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INTRODUCCION 

Uno de los problemas más graves que frenan el desarrollo 

del Seguro de Vida en México, lo constituye el que los - --

encargados de hacer llegar el producto al mercado consu-

midor, muchas veces no están lo suficientemente capaci -

tados. De igual forma, el personal interno de las compa-

ñías no puede brindar un buen o mejor ·servicio por no co!! 

tar con la suficiente capacitación o por no disponer de ele-

mentas para efectuar dicha capacitación. 

Lo anterior se ha reflejado no solamente en volúmenes de -

ventas que no pueden considerarse altos, sino en bajos índi 
J-·- -

ces de canse rvación de las pólizas ya en vigor, brindando-

un servicio inadecuado, que repercute en operaciones der_! 

vadas de la forma de vender, en las cuales, entre otras, -

prevalecen las siguientes situaciones: 

1) La venta sin satisfacción de necesidades; en la cual-

se vislumbran pocas posibilidades de conservación, -

puesto que es originada sin tener un objetivo fijo que 

satisfacer a través de los beneficios que el Seguro -

proporciona. 



2. 

2) Los ''maromeos" de pólizas, es decir, cuando un - -

agente cancela una póliza ya en vigor con el objeto -

de vender una nueva y obtener comisiones de primer -

año, con grandes perjuicios para el Asegurado, para

la Compañía y a la larga para el propio Agente. 

3) Falta de Servicio a los Asegurados, es decn-, que no

existe suficiente dedicación por parte del agente de -

atender a sus asegurados, descuidando el factor "ser

vicio", el cual es importantísimo para formar una car 

tera sana y perdurable. 

En el cuadro A que se presenta en la siguiente hoja, se pue -

de apreciar claramente el volumen de ventas obtenido en los -

últimos años, así como los porcentajes de conservación logr~ 

dos, los cuales distan mucho de ser satisfactorios teniendo -

en cuenta el vasto mercado potencial y la necesidad de hacer

llegar el Seguro al mayor número de mexicanos. 

Por lo que respecta a las ventas que en México se han efectuado 

en los últimos años, los anuarios de la "COMISION NACIONAL· 

BANCARIA Y DE SEGUROS", nos permiten apreciar las siguie.!!_ 

tes cifras:· 



CUADRO A. 

PRIMAS COBRADAS EN SEGURO DE VIDA INDIVIDUAL 

Primas Totales % ele 
Año Primas Iniciales Primas Renovadas Reno va bles n l sig. aiio de Renovación 

1961 $ 102,261,648 $ :329, 080, 550 $ 4:H, :~-42, 198 82.45 
1962 100, 478, 063 355,645,435 456, l 23, 498 79. 78 
196:3 108 • 7:3.1, 097 :\63,902,114 472, 635, 211 87. 62 
1964 128,524,759 414.124, 526 542. 649' 285 84. 99 
1965 n6, 249, I 82 461, 198, 744 597,447,926 83.88 
1966 149, 944, 970 501, 162, 270 65I, I 07, 240 84.16 
1967 17:3,728.701 547,948,778 721, 677, 477 82.89 
1968 197 1 553, .566 598,187,714 795, 7 41. 280 80.50 
1969 222,654,620 640, 592, 921 86:j, 247' 541 80. 74 
1970 257,4I6,038 696,980,940 954, 396, 978 + 80.26 

l , 5 77 1 54 '4,1')42 4~823,992" 6, 486, 368, 634 
=::::;:::::::= ===::.::::: == ========;;=:::.=:::- ::e"::::!!"'~=!!'=='!": 

1971 + 765, 998, 557 

(+) Estimado 
Millares de Pesos 

Fuente: Anuarios Estadisticos "COMISION NACIONAL BANCARIA Y DE SEGUROS" 



Al 30 de dici ernbre de 1960: 

245, 687 Pólizas en vigor de Seguro de Vida Individual 

12, 620, 113 Millares de Pesos de Suma Asegurada 

Al 30 de diciembre de 1970: 

378, 536 Pólizas en vigor de Seguro de Vida Individual 

44,135,339 Millares de Pesos de Suma Asegurada. 

De estas cifras se deduce directamente que las pólizas en -

vigor de 1960 a 1970 aumentaron solamente en 132, 849, es 

decir, un 543 de incremento con respecto a las 245,687 -

iniciales. 

4. 

De las pólizas en vigor a I 970 (37 8, 536), se podría pensar

idealmente que cada una se hubiese colocado a un asegurado 

diferente, pero aún así, resulta sorprendente comparar esas 

cifras contra el número de personas consideradas como - -

"económicamente activas" dentro del amplio mercado poten

cial mexicano, ya que esto implica tener asegurados salame!!_ 

te a 378, 536 personas, aün cuando sabemos que en realidad -

algunos asegurados tienen dos o tres pólizas o quizá más, y

por consiguiente el número de personas aseguradas es real -

mente menor a esos 378, 536. 



Por consigu.ientc se puede apreciar que los volúmenes -

de ventas han sido en renlidad poco satisfactorios. 

Si nos fijamos en los porcentajes de conservación, se w 

puede observar que n excepciün de los años do 1962 y -

J 96 3, en los cu a les ha y una marcada desviación en las-

cifras (décrcmenro y brusco incremento), en los demás 

a1°1os, existe L'na tendencia a disminuir esos índices, 

Por otra pa ne 1~1 suma de las primas iniciales cobradas 

durnnte el período Lle 1961-1%9 asciende a .$1,320, 129 

millones, mientras que !ns primas que se renovaron en 

1970 sólo ascienden n la cantidad de $696, 981 millones, 

lo cual pcrmirc apreciar que se dejaron de renovar - -

5623, l 48 milloiK's, mús aün si se considera que no se -

tomaron en CllL'llta !ns primas de renovación que apare-

ccn orig;inalrncn\l', Vale la pena aclarar que se inclu -

ycron las Cll1LTL1cioncs naturales, como son: los casos 

de invalidez, VL'lKirnicntos, siniestros, etc,, que para-

hacer mús (•;-;<11.:to (•l cü lculo, se deben eliminar. 

l11w vez que hemos podido a preciar, en forma general,-

l<i sit11;1L'i<m quv con r·L·spccro n volumen de ventas e in'!_! 

s. 

l 

l 
l ¡ 
¡ 
r 
l 

1 



ces de conservación tiene el mercado mexicano, es de - -

interés el tener una idea de los n.~sulrndos que se pueden 

obtener en las VL'ntas mediante la ca¡x1cirnció11, para lo

cual basta analizar las cifras reportadas por una de las 

principales Compafífas Americanas de Seguros ele Vida

(Ver cuadro B). 

