercadeo.

En cuanto a las ventas proyectadas, vemos una tendencia positiva: nuestras ventas
aumentan afio tras afo, alcanzando los $28,437.14 en el quinto periodo, lo que sugiere
que el negocio esta creciendo y ganando aceptacion en el mercado. Lo preocupante son
los costos variables y la constancia en el precio (aunque esto sea positivo) podria genera

un problema a largo plazo con la elasticidad de los precios.
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3.8.5. FLUJO DE EFECTIVO

Refleja el movimiento del dinero que entra y sale de la empresa durante un periodo especifico, permitiendo evaluar su liquidez
y capacidad para cumplir con las obligaciones a corto plazo, garantizando que la empresa pueda mantener sus operaciones sin

dificultades financieras.

Tabla 20
Flujo de efectivo de ASSIST ME SSV.
PERIODOS
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5 TOTAL

INGRESOS (A) S 22,747.50 $ 23,884.88 S 24,840.27 S 26,330.69 S 28,437.14 S 126,240.48
Ventas $ 22,747.50 $ 23,884.88 $ 24,840.27 % 26,330.69 $ 28,437.14  $ 126,240.48
EGRESOS (B) S 19,101.15  § 15,012.84 $ 14,737.51 § 14,534.63 S 19,246.47 S 82,632.61
Costos de Operacién S 10,280.00 $ 12,065.00 $ 12,065.00 $ 12,065.00 $ 17,585.00 S 64,060.00
Gastos Administrativos S 512150 $ 1,530.00 $ 1,530.00 $ 1,530.00 $ 1,15500 $ 10,866.50
ALQUILER DE LOCAL $ 360.00 $ 36000 $ 360.00 $ 36000 $ 360.00 $ 1,800.00
AGUA $ 60.00  $ 60.00  $ 60.00  $ 60.00 $ 60.00  $ 300.00
ELECTRICIDAD $ 240.00 $ 24000 $ 24000 $ 24000 $ 24000 $ 1,200.00
MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA $ 12000 $ 120.00 $ 12000 $ 12000 $ 120.00 $ 600.00
DEPRECIACION $ 375.00 $ 375.00 $ 37500 $ 37500 $ 375.00 $ 1,875.00
AMORTIZACION DE LOS GASTOS PRE OPERATIVOS $ 3,591.50 $ - $ - $ - $ - $ 3,591.50
Depreciacion S 1,500.00 % 375.00 $ 375.00 $ 37500 $ 375.00 $ - $ 1,500.00
Gastos de Ventas S 2,171.50 $ 140.00 $ 140.00 $ 240.00 $ 140.00 $ 2,831.50
GASTOS DE PUBLICIDAD Y PROMOCION W EB $ 2,131.50 $ 10000 $ 100.00 $ 20000 $ 100.00 $ 2,631.50
SUSCRIPCION DE SERVICIOS W EB (DOMINIO Y HOSTING) $ 40.00 $ 40.00 $ 40.00  $ 40.00 $ 40.00  $ 200.00
Gastos Financieros $ 152815 $ 127784 $ 1,002.51 $ 699.63 S 36647 S 4,874.61
Intereses $ 1,528.15 % 127784 % 1,002.51 % 699.63 % 366.47 $ 4,874.61
Utilidades brutas UAII S 3,64635 S 8,872.03 $ 10,102.77  $ 11,796.06 $ 9,190.66 $ 43,607.87
Impuestos $ 109390 $ 2,661.61 $ 303083 $ 353882 $ 275720 % 13,082.36
Ufilidad neta UAI S 2,552.44 $ 621042 $ 707194 $ 8,257.24 S 6,433.46 $ 30,525.51
Depreciacién S 37500 S 37500 S 375.00 S 375.00 S S 1,500.00
Flujo de caja S 2,927.44 $ 658542 $ 744694 S 8,63224 S 6,433.46 $ 32,025.51

Fuente: Elaboracion propia.
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3.8.6. VANY LA TIR.
El Valor Actual Neto y la Tasa Interna de Retorno son dos indicadores clave para evaluar la viabilidad de un proyecto de inversion.

La VAN calcula la diferencia entre la inversion inicial y el valor presente de los flujos de efectivo futuros, siendo una VAN positivo

senal de rentabilidad. Por otro lado, la TIR si es mayor que el costo de capital, el proyecto es rentable.

Tabla 21
VAN Y LA TIR
CALCULO DEL VAN Y TIR
PERIODOS
0 1 2 3 4 5

Inv ersién Inicial $ 15,281.50

Flujo de Efectivo $ (15281.50) $ 2,927.44 | $ 6,585.42 | $ 7.,446.94 | $ 8,632.24 | $ 6.433.46

Tasa de Descuento 15%

VAN: $5,274.19
TIR: 27.02%

VAN: Se acepta el proyecto, ya que el valor actual neto es mayor que la inv ersion inicial.
TIR: Se acepta el proyecto ya que el resultfado es mayor que cero y que la tasa de descuento.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 22
Amortizacion del préstamo a largo plazo.

PRESTAMO A LARGO PLAZO

TIPO DE PRESTAMO 1 2 3 4 5
Prestamo en Bancario $ 15,281.50( $ 12,778.43( $ 10,025.05( $ 6,996.33| $ 3,664.75

Intereses $ 1,528.15[ $ 1,277.84| $ 1,002.51 $ 699.63| $ 366.47
Monto $ 15,281.50 |Pago Principal $2,503.07 $2,753.38 $3,028.72 $3,331.59 $3,664.75
Plazo (anos) 5 $4,031.22 $4,031.22 $4,031.22 $4,031.22 $4,031.22
Tasa real 10%
Principal
Interes
Anualidad $4,031.22

Fuente: Elaboracion propia.
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3.8.7. ESTADO DE RESULTADO DE ASSSIST ME SSV

Es un informe financiero esencial que nos permite conocer los ingresos, costos y
gastos de la empresa durante un periodo determinado. Con ¢él, podemos evaluar si el
negocio estd siendo rentable, es decir, si estamos generando ganancias o enfrentando
pérdidas. Este informe nos ayuda a tomar decisiones clave para mejorar la rentabilidad y
optimizar los recursos.

Tabla 23
Estado de resultado de ASSSIST ME SSV.