El cuadro B permite observar la prcxlucción mensual 0)2 

tenida por los agentes en base al sistema tradicional -

que se utilizaba hasta abril de 1968, en la LJNCOLN -

NA'TIONAL INSURANCE COMP1\J\JY, antes de que pert~ 

necieran a la escuela de entrenamiento y después de hE_ 

cerlo. 

Se puede apreciar de que aún cuando el siswma tradici~ 

nal no comprendía temas de carácter técnico formal -

~· al participar en la capacitación de su escuela de 

entrenamiento, los agentes lograron un incremento en -

volumen de primas colocadas, que fluctua <:ntrc un 9. 8 

y un 22. 2. 

Posteriormente en junio de 1968, la LINCOLN 11H1Jificú

su sistema de entrenamiento de ventas, extendiendo alg~ 

nos principios elementales c..lc tal forma que existiera --

6, 



l~lll'. 1966 
1\br. 1966 
Ju l. !lJ66 
()et, 1%6 
l::lll', 1%7 
1\br. 1%7 
Ju l. 1967 
Oct. 1967 
L:nc. 1%8 
,\br. 1968 

Ju!. 1968 
ÜCl. 1968 
Fcb. 1969 
/\br. 1969 
Jul. 1969 
Oct. 1969 
Ene. 1970 

l'rnrncdio f\knsunl de· Producción dt• los 1\g;l·ntcs asistentes G 
la l~scucla dL· l~ntrem1111ie1ito 

Número de 1\1.!:L'lllL'S 
----·---',-rllu ¡-

Ln Clase 1\L'L1n1. 

l'ro1n. i'vknsm l de l'l'i 111. en Dolares 
-1\ntcs L¡c;-----¡F..:;pués de 

l::scUL'lél I·:scucln. 

1\ntL'H dl'I Curso que induyc C:1pacitnd611 Técnicn 

27 ·n 
~1 $ í84 958 

27 S4 729 826 
2-1 78 725 8S9 
2:l !()! 71 l 837 
:lo rn 754 8:):3 
20 !SI 754 828 
:l:\ 184 746 821 
2-1 208 740 84·1 
n 230 734 842 
2 1 2."il 757 870 

% Je 
I ne remento 

22.2 
1:3.3 
18. 5 
17. 7 
10, 5 
9.8 

1 o. 1 
14. 1 
14. 7 
14.9 

Media o Prorn:-i4. 58 

Después del Curso que incluye Capncirnción Técnicn 

17 l 7 804 l, l53 43.4 
28 45 790 l, 146 45. l 
25 70 839 l, 208 44.0 
27 97 8 1:3 1,212 49. 1 
19 116 805 l, 19:~ 48. 2 
26 14'2 817 l, 178 44. 2 
25 167 8 l l !, 218 50. 2 

Media o Prom. 46. 31 
~ 

FUENTE: REINSUR/\NCE RbPORTER OF THE LINCOLN NATIONAL LlFE INSURANCE COMPANY # 61 



una capacitación técnica de una manera fornrnl y más -

amplia (sin pretender, desde 1 uego, que e 1 agente fuer:-i 

un actuario o especialista en tcrn;1s técnicos) y las ven

tajas se pudieron apreciar claramente, puesto que los 

porcentajes de incremento en primas mensuales coloc'.: 

dEts obtuvieron un importante aumento, que varía desde 

un 44, 03 a un 50. 2%. 

Por consiguiente, ele] porcentaje mtis a llo conseguido con 

el sistema tradicional anterior que era del 22. 2 al por -

centaje del SO. 2 pnxlucto de la inclusión de la capacitn

ción técnica hay, una diferencia del 28. 0%, lo cunl sig

nifica que durante Jos años anteriores ohtt.·icron PERI~ 

DAS (hablando subjetivamente) por casi In tercera partu 

de las primas colocadas, ya que se vendieron una tcrc~ 

ra parte de negocios menos. 

Si suponemos que durante un ejercicio anual se coloca -

ron $10, 000, 000. 00 de primas iniciales, pcx.lemos pen -

sar que se dejaron de percibir $2, 800, 000. 00 por falta

de capacitación de los agentes, dinero que cualquier 

compañia estaría descosa de no perder (o de ganarlo), -

Más aím, si efecwamos este mismo cálculo en base a -

8. 



Las medías oblcniclas sobre los porcenuijcs finales de -

incremento, podemos apreciar que hay una difer.::ncia -

ele 31.633 entre el 14. SB (rnedi;i del 3 ele incremento -

antes de form;i!izar ls capacitación técnica) y 46 .. 31 - -

(rn~dia del 3 de incremento después ele fornrnlizarla), -

lo cual pr.;;supone, bas~indonos en el mismo ejemplo, -

que en prom~dio, las primas dejadas ele percibir hubi~ 

rnn sido $3, 163, 000. OO. 

Por otra parte, los resultados de las Compañi'as Ameri

canas también demuestran lo que puede lograrse en con

servación, puesto que conservando, al fin y al cabo, es

como las cornpm1ías pueden nmortizar sus gastos de ad

ministración y adquisición y obtener utilidnd. 

Por consiguiente, el presente trabajo tiene como primer -

propósito plantear, en una forma accccible, que la impla_!! 

trtclón de un programa de capacitación técnica en una co~ 

pniiía de Seguros, puede ayudarle '1 incrementar su vol u -

men de Ventas y sus indices de conservación, basado en

ln superación del problema que representa la falta de ca

p::ic itación. 

Una vez dado a conocer el problema que pretende plantear 

·" 

9. 



la presente Tfa: 's y con objeto de apreciar de qué forma, 

ya expresamente hablando se propone una solución, se ha 

desarrollado la siguiente secuencia: 

En la primera y segunda partes de Ja Tésis se hace alu -

sión a los elementos que se han considerado mús sobres.'.:: 

lientes para la elaboración de un programa de este tipo-· 

los enfoques que pueden tomarse en cuenta y algunos de

los aspectos que revisten mayor interés en su elabora -

ción. 