ESTADO DE RESULTADOS ANUAL 1 EN DOLARES
CONCEPTO PARCIAL TOTAL
INGRESOS
VENTAS ) 22,747.50
COSTOS DE VENTAS ) 10,780.00
MANO DE OBRA DIRECTA $ 9,600.00
MATERIALES DE OPERACION $ 680.00
HERRAMIENTAS DE OPERACION $ 500.00
UTILIDAD BRUTA ) 11,967.50
GASTOS OPERATIVOS S 7,293.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 5,121.50
GASTOS DE VENTA $ 2,171.50
UTILIDAD DE OPERACION S 4,674.50
GASTOS FINANCIEROS S 1,528.15
UTILIDAD ANTES DE RESERVA LEGAL S 3,146.35
RESERVA LEGAL S 220.24
UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTO SOBRE LA RENTA S 2,926.10
IMPUESTO SOBRE LA RENTA S 877.83
UTILIDAD NETA S 2,048.27

Fuente: Elaboracion propia.

La utilidad neta obtenida asciende a $2,048.27; no obstante, este valor resulta bajo
debido a que en el calculo se incluyeron los costos y gastos generales correspondientes a
la creacion y operacion total de la empresa. Por el contrario, los ingresos considerados
provienen Unicamente de una zona en especifico, lo que limita el margen de utilidad. Cabe
sefnalar que, al ampliar la cobertura del servicio a un area mayor, los ingresos aumentarian
de forma significativa sin que ello implique un incremento proporcional en los costos o

gastos, ya que estos fueron contemplados desde la fase inicial del proyecto.
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3.9. PLAN DE TRABAJO

Es una herramienta esencial que nos ayuda a organizar y coordinar las actividades
necesarias para alcanzar los objetivos de la empresa. A través de este plan, podemos
definir las tareas a realizar, asignar responsabilidades y establecer plazos para asegurar
que todo se ejecute de manera eficiente. Ademas, nos permite optimizar el uso de recursos

y realizar ajustes a tiempo para cumplir con nuestras metas.
3.9.1. OBJETIVOS DEL PLAN DE TRABAJO

Los objetivos son fundamentales para asegurar el éxito de nuestro Plan de Trabajo,
con ¢l nos aseguramos de que todas las actividades estén alineadas con las metas generales
permitiéndonos enfocar nuestros esfuerzos y monitorear el progreso de manera eficiente,

optimizando recursos y tiempo cuando sea necesario.
OBJETIVO GENERAL

Organizar y coordinar todas las actividades necesarias para cumplir con los
objetivos estratégicos del trabajo en el corto y mediano plazo, asegurando el uso eficiente

de recursos, el cumplimiento de plazos establecidos y la optimizacion del proceso.
OBJETIVO ESPECIFICOS

1 - Establecer un cronograma detallado que permita priorizar las tareas mas
importantes y definir plazos claros para su ejecucion, asegurando que todas las actividades

se realicen de acuerdo con el plan establecido.

2 - Asignar responsabilidades claras a cada miembro del equipo para garantizar
que las tareas se realicen de manera eficiente y bajo un control adecuado, minimizando el

riesgo de duplicacion de esfuerzos o demoras.

3 - Monitorear el progreso de las actividades de manera continua, identificando
posibles desviaciones y ajustando el plan de accion en tiempo real para asegurar el

cumplimiento de los objetivos establecidos.
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3.9.2. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

sem. 1 sem. 2 sem.3 sem. 4 sem. 5 sem.6 | sem.? sem. 8 sem. 9 sem. 10 sem. 11 sem. 12 sem. 13 sem.14 sem.15

r
ﬁ ASSISTME SSV  sept, Oct. Nov. Dic.
L T4 amigo en carreteral

Indicaciones
Generales

1¢ Reunion: Desarrollo -

del capitulo 1

Entrega del Avance #1: .

del proyecto y asesoria

2 Reunign: Desarrollo

inicial del capitulo 2 -
Entrega del Avance #2: .

del proyecto y asesoria

3 Reunion: Recopilacién
de datos y focus group.

Entrega del Avance #3: .
del proyecto y asesoria

4 Reunidn: Desarrollo —
inicial del capitulo 3

Entrega del Avance #4:
del proyecto y asesaoria .

5 Reunion: Correciones de
Entrega del Avance #5: .

del proyecto y asesoria

6y 7 Reunion: Desarrollo -
final del capitulo 3

Entrega del Avance # 6y
7: del proyecto y asesoria -
Entrega del proyecto

Elaboracién propia del cronograma del PROYECTO ASSIST ME 55V 2024
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3.10. INDICADORES DE MEDICION

Los Indicadores de Medicion son herramientas utilizadas para evaluar el
rendimiento y progreso de diferentes areas dentro de la empresa. Nos proporcionan datos
clave sobre aspectos como ventas, eficiencia operativa, satisfaccion del cliente, entre
otros. Estos indicadores nos permiten identificar oportunidades de mejora, tomar
decisiones informadas y ajustar nuestras estrategias para optimizar recursos y alcanzar los

objetivos de negocio, a continuacion de presentan los siguientes indicadores:

Ingresos generados por servicio

Formula: Ingresos totales por servicio / Total de servicios vendidos
indice de nuevos usuarios

Formula: (Nuevos usuarios en el periodo / Usuarios totales) x 100
Numero de codigos registrados

Formula: Total de codigos registrados durante el periodo
Posicionamiento en resultados de busqueda (SEQO)

Foérmula: (Numero de visitas organicas / Total de visitas) x 100
Tiempo de respuesta de la solicitud

Férmula: (Tiempo total de respuesta / Numero de solicitudes)
Nivel de satisfaccion de socios

Formula: (Total puntuacion de satisfaccion / Total de encuestas completadas)
Numero de talleres realizados

Formula: Total de talleres realizados en el periodo

Los demas indicadores de medicidon se obtienen directamente de los canales de
distribucion, los cuales generan y proporcionan estos datos de manera automatica a través
de sus plataformas y sistemas, permitiendo un seguimiento continuo y preciso del

rendimiento en tiempo real.
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CONCLUSIONES

Durante el desarrollo del proyecto, podemos notar que ASSIST ME SSV tiene un
gran potencial en el mercado salvadorefio, especialmente en la zona metropolitana, donde
la demanda de servicios de asistencia vial es alta. Nos enfocamos principalmente en el
segmento joven de 20 a 25 afos, que esta altamente familiarizado con la tecnologia y
valora las soluciones digitales. Este perfil de usuario se alinea perfectamente con nuestra
propuesta de valor y nuestro buyer persona, que incluye disponibilidad 24/7, pagos
electronicos y un modelo pay per use. Todo esto hace que el servicio se vea atractivo y

accesible para el publico objetivo.

En términos financieros, se observa una mejora considerable en nuestra eficiencia
operativa. El punto de equilibrio disminuye notablemente, de 9,579 unidades en el primer
periodo a 2,946 unidades en el quinto, lo que demuestra que el negocio estaria ganando
en eficiencia. Ademads, el margen de contribucion por unidad y el precio de venta unitario
se veran incrementados, lo que mejora nuestra rentabilidad y fortalece la estabilidad

financiera del proyecto.

Sin embargo, aunque tenemos un buen punto de equilibrio y estamos avanzando
en términos de rentabilidad, nos preocupa que el aumento en los precios, aunque positivo
desde el punto de vista financiero, pueda afectar la elasticidad de la demanda. Si los
precios superan el escalon que los consumidores estan dispuestos a pagar, podriamos
enfrentar una disminucion en la demanda. Ademas, la confianza en las plataformas
digitales sigue siendo una barrera para algunos usuarios, lo que nos obliga a seguir
implementando medidas de seguridad y estrategias para fortalecer esa confianza.
Finalmente, aunque el mercado es prometedor, sabemos que la competencia podria
intensificarse en el futuro, por lo que debemos innovar y ofrecer una experiencia de

usuario diferenciada para mantener nuestra ventaja competitiva.
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RECOMENDACIONES

Dado que ASSIST ME SSV se enfoca en un publico joven y muy conectado
tecnologicamente, es clave seguir mejorando la experiencia digital que tienen los usuarios
con nuestra plataforma, por lo que optimizar el sitio web para garantizar una mayor
rapidez en la atencidn a la velocidad de respuesta en situaciones de emergencia mejorara
la eficiencia del servicio, sino que también mejorara la experiencia del usuario, facilitando

el acceso inmediato a la asistencia que requieren.

Ademas, establecer una relacion sélida mejorard la satisfaccion de nuestros
clientes, y también fomentard un grupo de usuarios comprometidos y leales al servicio
ofrecido. También seria beneficioso explorar nuevas opciones de pago. Aunque el modelo
pay per use pinta bien, se podria considerar la opcion de suscripciones mensuales o
anuales, sobre todo para los clientes que usan el servicio con regularidad. Esta alternativa
podria fomentar la fidelizacion y proporcionar una opcién mas accesible y econémica

para quienes requieren asistencia frecuente.

Finalmente, una recomendacion clave seria fortalecer las alianzas estratégicas con
empresas o proveedores de servicios complementarios, lo cual podria incluir la colocacion
de anuncios de proveedores de repuestos y otros servicios relacionados en la plataforma.
Esto no solo ofreceria una fuente adicional de ingresos mediante la publicidad, sino que
también agregaria valor a los usuarios al tener acceso directo a estos productos y servicios

mientras usan el servicio de asistencia vial.



100

BIBLIOGRAFIA

(INS), I. N. (2021). Fraudes Comunes en el Sector de Seguros Automotrices.

Ballesteros, F. (17 de 03 de 2021). Incentro. Obtenido de https://www.incentro.com/es-
ES/blog/que-es-retail

Barrue, J. (4 de Noviembre de 2018). Obtenido de CICLO DE VENTAS — Conocer a la perfecciéon
el CAOC: https://macrologus.wordpress.com/2018/11/04/ciclo-de-ventas-conocer-a-la-
perfeccion-el-caoc/

Camarena, R. (26 de Octubre de 2022). Conekta. Obtenido de Conekta:
https://www.conekta.com/blog/10-tipos-de-comercio-electronico

Corporativa, C. (2018). ¢ Cémo surge el comercio mundial?

Docusing. (08 de Agosto de 2024). Docusing. Obtenido de https://www.docusign.com/es-
mx/blog/modelos-de-negocios-digitales

El Asegurador. (2023). El Asegurador. Obtenido de
https://www.elasegurador.com.mx/blog/historia-actualidad-y-perspectivas-de-la-
asistencia-vehicular-en-latinoamerica/

Fachelli, P. L. (Febrero de 2015). METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION SOCIAL CUANTITATIVA.
Cerdanyola del vallés barcelona: Creative Commons.

Francisco Diaz, R. L. (2004). Obtenido de LA RED VIAL EN EL SALVADOR: Analisis de
competencias y recursos:
https://sacdel.org.sv/phocadownload/documentos/Red%20Vial%20en%20E|%20Salvad
or.pdf

Hipotecario Seguros. (04 de Abril de 2022). Obtenido de
https://hipotecarioseguros.com.ar/blog/nota/accidente-y-siniestro-cual-es-la-
diferencia

Hotmart. (8 de Agosto de 2023). Hotmart. Obtenido de Hotmart:
https://hotmart.com/es/blog/modelos-de-negocios-digitales

Kiss, T. (2024). Revolucion Industrial. Enciclopedia Concepto. Editorial Etecé.

MERINO HERCULES, B. E., RAMIREZ GUZMAN, L. B., & RODRIGUEZ TOBAR, K. T. (2018). DISENO
DE PLAN PROMOCIONAL PARA EL POSICIONAMIENTO DE MARCA DE FUNDACIONES
QUE PROMUEVEN EL DESARROLLO LOCAL DE EMPRENDEDORES EN SANTA TECLA, LA
LIBERTAD, CASO ILUSTRATIVO. Universidad de El Salvador. Recuperado el 12 de
Diciembre de 2022

Ministerio de Obras Publicas y Transporte. (23 de 12 de 2021). Obtenido de Ministerio de Obras
Publicas y Transporte: https://www.mop.gob.sv/mop-realiza-lanzamiento-de-plan-de-
asistencia-vial/



101

Observatorio Nacional de Seguridad Vial. (17 de Enero de 2022). Observatorio Nacional de
Seguridad Vial. Obtenido de Observatorio Nacional de Seguridad Vial:
https://observatoriovial.fonat.gob.sv/download/informe-anual-de-siniestralidad-vial-
en-el-salvador-2022/

Observatorio Nacional de Seguridad Vial. (11 de Enero de 2023). Observatorio Nacional de
Seguridad Vial. Obtenido de Observatorio Nacional de Seguridad Vial:
https://observatoriovial.fonat.gob.sv/download/informe-anual-de-seguridad-vial-de-el-
salvador-2023/

Observatorio Nacional de Seguridad Vial. (31 de Marzo de 2024). Observatorio Nacional de
Seguridad Vial. Obtenido de Observatorio Nacional de Seguridad Vial:
https://observatoriovial.fonat.gob.sv/download/informe-estadistico-trimestral-de-
siniestros-viales-2024-primer-trimestre/

Osorio Blanco, J. 0., & Castafieda Pineda, M. E. (s.f.). Unidad 7: Branding Plan. Ciudad
Universitario.