En la tercera parte se mencionan los elementos que se -

cree deben intervenir en el diseño del programa, y se -

propone una serie de temas bf1sicos que se han consider~ 

do los más adecuados para intervenir en la capacitación, 

así como los diferentes medios que pueden utilizarse -

para ese efecto. 

Posteriormente se proponen algunos elementos Lle control 

para el programa, así como formas "tipo", las cuales -

pueden ser modificadas de acuerdo a los intereses de -

cada empresa y a las necesidades propias de las p0rso -

nas que se encarguen de su administración, pero bajo 

los mismos principios. 

10. 



En la ítltlma parte corno es ya tradicional, se han esbo

zado los principales puntos de convergencia en cuanto -

a criterios que se mencionan en toda la Tésis, con obje

to <le llegar a conclusiones que puedan resultar útiles, 

Por otra parte, anteriormente, se hizo mención a un -

primer próposito de la Tésis. El segi1mlo propósito, -

tan importante o tal vez más aún que el primero, es el

de INTERESAR al actuario en el estudio de los proble -

mas que afectan más directamente a la industria del Se-

El Actuario es el único" PHOFESIONISTA", especializa

do en Seguros, y el mejor preparado dentro de las empr~ 

sas del ramo, por lo tanto, no debe limitarse exclusiva

mente a asuntos de carácter matemático, como quizás, -

hasta ahora, mucho se ha hecho, 

El Actuario debe estar unido al todo de la empresa: a la

distribución del Seguro, a las ventas, al mercado poten

cial, a la publicidad, a la promoción y a sus demás par -

tes, Sus conocimientos matemáticos deberán servirle -

para observar síntomas y después diagnosticar. Debe -

11. 



formular los problem~s y diseñar el modelo que se -

adecúe cuantitativamente a su resolución. 

El, mejor que nadie, estú en condiciones de criticar, -

~ y solucionar, todos aquellos factores que se - -

interpongan en la creciente evolución del seguro, que -

debe existir en México. 

12. 



II. - ASPECTOS O INGREDIENTES IMPORTANTES 

EN SU ELABORACION 

1). - NE CE SIDA DES DE LA EMPRESA CON RESPECTO A LA 

CAPACITACION. 

Aún cuando la empresa se haya percatado de los beneficios 

aue puede obtener mediante la estructuración de un progra

ma. de esw naturaleza, de ninguna manera se deberá iniciar 

sin antes efectuar un análisis exhaustivo ele cuáles son sus -

necesidades. 

13. 

Tal y como se mencionó en el prólogo, la aplicación de un -

programa de esta fndole puede estar enfocada a asegurar m~ 

jor y brindar un mejor servicio, lo cual dará como conse--

cuencias: 

* Incremento en el volumen de Ventas 

~·Incremento en el porcentaje de Conservación 

Realmente, cuando se habla de capacitación a los agentes, y -

aplicando el término a cornpañfas de Seguros, parece obvio -

pensar que al recibir una instrucción sobre técnicas de venta, 

el agente podrá colocar sus productos, pero esto es sumame!l 

te difícil debido a la naturaleza de ellos,por lo tanto no es su

ficiente el saber vender, sino que se debe conoce1· la base de -



lo que se vende asi como los principios técnicos que 

el Seguro involucra. 

En panicular me parece sumamente difícil el crear una 

verdadera conciencia de lo que el Seguro como producto 

representa. asi como de los beneficios que provee y la -

tranquilidad que proporciona Aparentemente se ve muy 

claro el panornma 1)enéfico que el Seguro ofrece, pero -

por su "SUBJETIVA lNTANGlLIDAD" es dificil apreciar

lo. Si esto sucede para la persona coman que nunca ha 

poseído un Seguro, más dificil es entrenar y hacer que -

una persona pueda "VENDER LA IDEA", 

De acuerdo a lo anterior, el agente se limita. en muchos 

casos, a tratar de vender sin importarle mas que eso, -

es decir, aún cuando no tenga una verdadera conciencia 

del seguro. 

Por consiguiente. tal y como se mencionó al principio de 

este trabajo, la capacitación técnica implantada de una -

manera formal dentro de la ernpresa, permitirá coadyu

var los incrementos tanto en ventas como en negocios 

conservados 

2) • STTUACION EN EL MERCADO CON RESPECTO A LA -

COMPETENCIA, 

14. 



Otro aspecto que debe considerarse de su;na importan

cia, para desarrollar y diseñar un programa ele capac!_ 

tación, es el que se refiere a la situación que la Comp~ 

ñía guarda con relación al mercado, en general. 

Corno ejemplo se puede citar el caso de compañías que 

tienen un cuerpo de ventas con In mitad de agentes, - -

aproximadamente, que algunas otras compañías más - -

grandes. En condiciones ideales, la proporción de pri-

mas colocadas y negocios conservados debería de ser 1 

a 2. Sin cmbn rp:o la compañía con menor número de age.1:!. 

tes tiene una proporción mayor al 50% con relación a las 

más numerosas. 

Lo anterior demuestra claramente, a manera de ejemplo, 

que la fuerza de ventas de la compañía mtis pequeña, po

see un coeficiente mayor de PROFESIONALISMO y que -

sus conocimientos en el campo de Seguros le permite en

focar la venta a través de la SATISFACCION DE NECESI

DADES ASEGURABLES, lo cual redunda sin lugar a dudas, 

en porcentajes muy superiores al 80. 26 estimado para el 

mercado en 1970 en el cuadro de primas que aparece en -

la introducción. 

:3). - CAPACITACION INTERNA 

15. 



Tal y corno se mencionó en la primera parte los agentes 

intervienen en los porcentajes de ventos y conservación, 

pero no sólo ellos, sino que también hay personas en la -

compañfa que están relacionadas en lo que a CONSERVA

CION se refiere y son las encargadas de dar servicio a -

los Asegurados y Agentes. 

En algunas compañías les llaman el "AREA DE RELACIO

NES CON LOS ASEGURAffJS", incluyendo con ello a todas 

las oficinas de servicio que presten estas funciones en co_!! 

junto a la Matriz. 