Reason Street. (08 de AGOSTO de 2024). Obtenido de Reason Street:
https://reasonstreet.co/business-model-pay-per-use-2/

Rogers, D. L. (2016). The Digital Transformation Playbook: Rethink Your Business for the Digital

n

Age”.
Sanchez, A. (17 de 08 de 2022). Tribal. Obtenido de https://www.tribal.mx/blog/wholesale
Twenge, J. M. (2006). Generation Me.

Vial, O. N. (2023). Parque vehicular.



Anexo 1: Compaiiias de seguro por ramo.

ANEXOS

Tabla 2: Compafiias en operacion, abreviaturas usadas en el trabajo, afio de escritura y estado actual

Tabla 3: Empresas aseguradoras por ramo

102

SOCIEDADES Vida  Previsional Médico Accidentes Incendio Automaviles Maritimo y Seguros
de L41] ﬂPEraCién. Hospitalario Personales y Lineas Transporte Generales
Aliadas
Denominacion en uso Abreviatura usada en este trabajo Ao escritura  Operacion actual NACIONALES 14 4 12 12 12 12 10 11
- ASEGURADORA 1 0 1 1 1 1 1 1
ASEGURADORA AGRICOLA COMERCIAL, 5.A. AGCSA 1973 Continda AGRICOLA  COMERCIAL
ASEGURADORA POPULAR, 5.4, POPUL 1975  Continda SA
ASEGURADORA 1 0 1 1 1 1 1 1
ASEGURADORA SUIZA SALVADORERA, S.A. ASESUI 1963 Continda POPULAR, 5.4
ASEGURADORA  SUIZA 0O 0 0 0 1 1 1 1
MAPFRE| LA CENTRO AMERICAMA, S.A. CENAM 1915 Continia SALVADORERA, 5.4,
SCOTIA SEGURDS, S.A. 1 i} 1 1 1 1 1 1
SEGURDSE INVERSIOMES, 5.4, SISA 1962 Continda LA CENTRD AMERICANA, 1 0 1 1 1 1 1 1
54
SEGUROS DEL P.QC|F|C0. G4 PACIF 1985 Continda CHARTIS SEGUROS, EL ] o [¥] 1 i 1 1 i
SALVADOR, 5.A.
PAN AMERICAN LIFE INSURANCE COMPANY PANAM 1938 Continda SEGUROS £ INVERSIONTS, 0 P 5 0 5 5 i =
- 54
LA CENTRAL DE SEGURDS Y FIANZAS, S.A. CENTR 1983 Continia SEGURDS DEL PAGHCD, B ) 3 ] ] 7 ] i
- SA.
ASOC. COOP. DE SERVICIOS DE SEGURDS FUTURD R.L. FUTUR 1994  Continda PR SEauRes B 2 : = = 5 i =
- SALVADORENGC, 5.A.
5154, VIDA, S.A., SEGURCS DE PERSONAS SISAV 1000 Continda T3 CENTRAL DF SEGURS B 5 5 5 i i i i
ASESLISA VIDA, 5.4 SEGLIROS DE PERSONAS ASESUV 001 Continia Y FIANZAS, 5.4
ASOC.  COOP.  DE 1 0 0 0 1 1 0 1
SCOTIA SEGURDS, S.A. 1 SCOTIA 1955 Continda SERVICIDS DE SEGUROS
FUTURC R.L.
HSBC SEGUROS SALVADDRERND, S.A. 2 HSBCS 1958  Continia H3BC viDa 0 0 a a 0 0 o 0
SALVADORENOD, SA.
HSBL VIDA SALVADORERD, 5.A., SEGURDS DE PERSONAS 3 HSBCV 2000 Noopera (SSG;'RGS ?E PERSONAS
> Lpera,
ASEGURADORA MUNDIAL, S.A. SEGUROS DE PERSONAS 4 MUNDI 1003 Saliends CHARTIS ~ VIDA,  SA. 1 1 1 1 0 0 0 0
SEGURCS DE PERSONAS
CQUALITAS COMPARIA DE SEGURDS, S.A. QuALl 1008  Continda SIsA VIDA, SA. SEGUROS 1 1 1 1 0 0 0 0
DE PERSONAS
CHARTIS SEGLIROS, EL SALVADOR, S.A.5 CHART 1993 Continda ASESUISA  wIDA, SA. 1 1 1 1 0 ] 0 0
SEGUROS DE PERSONAS
CHARTIS VIDA, 5.A., SEGUROS DE PERSOMAS & CHARTY 000 Continda ASEGURADORA 1 1 1 1 0 [i] 0 0
MUNDIAL, S.A. SEGUROS
SEGURDS LA HIPOTECARIA, 5.A. HIFOT 1008 Comenzando DF PERSONAS
QUALITAS COMPARIA DE 0 0 0 0 0 1 ] i
SEGURDS LA HIPOTECARIA VIDA, 5.4, SEGUROS DE PERSONAS HIPOTV 1008 Comenzando SEGURDS, 5.4,
SEGURDS A0 i} 0 0 1 i} 0 0
1 Antes Compafiia General de Seguros, S.A. Nueva denominacion desde el 29/11,/07. HIPOTECARIA, 5.A.
2 Antes Internacional de Seguros, S.A. Nueva denominacidn desde el 18/07/07. SEGUROS 1 0 0 0 0 0 0 i
3 Antes Intervida, S.A., Seguros de Personas. Nueva denominacion desde el 16/07/07. No se encuentra operando. HIPOTECARIA VIDA, S.A.
4 Antes Seguros de Occidente, 5.4, Seguros de Personas. Nueva denominacion desde el 21/06/07. SEGU?;::J;EEF;-S;;NAS
5 Antes AlG UMION ¥ DESARROLLO, 5.A. Mueva denominacion desde el 30/11/09
6 Antes AIG, 5.4, SEGURD DE PERSONAS. Nueva denominacion desde el 30/11/09. PAN AMERICAN LIFE gt 0 i L ¢ 0 . 0
INSURANCE COMPANY

Fuente: Superintendencia del Sistema Financiero.

Fuente: Superintendencia del Sistema Financiero.



Anexo 2: Primas y de tarifas seguros al 31 de mayo al 2017.

Aseguradora

Seguro de Vida Individual ?