No se puede desconectar al personal interno de la capacita -

ción técnica, puesto que no se les puede exigir a los agentes 

que estén capacitados técnicamente, si las personas que les 

atienden no lo están. 

Por consiguiente, se debe efectuar una revisión minuciosa de 

las actividades que supuestamente debe ralizar cada una dc

esas personas y de su desenvolvimiento real y efectivo, con 

objeto de que si es necesario sean objeto de la capacitación -

técnica, también. 

4). - MOTI V ACION 

16. 



Aún cuando la capncitaci ón de los ngemes y persona 1 in

terno de la compaí'íía conectado con ellos es, hasta cier

to punto, una obligación para la empresa, ésta no sólo -

debe formular un sistema de capacitación parn que haya 

un buen servicio, sino que debe proporcionar contínua

mente, elementos suficientes y necesarios para la su

peración propia de cada uno de ellos. 

Los elementos que se proporcionen para lograr esta su

peración, deben ser apoyados por una buena motivación, 

pués de otro mcxlo quizás se desperdiciarían los esfuer

zos que se conjunten, 

Por lo tanto se deberá pensar en la estructuración de un 

sistema de incentivos, que permita llevar a cabo la capa

citación técnica, y que le forme una idea agradable de su 

aceptación al participante. 

Lo anterior puede lograrse mediante fo inserción de ar~ 

culos alusivos a las personas que van terminando su ca

pacitación,en boletines especiales de la compañía, así -

como otorgando: 

* Bonos al término de la capacitación 

* Premios especiales 

17. 



* Medallas a la mejores cnlificaciones 

* Distinciones, Etc. 

y por último un diploma o c~rtificado que los acred1te

como especialistas en el rnmo con las más altas clisti_!! 

ciuncs, firmado por el Presidente o Di.rector General -

de la Compañía, el cual les será entregado en una cer~ 

monia especial entre sus compafieros de zona o agencia 

para crear un sentimiento de Superación entre los que -

áun no se hayan capacitado, ya que es sumamente difícil 

impone.··, tal como se dijo antes, con carácter de obligi!. 

toriedad, el curso o cursos que comprendan el per.ícx:lo 

de capacitación técnica. 

Es importante sclialar que la misma situación deberá CO.!). 

siderarsc para el personal interno de la empresa, haciendo 

la distinción de un Diploma o Certificado diferente, con -

objeto de no crear fricciones entre la tuerza prcx:luctora ~ 

(agentes) con respecto a los empleados de la Compañía -

t\segurauora. 

5). - ELEMENTOS DE APRECIACION Y MEDICION DE RESUL

TAIX)S. 

Los elementos que a continuación se detallan, permitirán, 

percatarse de la situación que la empresa guarda en rela

ción a los principales puntos que se verían mcx:lificados de 

acuerdo a la efectividad del programa, y del mismo merlo, 

18. 



permitirán evaluar los resultados que se vayan obte_ 

niendo: 

a) El porcentaje de incremento para el total de la ca!:_ 

tcra de Seguro de Vida y la Participación en el mere~ 

do. 

b) Porcentaje de Incremento en la cartera de Seguro -

de Vida Individual y la Participación en el mercado. 

e) Número de Pólizas en vigor. 

d) Primas de primer año colocndas. 

e) Incremento en primns de Renovación. 

f) Tasas de Conservación en el mercado y de la Comp~ 

ñía. 

g) Participación en el mercado de Seguro Colectivo e in

crementos obtenidos. 

h) Porcentaje de agentes con pnx.Jucción menor a cierta -

cantidad, que se considere como mínima. 

i) Tasa de rotación de agentes. 

j) Métcx.los actuales de Selección y Reclutamiento. 

k) Número de Pólizas colocadas anualmente. 

1) Monto de la Suma Asegurada promedio anual de la Com

pañía. 

19. 



Ill.- DISEÑO DEL PROGRAMA 

l. - RECURSOS NECESARIOS 

Para diseñar nuestro programa se debe pensar en los r~ 

cursos necesarios para la integración del mismo: 

* El Material Humano, y 

* Los Medios de Capacitación 

La elaboración y diseño de un esfuerzo de capacitación estru~ 

turado como un programa permanente, requiere de la interveE. 

ción de las personas que más en contacto están, dentro de la -

empresa, con las operaciones técnicas y de servicio que se -

lleven a cabo. 

Por consiguiente ellas serán las más viables para conjuntar y

transmitir, de alguna forma, los conocimientos requeridos que 

la capacitación lleva implfcita. 

El diseño del programa debe efectuarse considerando las nece

sidades de la compañía, lo cual se podrá llevar a cabo después 

de un análisis minucioso de los aspectos básicos que se tratan

en la segunda parte de esta Tésis, ya que son los elementos -

que al fin y al cabo, nos permitirá.n apreciar la situación de la-
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empresa, antes y después de implantar el programa, con -

respecto al volumen de ventas y porcentajes de conservación. 

Para ello, se deberá coordinar la participación de dos áreas 

dentro ele la compañfa. 

"' El Aren Técnica; y 

* El Area de Ventas 

La primera área, es la que está en posibilidades de elaborar 

el programa y los temas ele capacitación ya que es la que -

cuenta con los elementos y conocimientos requeridos para -

ello. La segunda deberá encargarse ele hacer llegar a la fue;: 

za productora ele este programa, comunicándoselo como un -

elemento importantfsimo que la empresa pone a su disposi -

ción, para elevar sus conocimientos con las ventajas que ello 

representa. 

Una vez conjuntado el material humano, se presenta el probl~ 

ma de cómo se capacitará y a través de qué o quién. 

La forma ideal de hacerlo, seria a través de un CENTRO ES

PECIAL DE CAPACITACION en el que se conjuntarían las con

diciones de "habitar" y "pedagogfa" más convenientes. 

La transmisión de conocimientos podría efectuarse en base a: 

21. 



* Sistemas Audiovisuales 

* Entrenadores Especializados 

* Manuales de Instrucción 

* Mesas Redondas 

22. 

* Conferencias de los ejecutivos técnicos de la empresa 

* Combinando los ant6riores. 

Todo el entrenamiento versarfa sobre un fndice de temas funda - -

mentales, los cuales se presentarfan en uno o varios manuales -

de Instrucción especialmente preparado para su estudio y consul-

ta. 