Seguro de Automotores °

Seguro Colectivo de
Deuda e Incendio
Carteras Hipotecarias

Edad de Contratacion Edad de Contratacion Prima de Seguro US$
Deuda %* | Incendio % *

Edad25 | Edad35 | Edad45 | Edad25 | Edad 35 | Edad 45 veh';::“’) ano Ve"'g:‘: Ao v°"’;:1'°2 s * »
AlG Segurcs, B Salvador, S.A. nlc nfc nic nic nic nlc $364.69 $369.20 $385.36 0.04% 0.03%
Aseguradora Agricola Comercial, S.A. $31.50 $35.00 $60.00 $31.50 $32.10 $49.80 $489.71 $508.27 $526.84 0.08% 0.062%
Aseguradora Popular, S.A, $75.50 $96.90 $147.40 $75.50 $96.90 $147.40 $412.50 $440.00 $467.50 nic nlc
Aseguradora Suiza Salvadorefa, S.A. nlc nic nic nic nic nlc $432.23 $420.02 $439.60 0.057% 0.066%
Aseguradora Vivir, S.A., Seguros de Personas n/c n'c nc nic nic nlc nc nic n'c 0.075% nic
Asesuisa Vida, S.A., Seguros de Perscnas $15.20 $17.00 $36.20 $7.80 $13.80 $26.60 n'c nic nic nc nic
gesgsu‘:o?::::::a?g“’“ deVida. AA. i nic nic i i e i nic nic 0.0435% i
ASSA Compaiia de Seguros, S.A, nic nic nic nic nic nic $357.08 $364.54 $376.04 nic 0.0375%

Desde Desde Desde Desde Desde Desde Desde Desde Desde

$21.00 $23.00 $42.00 $21.00 $23.00 $42.00 $273.00 $285.00 $298.00
Davivienda Seguros Comerciales Bolivar, S A. 0.031% 0.0654%

Hasta Hasta Hasta Hasta Hasta Hasta Hasta Hasta Hasta

$27.00 $39.00 $85.00 $27.00 $39.00 $85.00 $368.00 §352.00 $397.00
Fedecredito Vida, S.A., Seguros de Personas $48.63 $102.39 $229.26 $41.05 $80.65 $180.42 nic nlc n'c nlc nic
La Central de Seguros y Fianzas, S.A. $42.96 $50.66 $85.16 $42.96 $50.66 $85.16 $327.85 $344.93 $362.03 0.080% 0.042%
Mapfre La Centro Americana, S.A. $14.10 $17.10 $31.80 $11.50 $15.50 $28.30 $350.00 $350.00 $350.00 0.03% 0.045%
Qualitas Compani@a de Seguros, S.A. nic n'c nic nfc nfc nic $442.64 $462.02 $481.41 nic nc
Scotia Seguros, S.A. $21.04 $27.54 $47.05 $21.04 $27.54 $47.05 $302.98 $323.18 $316.97 0.045% 0.048%
Seguros Azul Vida, S.A., Seguros de Personas $22.80 $28.80 $59.40 $22.80 $28.80 $59.40 nic nic nic nic nlc
Seguros Azul, S.A. n/c nlc n'c n/c nlc nlc $345.00 $368.00 $391.00 0.055% 0.038%
Seguros del Pacifico, S.A. $15.40 $18.36 $39.59 $15.40 $18.36 $39.59 $316.50 $305.25 $320.37 0.033% 0.024%
Seguros e hversiones, S.A. nfc nlc n'c nic nfc nic $412.50 $440.00 $467.50 0.048% 0.042%
Sequros Fedecredito, S.A. nic n/c nic nic nic nic $331.50 $348.00 $367.12 0.043% 0.029%
Seguros Futuro, A.C. de RL. nic nic nic nic nic nic $336.41 $453.07 $371.72 0.81% 0.51%
Sisa, Vida, S.A., Seguros de Personas $17.00 $19.30 $42.20 $8.60 $15.40 $29.80 nic n'c nc n/c nlc




Anexo 3: Sector seguros de El Salvador.

Sector Seguros de El Salvador
Primas emitidas netas
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EE Primas emitidas netas Variacion interanual de primas emitidas

Fuente: Estados financieros publicados por SSF.

Anexo 4: Técnica de investigacion para los proveedores: Entrevista.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS 4&§

ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

INTRODUCCION:

La finalidad de este focus group es comprender mejor el modelo de negocio Pay
per Use (pago por uso) y su aplicabilidad en el contexto de ASSIST ME SSV, un servicio
de asistencia vial. El objetivo es obtener una vision profunda sobre la percepcion de los
proveedores respecto a este modelo de negocio y como lo perciben en el marco de la

evolucion de sus servicios.
Explicacion del Negocio:

.Conoce el modelo de negocio Pay per Use (Pago por uso)? Explicar
brevemente qué implica este modelo y cémo se implementa en diferentes sectores,

haciendo énfasis en sus ventajas y desafios



.Qué puede mencionar sobre el modelo de negocio de ASSIST ME SSV?
Explorar las primeras impresiones y opiniones de los proveedores sobre como ASSIST

ME SSV adopta este modelo Pay per Use en su servicio de asistencia vial.
Conocimientos del Area de Trabajo:

.,Cuales son los principales procesos internos y externos en la gestion de
clientes? Detallar los procesos que los proveedores manejan para gestionar a los clientes,
tanto desde dentro de la organizacibn como en su interaccion con el exterior

(comunicacidn, soporte, etc.).

. Qué tipos de servicios ofrecen a sus clientes y como han evolucionado estos
servicios? Analizar la evolucion de los servicios que ofrecen, desde los mas basicos hasta

los mas avanzados, y qué cambios han visto a lo largo del tiempo en su industria.

,Qué indicadores utilizan para medir la eficiencia operativa de sus procesos?
Indicar las métricas clave que los proveedores utilizan para evaluar la eficiencia y
efectividad de su gestion de asistencia vial, como tiempos de respuesta, satisfaccion del

cliente, entre otros.
Manejo de Procesos del Servicio al Cliente:

,Como se manejan los reclamos de los clientes y cual es el tiempo promedio
de resolucion? Explorar como los proveedores gestionan las quejas de los clientes, asi

como los plazos que manejan para resolverlos de manera efectiva.

,Qué canales de comunicacion utilizan para interactuar con sus clientes y
como aseguran la calidad en estos? Discutir los diversos canales de comunicacion
utilizados (teléfono, redes sociales, plataformas web, etc.), y cdmo garantizan que la

calidad del servicio no se vea afectada por los medios de comunicacion empleados.
Desarrollo de Procesos:

,Qué tecnologias implementan para optimizar sus servicios y procesos
internos? Detallar las tecnologias que los proveedores usan para mejorar la eficiencia de
sus operaciones, como software de gestion de flotas, plataformas de comunicacién con

clientes, entre otros.