Se pueden preparar tantos cursos como ramos de seguro tenga la 

empresa, es decir: 

Curso l Vida 

Curso u Accidentes y Enfermedades 

Curso lll Automóviles 

Curso IV Incendio 

Curso V - ·- - - - - - -

De esa forma se concentra la información concerniente a cada uno 

de ellos en forma especializada, ya que serfa difícil preparar un -

curso con aspectos generales a todos los ramos. AdrJ1mh; se sim--



....... 

plifica su estudio enormemente. 

El material audiovisual estarfa relacionado intrinsecamente 

con el manual ele Instrucción, a pareciendo en éste último fi-

guras que el material audiovisual incluyera, con objetv de -

permitir una fijación en la mente del entrenado, el cual al -

consultarlo, asociarfa las figuras con las imágenes audiovi-

suales. 

Por supuesto que la elaboración de un programa de esta na -

turaleza representa para la empresa, una inversión bastan-

te fuerte, ya que tendrfa que pensar en la: 

* Adquisición de Material Audiovisual 

* Contratación de Instructores Especializados 

* Elaboración de los Manuales de Instrucción 

*Creación de un Centro Especial para Concentra-

ciones. 

* Utilización de sus Auditorios o Instalaciones de-

biela mente reacondicionada s. 

Por consiguiente, deberán combinarse algunos de los puntos-

anteriores de acuerdo a la inversión que se pretenda realizar 

y a los deseos de contar con una fuerza productora y un pers~ 

23. 

l 
¡ 
l. 

1 

1 
¡ 
¡ 

L 
[ 



nal interno "REALMENTE APTOS Y PROFESIONALES". 

Una vez elegidos los elementos que se deseen utilizar, se PU.!::, 

de proceder a la elaboración del manual, con los temas bási-

cos y en caso de llevar a cabo la instrucción a base de medios 

audiovisuales, se relacionarán amlx.JS: manual y audiovisual, si 

no es asf, el primero se pueJe elaborar con o sin figuras rel~ 

' 'cionadas con el contenido, recordando que la fijación de ideas 

es superior si se incluyen ilustraciones. 

2. - INDICE DE ASPECTOS BASICOS A TRATAR (TEMATICA) 

En el primer capítulo se hizo referencia al volumen de ventas 

y a la conservacion, y aunque no se dijo expresamente, al ha-

blar Je conservación, implícitamente se hizo referencia al S~ 

guro de VIDA, y más particularmente, al Seguro de Vida IND_! 

VIDUAL; por lo cual nos referiremos a los temas relaciona--

dos con él, más no por ello se piense que los demás ramos --

tienen menos importnncia, sino que deberán ser tratados de -

manera análoga en lo que respecta a elaborar un índice espe-

cial para cada uno de ellos, aunque su enfoque deberá variar 

puesto que la cartera de ACCIDENTES Y ENFERMEDADES 

Y DAÑOS es anual y por consiguiente la secuencia para su --
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venta y conservación difiere. 

Por otra parte, los temas que a continuación se aconsejan para 

impartir el curso de capacitación técnica en Seguro de Vida In

dividual son adicionales al entrenamiento de ventas que los a -

gentes deben recibir, recordando que este curso es aplicable -

también a los empleados de servicio en la Compañía Asegura-

dora, 

TEMAS QUE INTEGRARIAN LA CAPACITACION TECNICA 

Los temas que se sugieren y la secuencia que a continuación -

se mcncionn, se ha efectundo de esa mnnera, tomnndo en cueE_ 

ta que los primeros sirven de base a los posteriores, de acuer

do a su orden de complejidad. Esto no implica que si no se est~ 

dia alguno de los primeros no se entienda uno posterior, sino -

que el orden ayudn a cimentar algunos criterios para el mejor

estudio de los últimos. 

l. - Orígenes del Seguro y de la Compañía Aseguradora, 

2. - Bases Técnicas del Seguro de Vida. 

3. - Clausulado general de la Póliza y Valores Garantizados 

4. - Tipos ele Plan, su funcionamiento y principales aplicaciones. 

5. - Beneficios y Clthlsu!Gs Adicionales. 

6. - Opciones de Liquidación. 
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7. - Cálculo de Primas (manejo de tarifas). 

8. - Planeación Pinanciera FamiliM, a través del Seguro. 

9. - Selección de Riesgos, 

10. - Servicio a Asegurados. 

11. - Conservación de Cartera. 

12. - Seguros de Negocios (hombre clave y socios) 

l3. - Compensaciones al Productor (análisis del Contrato de -

Agentes). 

Los temas que se han mencionado para formar parte de la -

capacitación, se deben compendia.r en uno o varios rnanuales

de instrucción especialmente elaborados para ese fin, tal y co

mo se mencionó anteriormente. 

Se podrfa pensar en la elaboración de un modelo de manual deE_ 

tro ele este capftulo, ya que se refiere, en particular, al diseño 

del programa, pero quizá no servirfa de mucho, debido a las ·· 

diferentes necesidades de cada Compañía y tomando en cuenta -

que algunos de los temas propuestos, se refieren a caracterís

ticas consideradas como "Específicas", puesto que no todas -

las empresas de seguros tienen las mismas pólizas o planes, -

ni las mismas cláusulas, asr como la forma en que distribuyen 

sus tarifas varia en cada una de ellas. 
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Cada empresa aseguradora fija sus normas de selección de -

riesgos, de acuerdo a sus polfncas; y el servicio que ofrecen 

a sus asegurados puede ser diferente según normas . 

.Sin embargo considero de mayor utilidad, tratar, desde un -

punto de vista general, la forma en que sería conveniente CO!]. 

siderar cada uno de los temas, asi como la importancia y ju~ 

tificación de los mismo s. 

Deseo aclarar también, que como el programa está enfocado

principalmente, a la capacitación de agentes, nos referiremos 

precisamente a ellos, sin olvidar que son conceptos aplicables 

al personal interno de la empresa. 

3. - DESARROLLO DE LOS TEMAS 

El tema I trata sobre los ORIGENES DEL SEGURO Y DE LA -

COMPAÑIA ASEGURAOORA y es un tema muy importante pues

to que su contenido comprende los aspectos históricos del Segu

ro y de la empresa en la que el agente trabaja. 