.Como se adaptan a las tendencias y cambios en el mercado de seguros?
Abordar como los proveedores ajustan sus estrategias y procesos frente a las nuevas
tendencias y demandas del mercado, especialmente en un sector que estd en constante

cambio como el de los seguros.

.Qué papel juega la innovacion en sus productos y servicios para
diferenciarse? Indagar como la innovacion impacta los servicios que los proveedores

ofrecen y como la integran para mantenerse competitivos en el mercado.
Implementacion de Estrategias y Retroalimentacion:

.Qué politicas o protocolos aplican para asegurar la confidencialidad y
seguridad de los datos de los clientes? Explorar las politicas que los proveedores
implementan para proteger la informacién confidencial de los clientes, especialmente

considerando el aumento de ciberseguridad en el sector.

. Cuales son las estrategias principales para retener a los clientes? Identificar
las estrategias mas efectivas que los proveedores utilizan para garantizar que los clientes

permanezcan satisfechos y leales a largo plazo.

.Qué estrategias han sido mas efectivas para mejorar la experiencia del
cliente? Observar las tacticas y practicas que han tenido mdas éxito en mejorar la
satisfaccion y experiencia de los clientes, ya sea en la rapidez del servicio, la atencion

personalizada, o las innovaciones en el servicio.
Cierre de Preguntas:

Qué recomendaciones darian a ASSIST ME SSV? Recoger recomendaciones
y consejos de los proveedores para ingresar al mercado de asistencia vial, aprovechando

las mejores practicas y lecciones aprendidas.



Anexo S: Técnica de investigacion para los consumidores: La encuesta

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR 4 §
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y

ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

SOLICITUD DE COLABORACION: Somos egresados de la carrera de Mercadeo Internacional
y estamos desarrollando un proyecto titulado: “DISENO DE MODELO DE NEGOCIO
DIGITAL: ASSIST ME SSV”. Nuestro objetivo es ofrecer asistencia vial rapida y eficiente a
través de una plataforma innovadora y accesible para todos los conductores en El Salvador.

Le solicitamos su valiosa colaboracion respondiendo el siguiente cuestionario. La informacion
recabada serd utilizada unicamente con fines académicos y serd tratada de manera confidencial.
Agradecemos de antemano su tiempo y apoyo en esta importante investigacion.

IMPORTANTE: Esta encuesta esta dirigida a personas que poseen un vehiculo y circulan frecuentemente
en la 75 Avenida Norte hasta la Calle al Volcan en San Salvador. Nos interesa recopilar informacién sobre
su experiencia vial y la necesidad de asistencia en la carretera para el afio 2024.

INSTRUCCIONES PARA EL LLENADO DE LA ENCUESTA:
Por favor, lea cuidadosamente cada pregunta antes de responder. Marque con una "X" la
opcion que mejor refleje su respuesta y, en las preguntas abiertas, escriba su respuesta de

forma clara y concisa.

1 ;Conduces un vehiculo? S |:| No |:|
20 a 25 afios [] 26 a 32afios [ |

2. Edad:
33 a 40 afios |:| 41 o mas afios |:|
3. Género: Masculino :| Femenino |:|
5 Estudiante |:| Ama de casa |:|
+ Qcupacion: Profesional |:| Trabajador Independiente |:|
5. ¢(Cual es su rango de Menor a $300 |:| Entre $300 'y $600 |:|
ingresos mensuales? Entre $600y $1, 000 |:| Mas de $1,000 |:|




6. Tipo de vehiculo que Automovil:
conduces: Motocicleta:

si 1]

]
[]

7. ¢(Conoce los servicios de asistencia vial que actualmente existen en El Salvador?

No[_]

Si [

8. (Ha tenido que utilizar algun servicio de asistencia vial en los ultimos 12 meses?

No []

utilizado anteriormente?

9. Si su respuesta es afirmativa, ;Cual de los siguientes servicios de asistencia vial ha

[ ] 1. Vehiculos con desperfecto mecanicos.
[ ] 2. Accidentes de transito.

(] 3. Bloqueo de llaves.

[ 1 4. Inmovilizacion del vehiculo.

[ 15. Neumaticos pinchados.

[_16. Bateria descargada o en mal estado.
(1 7. Suministro de gasolina.

10. ;Con que frecuencia utiliza estos servicios?

[] 1 a3 vecesal mes
[_] 4 a8 veces al mes

|:| 10 o mas veces al mes

11. ;Como lograste resolver el problema de
asistencia vial?

Asistencia Familiar o Conocidos ]
Presencia Policia ]
Tengo un seguro ]

Otra: :I

12. ;Cuanto es el tiempo de espera
promedio al pedir asistencia vial?
[ ] De5al5 minutos
[] De 16 a30 minutos
[ ] Mas de 30 minutos

13. ;Cual fue su experiencia con el tiempo de
respuesta del servicio?

] Répido
[ 1 Moderado
|:| Lento

14. ;Conoces alguna empresa o sitio en
linea que ofrezca servicios de asistencia
vial?

1 si
|:|No




15.

.Consideraria conveniente pagar un servicio de suscripcion para asistencia vial, como el
que ofrece las asegurados?

Si [ No[ ]

16. ;Qué tan qtil le parece un servicio de asistencia vial disponible a través de una pagina
web, con acceso las 24 horas?
Muy util ] Util ]
Poco util ] Nada util ]
17. ;Consideraria utilizar un servicio de asistencia vial que solo cobre por el servicio
prestado?
si [ No []
18. ;Qué caracteristicas considera esenciales en un servicio de asistencia vial en linea?
(Marcar las que apliquen)
Respuesta Réapida [_] Precios establecidos [ ]
Facilidad deuso [__| Variedad de servicios [

19.

.Cual de los siguientes métodos de pago preferiria para este tipo de servicio?
[] Tarjeta de crédito o debito
[] Pagoenlinea

[ Efectivo
[ Criptomonedas

20.

,Con qué nivel de confianza realizaria un pago a través de una pagina web para
solicitar asistencia vial?

Muy confiado ] Confiado ]

Poco confiado ] No confiaria ]

19.

.Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio de asistencia vial para solucionar
emergencias comunes como neumaticos pinchados, bloqueo de llaves o bateria
descargada?

Menosde $5  [_] Entre $6 2 $10 [_]
Entre $11a$20 [_] Masde $21  []

20.

,Cuales son los medios digitales que consume con mayor frecuencia? (Seleccione las
opciones que correspondan)

[] Redes sociales (Facebook, Instagram, TikTok, WhatsAp, etc.)
[] Plataformas de video (YouTube, Netflix, etc.)
[] Sitios web de noticias

] Blogs o foros
] Podcasts




21. ;Cuales son las actividades que realiza en su tiempo libre? (Seleccione las que
apliquen)?