En este tema se le debe ciar al productor de Seguros un panora -

ma del por qué se creó el Seguro en los primeros tkmpos, ha

blarle de que el estudio del origen del Seguro lo conducirá al -

análisis de los experimentos y planes que el hombre ha realizado 
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a través de los años en la distribución de los riesgos. 

Muchos de los proyectos que se realizaron hace muchos años fu~ 

ron realizados en una forma no muy organizada; sin embargo fu~ 

ron la solución práctica ele penosos problemas y un intento para -

aliviar, a 1 menos, algunos de los peligros que son una parte de -

la vida misma. 

El conocimiento de algunas formas de Seguro no muy organizadas, 

tal como lo fueron d fondo de los Soldados Romanos, Las Herman 

dades, Las Sociedades de Amigos, el desarrollo del Seguro mari

timo y del Seguro de rescate, permitirán que el agente vaya, poco 

a poco , formando conciencia de la concepción del Seguro y de los 

beneficies que ofrece. 

Por otra parte, el conocer el origen de la Compañfa en que presta 

sus servicios, cómo fue fundada, quiénes fueron los primeros di

rectores, quiénes han sido sus más destacados colaboradores. -

cuáles han sido las épocas 1m1s difíciles y en general anteceden-

tes del establecimiento del Seguro en México, permitirán al age~ 

te interiorizarse en lo que ''su" Compañía representa, y darse -

cuenta de que es integrante de un gran familia que se ha institufdo 

con el objeto de hacer llegar el seguro al mayor número de pers~ 

nas posible. 
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El tema 2 hace referencia a las BASES TECNICAS DEL SE

GURO DE VIDA. 

En este tema deben tratarse los lineamientos generales so-

bre los que el Seguro de Vida está basado. 

Al agente le será más frtcil una concepción clara de lo que es 

el seguro si conoce, a grandes rasgos, cómo está estructur~ 

do un plan, en qué se basa una Compaiíia para su elaboración 

y cuáles son lou elementos que intt~rvienen. 

Se le debe explicar que las compañfas emplean tablas de mor

talidad formadas en base a la observación de grupos homóge-

neos y numerosos de personas y que de hecho lo que se hace -

es registrar, a través de los afios, la mortalidad de un grupo 

de personas de la misma edad. De esa forma puede obtenerse 

el número de muertes que ocurre anualmente y como los int~ 

grantes del grupo que está bajo observación son de la misma -

edad, cada año que pasa, son un año mayores, es decir, se -

tabulan las experiencias observadas en el pasado, en forma -

tal que puedan obtenerse conclusiones útiles. 

Asimismo el asegurador encontrará de utilidad el conocer la -

forma, fácilmente detallada, de cómo se llega a la prima de -
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tarifo, es decir, partir de la prima de riesgo, obtenida de-

la tabla de mortalidad, ver qué es la prima natural ascenden 

te, la primn nivcladn (promedio de las primas naturales as-

cendentes durante un perfodo determinado), conocer que la-

prima neta involucra .los intereses producto de la inversión 

' 
de la reserva y por último, que pnra llegar a la prima de -

tarifa ba srn agregar a la prima neta los gastos de adminis-

trncic'.in y auquisición (comisiones, exa menes médicos, ren 

ta, luz, papelerfa nómina de empleados, etc.) 

De esa forma, el agente estanl más compenetrado de lo que 

su producto representa y de cómo está elaborado. 

Otro aspecto que el tema de bases debe incluir, es el conceE_ 

niente al conocimiento de la reserva, la cual más tarde le - -

servirá para apreciar mejor los va lores garantizados, que - -

son las diferentes formas en que puede ser utilizada esa re- -

serva, y que de acuerdo a la cantidad de reserva o ahorro que 

tenga cada plan de Seguros podrán variar sus aplicaciones. 

TEMA 3: CLAUSULADO GENERAL DE LA POLIZA Y VALO-

RES GARANTIZAIXJS 

Mediante este tema el agente podrá conocer: 
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1) Que los compromisos que adquieren tanto la Compé1 -

fiía, como el asegurado, quedan asentados en un con

trato conocido universalmente con el nombre de póli

za de seguro y que todas las en racrcristica s del Seg~ 

ro, sea cual fuere el plan en cuestión, quedan asent~ 

das en la póliza como testimonio de los compromisos 

pactados entre compañia y asegurado. 

2) Que los contratos o pólizas que las compaiUas cele -

bran con los asegurados, están regulados por la le

gislación correspondiente. 

La Ley sobre el contrato del Seguro establece condi

ciones uniformes que, en forma de cláusulas, cleben

contener tocios los contratos de Seguro sobre la vida. 

3) Que esas condiciones, llamadas CONDICIONES GEN§ 

RALES, establecen los derechos y obligaciones del -

Asegurado y de la Compañía. 

Por consiguiente el tema deberá incluir una transcripción fiel 

de las condiciones generales ele los contratos del Seguro de -

Vida Individual y el agente estará, ele esta forma, en posibi

lidades de conocer el producto que colocará, en cuanto a Jos 

derechos que tienen Compañia y Asegurado sobre él. 
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TEMA -l: TIPOS DE PLAN, SU FUNCIONAMIENTO Y PRIN 

CIPALES APLICACIONES 

En este terna deben darse a conocer los tipos de plan univeE 

salmente conocidos como son: 

* El Temporal 

'
1
' El Ordinario de Vida 

* El Vida Pagos Limitados 

'' El Dotal 

y muy específicamente compenetrarse en el conocimiento y -

manejo de Jos Planes especificas de la compañia, los cuales

pueden ser una combinación de los ya mencionados, o inclus_! 

ve mct s complejos en su estructura y funcionamiento. 

El agente deberá conocer cuáles son fas aplicaciones de cada 

uno de los planes, a qué ti¡X>S de necesidades pueden enfoca.:_ 

se e incluso presentar en forma de gráficas corno la que a -

continuación se muestra para un plan Ordinario ele Vida, có

mo funcionan cada uno de los planes propios de la empresa -

aseguradora. 
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Por último debe hacerse alusión a los planes denominados a 

Prima Unica, los cuales proporcionan protección ya sea te~ 

poral, dotal o de j)U" vida (ordinario de vida) mediante un P.'.:'.':_ 

go ünico que se efectúa al momento de contratar la póliza; -

añadiendo que es un seguro parn prospectos con caracterfs-

ticas muy especiales (altos niveles económicos). 

TEMA 5: BENEFICIOS Y CLAUSULAS ADICIONALES 

En el presente tema deberé'ín incluirse aquellos aspectos rel~ 

cionados con los beneficios o cláusulas adicionales que cada -

Cornpañfa ofrezca, a si como el conocimiento de aquéllas que 

la Compañia no posea pero que otra empresa tenga, para e~ 

taren posibilidades de abarcar mejor el mercado en posi --

ción ventajosa y poder competir. 

Aquí cabe destacar los principales beneficios adicionales que 
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cada Compañfa ofrezca, como puede ser: 

l. - EL BENEFICIO DE INDEMNIZACION POR MUERTE AC 

CIDENTAL O PERDIDA DE MIEMBROS: El cual estipu

la que si el asegurado fallece a consecuencia de un accíden 

te , Ja Compañía se compromete a pagar una suma adicio-

nal igual a la suma a segura da contratada por muerte na tu- -

ral. Además si el Asegurado sufre pérdidas corporales a -

consecuencia del mismo accidente, la Compafíía paga una -

indemnización cuyo monto se determina en base a porcent~ 

jes de la Suma Asegurada. 

2. - EXENCION DE PAGO DE PRIMAS POR INVALIDEZ : Es 

te bendicio consiste en que si el asegurado se invalida total 

y permanentemente para desempeñar cualquier trabajo rem~ 

nerativo ya sea por enfermedad o accidente, quedará exento

del pago de primas futuras de su Seguro, continuando éste en 

vigor. 

3. - RENTA POR INVALIDEZ: Esta cláusula proporciona una 

Renta Mensual Vitalicia cuando se produzca la invalidez to

tal y permanente del asegurado. 

La renta. mensual se paga por toda la vida del asegurado y g~ 

34. 



35. 

neralmente se comienza a pagar cuatro meses después de la 

fecha en que el aeegurado se haya invalidado en forma total-

y permanente. 

4. - OPCION DE ASEGURAI3ILIDAD: Mediante este beneficio-

las Compai'ífas permiten al asegurado, en determinadas fe --

chas que pueden estar relacionadas con su edad, aumentar --

sus sumas aseguradas sin necesidad de presentar nuevas 

pruebas de Ascgurabíliclod, es decir, tienen el derecho de que 

su seguro se ven incrementado sin que presenten pruebas mé-

dica s por el aumento. 

De la misma forma que para estos cuatro beneficios, que son-

los más conocidos, deberá hacerse una explicación detallada -

de acuerdo a cada uno de los que la empresa aseguradora, en -

particular, tenga corno integrantes de su gama de productos. 

La explicación anterior, es suma mente importante debido a -

que los beneficios y cláusulas adicionales permiten comple- -

mentar adecuadamente los programas de protección de los -

asegurados. 
\ 



TEMA 6 : OPCIONES DE LIQUIDACION : 

Al desarrollar este tema. Jebe inculcársele al productor de 

Seguros que la integridad del programa de protección de - -

cualquier asegurado, se logra gracias a que existen diver-

sas formas ele pagar la suma asegurada a los beneficiarios, 

o a éste mismo, si sobreviv'lere al vencimiento de un plan -

Dota l. 

Es conveniente dar a conocer ampliamente estas opciones tle 

liquidación de Ja suma asegurada. ya que permiten asegurar 

que la voluntad del asegurado será cumplida si él llegare 11 -

fallecer. Mediante las Opciones de Liquidación, el producto 

de· '.1na póliza puede pagarse en forma ele mensualidades o anu~ 

lidades. en vez de liquidarlo en un sólo pago: con ello se cvlta 

que se pueda dar al capital un uso diferente al que hubo desea

do el asegurado. 

Las Opciones de Liquidación que generalmente se pueden ele-

gir son : 

- Rentas a Plazo Determinado 

- Rentas Vitalicias sin Ganmtiu 

- Renta Vitalicia con Garantía de algún plazo previa-
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. . . . . mente estipulado. 

Dependiendo de las opciones que la Compañía tenga establec.i. 

ciclas, según sus políticas Je pago ele la suma asegurada, de·· 

berá e:xplicár3ele al agente : 

37 . 

l. - Que la opci6n de Rentas a Plazo determinado es aplicable cua!!_ 

do el Asegurado desea que sus beneficiarios reciban el impor

te ele su póliza en forma de rentas perfodicas durante un perí~ 

do prc-clcterminado, es ucci r, que tocias las rcnrns en ese pi~ 

zo, se pagarán independientemente de que el bcnefi cia rio vi va; 

si éste muere, las rentas faltantes se pagarán a un segundo b.::_ 

neficiario, si se hubiese designado, o a los herederos del pri- -

mero. 

Es conveniente destacG r que también existe otra forma de adqul_ 

rir rentas a plazo determinado para los beneficiarios, que es la 

de celebrar, con una institución fiduciaria, un contrato de fidei

comiso en donde se estipulen los deseos del aseg-.irado. 

Hay que ndvertir que en este caso no existe una garantía sobre -

el rendimiento del capital y es diñcil predecir a largo plazo, -

cuál ser5 la tasa de interés que ofrezcan estos contratos. 

El ngenre debe conocer que la decisión que tome el asegurado -
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dependerá de su preferencia u un rendimiento gart1ntizado -

(Compañia de Seguros) o a posibles fluctuaciones que se ob-

serven en el rendimiento del dinero (Contrato de Fideicomi-

so), 

2. - Que la opci6n de Rentas Vitalicias sin garantía es aplicable -

cuando el asegurado desea qu.: su beneficiario reciba una re~ 

tn mensual o anual) dur;inte todo el tiempo que viva. 

Por ejemplo cuando el asegurado desea que a su fnllecimiento 

su esposa reciba una renta mientras ella continue con vida. 

En estos casos el monto de la renta dependerá ele la edad del -

beneficiario en el momento del fallecimiento del asegurado. Por 

lo q.ic' no s6lo se abonan intereses, sino que además se toman -

en cuenta el tiempo que se espera siga viviendo el beneficiario, 

con lo que la renta reE"ulta incrementaclu; es obvio que este tipo 

de rentas no puede ofrecerlas ninguna Institución Fi fuciaria. 