[ Ejercicio fisico (Gimnasio, Deportes)
1 Leer o estudiar

[ Viajar

[_] salir con amigos o Familia

] Navegar en Redes sociales

[ Ver Series o peliculas

|:| Otros:

22. ;Cual fue el medio digital a través del cual realizé su ultima compra de un producto o
servicio? (Seleccione uno)?

[] Sitio web de la tienda

[ Aplicacion movil

[_] Redes sociales (Facebook, Instagram, TikTok)

[_] Marketplace (Amazon, eBay, etc.)

[_] Plataforma de pago o servicio de mensajeria (WhatsApp)

|:| Otro:

23. ;Cual es 1a ventaja o el beneficio de estar suscrito a un servicio de asistencia vial con una
asegurado?

Respuesta abierta.............

24. ;Cuales son los descontentos o inconvenientes que encuentras con el servicio de
asistencia vial de una asegurada?

Respuesta abierta.............

25. Si existiera una pagina web donde pudieras acceder a distintos servicios de asistencia
vial las 24 horas, pagando unicamente por los servicios que utilices, ;Estarias dispuesto a

usarla?

[Jsi
[ INo
|:| Tal Vez




Anexo 6: Presentacion de resultados.

¢Conduces un vehiculo?
119 respuestas

Selecciona el rango de edad en que te encuentres.
99 respuestas

s ® 20 a 25 afios
NG ® 26 a 32 afios
@ 33 a40afios
® 41 0 mas afios
56,6%
;Cudl es tu género? ¢Cuél es tu ocupacion?
99 respuestas 99 respuestas
@ Femenino @ Estudiante
@ Masculino @ Profesional

® Ama de casa
@ Trabajador Independiente

40,4%

i Cual es su rango de ingresos mensuales?

99 respuestas

@ Menor a $300

@ Entre $300 y $600
® Entre $600 y $1,000
@ Mas de §1,001

¢Qué tipo de vehiculo conduces?
99 respuestas

@ Automdvil
@ Motocicleta




¢Conoce los servicios de asistencia vial que actualmente existen en El Salvador?
99 respuestas

®si
® No

¢Ha tenido que utilizar algdn servicio de asistencia vial en los dltimos 12 meses?
99 respuestas

®si
® No

¢Cual de los siguientes servicios de asistencia vial ha utilizado anteriormente?
35 respuestas

1. Vehiculos con desperfecto m...

2. Accidentes de transito. 13 (371 %)

3. Blogueo de llaves. 7 (20 %)

4. Inmovilizacion del vehiculo. 2 (5,7 %)
5. Neumaticos pinchados. 13 (37,1 %)
6. Baterla descargada o en mal... 12 (34,3 %)
7. Suministro de gasolina. 4 (114 %)

0 5 10 15

¢ Con que frecuencia utiliza estos servicios?
35 respuestas

@ 1a3vecesal mes
® 4 a8 veces al mes
@ 10 0 mas veces al mes

iComo lograste resolver el problema de asistencia vial?

35 respuestas

@ Asistencia Familiar o conacidos
@ Presencia Policial
© Tengo un seguro

;Cuanto es el tiempo de espera promedio al pedir asistencia vial?
35 respuestas

@ De 5a 15 minutos
@ De 16 a 30 minutos
© Mas de 30 minutos




¢Cual fue su experiencia con el tiempo de respuesta del servicio?
35 respuestas

@ Rapido
@ Moderado
@ Lento

;Conoces alguna empresa o sitio en linea que ofrezca servicio de asistencia vial?

99 respuestas

®si
® No

49,5%

¢Consideras conveniente pagar un servicio de suscripcion para asistencia vial, como el que ofrecen

las aseguradoras?
99 respuestas

®si
@ No

¢Qué tan util le parece un servicio de asistencia vial disponible a través de una pagina web, con
acceso las 24 horas?

99 respuestas

@ Muy il
@ Uil

@ Poco il
@ Nada atil

¢ Consideraria utilizar un servicio de asistencia vial que solo cobra por el servicio prestado?
99 respuestas

®si
®No

£Qué caracteristicas considera esenciales en un servicio de asistencia vial en linea? (Marcar las
que apliquen)

99 respuestas

Respuesta Rapida 90 (90,9 %)

Facilidad de uso 59 (59,6 %)

69 (69,7 %)

Precios establecidos

Variedad de servicios




:Cudl de los siguientes métodos de pago preferiria para este tipo de servicio?
99 respuestas

Tarjeta de crédito o debito

Pago en linea

Efectivo

Criptomonedas

0 20 40 60 80

Con qué nivel de confianza realizaria un pago a través de una pagina web para solicitar asistencia
vial?
99 respuestas

@ Muy confiado
@ Confiado

® Poco confiado
@ No confiaria

¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por un servicio de asistencia vial para solucionar emergencias

comunes como neumaticos pinchados, bloqueo de llaves o bateria descargada?
99 respuestas

@ Menos de $5
@ Entre $6a$10
® Entre $112$20
@ Mas de $21

il

¢Cudles son las actividades que realiza en su tiempo libre? (Seleccione las que apliquen)
99 respuestas

Ejercicio fisico (Gimnasio, Dep...
Leer o estudiar
Viajar’
Salir con amigos o familia
Navegar en redes sociales
Ver series o peliculas.
Jugar Golffi—1 (1 %)
Jugar play y trabajarfl—1 (1 %)
Programarll—1 (1 %)
Jugar lolcito[}—1 (1 %)
0 20 40 60 80

¢Cuales son los medios digitales que consume con mayor frecuencia? (Seleccione las opciones

que currespundan)
99 respuestas

Redes soclales (Facebook,
Instagram, TikTok, WhatsAp, etc.)

Plataformas de video (YouTube,
Netflix, etc.)

Sitios web de noticias

¢ Cuadl fue el medio digital a través del cual realizé su dltima compra de un producto o servicio?

(Seleccione uno)
99 respuestas

Sitio web de la tienda

Aplicacion mévil
Redes sociales (Facebook,
Instagram, TikTok)|

Marketplace (Amazon, eBay,

elc.) 32 (32,3 %)

Plataforma de pago o servicio de

mensajeria (WhatsApp)




:Cual es la ventaja o el beneficio de estar suscrito a un servicio de asistencia vial con una
aseguradora?

99 respuestas

LUt as
Puedo tener asistencia inmediata en linea con mi aseguradora

Nose

Dan una gama de servicios de asistencia principalmente asistencia en carretera

Tener la seguridad que en caso de emergencia no tendria que pagar altos precios por una grda
Pues yo Mo le veo gran ayuda

Que se diluye el cobro dentro de la mensualidad o pagos del seguro.

No tengo, no sé el beneficio

Siempre hay respuesta oportuna

Asistencia en momento de emeraencia

;Cuéles son los descontentos o inconvenientes que encuentras con el servicio de asistencia vial de
una aseguradora?

99 respuestas

Por el momento no he tenido ninguno

El nivel de respuesta

Altos costos, poco eficiencia

Restricciones para el uso, penalidades por cancelacion

Muchas veces los términos y condiciones no son bien explicados y a la vez son demasiado rigurosos por
eso a veces no cubren algunos incidentes de la manera que unc espera, en algunas ocasiones también
puede ser muy tardado el proceso desde que ocurre el incidente

Hasta ahora no he tenido ningjno
El tiempo de espera

Que no den una respuesta rapida

Nananda al tinn al Ana ca actd clierritn nara an al fracn da mi familia Airia nna ae Ana enla ca nnada near

Si existiera una pagina web donde pudieras acceder a distintos servicios de
asistencia vial las 24 horas, pagando Unicamenie por los servicios que
utilices, jestarias dispuesto a usarla?

99 respuestas

@S
@ No
® Talvez




Anexo 7: Canales de distribucion.

CANALES DE MARKETING DIGITAL

A PUBLICIDAD . PODCAST
DE PAGA
Google Ads

EVENTOS

MAILING @

n m REDES
SOCIALES
S

SITIO WEB

Anexo 8: Fanpage Karma.

@ fanpage karma  Analyics Engage  Publish  Discovery Precios Ayuda v  Més v

ASSIST ME SSV v Comprativa de mercadc tenic istonal tiquetac +

Bienvenido a tu cuadro de

mando.
Anade tu primer perfil aqui.

Al (B




Anexo 9: Promocionales y manual de marca.

Insignias Anuncio Digital Video corto

Viaja
seguro

viaja con
ASSIST ME SSV

GNECESITAS/
MECANICO?.

Primera asistencia
iGRATIS!

Entraahora>

Www.ASSISTME.com (®) uawavos +50311111111 )

WWW_ASSISTME.com




LOGO
SECUNDARIO

TIPOGRAFIAS ’
a #Te4ab9

#0cc0df #414141




Anexo 10: Linea de tiempo.

ESTAEBLECIMIENTO DE ESTRATEGIA DE

ETAPA #3 PRECIOS.
DECISION = MAILING.
« CREACION DE CONTENIDO SOBRE
LOGROS, TESTIMONIOS ¥
RECONOCIMIENTOS

ETAPA #1
AWARENESS

CREACION DE CAMPARA,
PUBLICITARIA:
= POST
+« VIDEOS
+ PANMTALLAS DIGITALES
+ CGOOGLE ADS

ETAPA #4
EXPERIENCIA

FIDELIZACION DE CLIENTES
+ PROGRAMAS DE
FADELIZACION
« DOSTVENTA
PORTAL DEL CLIENTE

ETAPA #2 CREAR PODCAST INFORMATIVOS

WEBINARS CON UN EXPONENTE
SOBRE EL TEMA DE ASISTENCIAL V1AL
« EMAIL MARKETING
« GUIAS DESCARGABLES

CONSIDERACION




Anexo 11: Comprobante de propiedad intelectual.

Se realiz6 el comprobante de propiedad intelectual para el nombre ASSIST ME
SSV, cuyo resultado confirmé su disponibilidad para su uso.

ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CLASE SOLICITADA
NUMERO DE PRESENTACION:

DISTINTIVO:

Clase:

Presentacion

20100143828
Distintivo

20130182881
Distintivo

H02 20334565

Distintivo

20170250522
Distintivo

20170253450
Distintivo

2013018161
Distintivo

201902094263
Distantive

20170259176
Distantiv

20170258175
Distintivo

H02A03TIE2I

Distintivo

20 Z03AEETY
Distintivo

98

Fecha Sol.

oai1/2010
2010N05218

223
FIOENEIFFE]

15022022
2022202570

oamzams?
264776

22/06/2017
27161553

IN02013
2013131166

17102019
2019181844

26102017
201 7164566

260102017
2017164565

15/01/2024

2024221651

lahoranz:
20222009353

DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

20240272796

ASSIST ME S5V
Ukimao No.ins.  Libroins.  Fecha ins.
Estado
S5Tad 00180 00013 3112011
SBA
S5Tad o012z 0o0? 25/072014
MACY S
5Taz
EL NACIONALSY
STaz
SEED SV
STO0O 001B1 00023 160312018
MIENVIO SV
STa4 000BZ 00017 11/062014
GAME SHOP SV
5Tad 00182 00027 2IN032020
MEDICO 5V
STHIF
SGE
S5Tad 00235 00023 02/05/2018
SGHE
5Taz
DALE.SW
STa4 00264 D003 2300212023
WE ASSIST

CLASE:

Macionalidad

ANTECEDENTES FOMETICOS DE UN SIGNO DISTINTIVO

PETICIONARIO

FECHA:
HORA:

584 Telecommunications, Inc.

Macy's IP Holdings, LLC

OYARBIDE SAMAYOAR, ER
ARMANDO

MESTD

ESMODU, SOCIEDAD ANOMNIMA DE
CAPITAL VARIABLE - ESMODL, S.A. DE
C.\

ROMERD MORALES, TANIA PATRICIA

INVERSIONES ELECTROMICAS,
SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL
WARIABLE - INVERTRONIC, 5.A. DE C.V.

PORTILLO FLORES, ANA LUCIA

5GB FONDOS DE INVERSION, SOCIEDAD

27/08/2024
18:09:31
Tipo %P
Mot 33
T M
Mot 0
TO1 &6

ANONIMA, GESTORA DE FONDOS DE
INVERSION - SGB FONDOS DE
INVERSION, 5.A., GESTORA DE FONDOS

DE INVERSION

SERVICIOS GENERALES BURSATILES,

SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL
VARIABLE, CASA DE CORREDORES DE
BOLSA - SERVICIOS GENERALES

BURSATILES, 5.4 DE C\. CASA DE

CORREDORES DE BOLSA

TENLOT EL SALVADOR, SOCIEDAD

AMONIMA DE CAPITAL VARIABLE -

TENLOT EL SALVADOR, 5.A DE CV.

MERCADED Y FINANEAS, SOCIEDAD

ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE -

MERFIN, 5.A. DE C.V.

MO &4
M1 63
MO &3
M1 &3
M1 &3
Mot &2
Mo &1
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