3. - nue Ja opción de Hentas Vitalicias con garantía, esta enfocada -

al asc~urado que desea que las renrns sean pagaderas a un ben::_ 

ficiario, Jurante toda su vida, pero con un mínimo de pagos, -

Para este efecto, se podrfa pensar en un asegur;1clo que desea el~ 

jura su esposa, cuando él follezca, una renta de por vida, pero 

corno también tiene un hijo menor, desea c¡ue la garantfa sea de 

-_- _ _¡ 

¡ 

¡ 



varios años, para que en cuso de fallecer la esposa antes -

de que su hijo cumpla 23 afíos, las renrns se le paguen has

ta esn edad, (fecha en que se presupone habrá terminado sus 

estuclíos y podrá mantenerse por sí sólo). 

TEMi\ 7 : CALCULO DE PRll'v11\S (MANEJO DE T/\RlFAS) 

Este tema trntn sobre nlgo que siempre ha preocupado mucho 

a las Compaiiías: p;eneralmente se piensa que el n¡rcnte no de

be ser un ESPECIMJSTA EN COTIZACION, pero si que debe 

saber nrnnejar perfectamente las rn rifas, y poder tarificar un 

riesgo normal par~1 cualquier plan o beneficio que cada empr~ 

su de seguros ofrezca. 

Es un rema que debe tratarse con delicadeza, ya que puede 

caerse en la monotonía y pesadumbre, por tratarse de la apli

cnci6n NUMEl~lCJ\ de los productos con que In Compañía cuen-

ta. 

Debe empezar a explicarse desde lo que es una tarifa y cuáles 

son sus generalidadL·s. 

39. 

El agente debe poder pensar en la tnrifa como un elcmcnte más 

pnn.l la venta, que lo nyudará a "cerrar'' sus negocios, y no e~ 
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mo un sin número de cifras difícilmente cntcndibles y con fu-

sas. Es por eso que en este tema, se deberán explicar DE-

T 1\LL1\D1\MENTE, 01 conjunto de elementos que .integran la 

o las tmifas de la empresa en forma accesible y ''Digerible". 

El productor debe conocer que la edad del Asegurado es el ::. 

factor que dá la pauta para iniciar los procedimientos de cál-

culo de primas y deberá considerarse desde su fecha de m1ci-

miento hasta la feclrn en que se solicite el Seguro, consiuera~ 

do en ambos cnsos, el día, mes y ai'ío, así como las frnccio--

nes a 6 meses, los cuales se considerarán como aílos complc-

tos. Por ejemplo: Si una persona tiene 32 años y 6 meses, se 

aplicará la prima de ln cdnd '.12, pero si tiene ~O aílos 6 meses 

l día, entonces se aplicará In tarifa correspondiente a ln celad 

41, y que las tarifas generalmente expresan el monto de las Jll:!_ 

1m1s en unidades de Seguro o por millares de suma asegurada. 

En este tema será conveniente incluí r, paso a pnso, el procc-

cimiento de cálculo a cada uno de los productos, detallar un -

buen número e.le ejemplos que sirvan de ilustración y faciliten 

1 
el aprendizaje, y dar a conocer todos aquellos aspectos involu ¡ 

erados con las primas, como pueden ser : ¡ 
1 

1 

1 
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* Recargos especiales 

* l~scuentos por volumen de Seguro 

* Factores para fraccionar primas 

* Cálculo de Valores Garantizados 

* Cf1lculo de las Opciones de Liquidar la Suma 

Asegurada 

* Bmeficios y Cláusulas Ad.icionnles 

TEMA 8 : PLi\NE1\ClON PlNANCIEl~A FAMILIAR A TRAVES 

DEL SEGURO (PROGllJ\MACION DE NECESIDADES) 

El presente rema tiene un íntima relación con lHs ventas y la -

conservación, ya que una buena plancación financiera a través 

del Seguro, permite efectuar una buena labor de ventas y pre

\ 1..' J quo.: las pólizns, de esa forma vendidas, tienen muchas p~ 

sibilidades de cumplir con el fin para el cual se expidieron, 

41. 

El agente debe aprender a evaluar las necesidades que tos pro~ 

pectos tienen, y a indentificarlas con los planes que se adecuan 

a cubrirlas. Para ello, es evidente que deberá tener un amplio 

conocimiento ele lo que el Seguro representa y de sus aplicacio

nes, cosa que al llegar a esta parte ele la instrucción, ya podrá 

hacer. puesto que en temas anteriores ya ha consolidado lo que 



el Seguro, en esencia, reprcscnrn, así como de los produ~ 

tos que puede utilizar para efectuar una buena progrnrnacíón 

ele necesidndes. 

Una definición de lo que la programación de necesidades r~ 

presentn, podría ser la siguiente: 

"La lógica apreciación de las necesidades que un individuo 

tiene en el transcurso ele su vida, para que en una secuen

cia lógic<l y jerarquica, de acuerdo n In importancia de las 

necesidades, se le puedan satisfacer a través de una sele~ 

ción cuidadosa del Seguro en sus diferentes formas (planes 

o combinaciones de ellos)". 

42. 

Igualmente el productordebe saber que una programación -

de necesidades acondicionada a solucionar las necesidades 

de un prospecto reviste varias etapas: 

l) La obtención de los elatos sobre la posición en que el clic~ 

te se encuentra económicnmente, la capncidad que el pro_2 

pecto tiene para ahorrar y cuáles son sus necesidades as~ 

gura bles. 

2) Analizar los datos obtenidos en base a la experiencia y C,.2 

nacimientos ndquiriclos del Seguro. 
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3) 13rirnJarle ni cliente el debido asesoramiento, recome!.!. 

dándole cudl es el plan o planes que m:~s le convienen -

para solucionar sus necesidades. 

4) Estructurar un verdadero programa meticulosanicnte -

elaborado en vez de vender una póliza arhitn1riarnente. 

5) Encargarse de que a través ele una buena selección de las 

opciones de liquidación que desee el asegurado y de un -

excelente Servicio otorgado, la planeación financiera peE_ 

mita al Asegurado tener una base sólida para satisfacer -

todas sus necesidades. 

Con respecto a la secuencia que una planeación o programación 

ele' necesidades debe seguir, la institución L. I. A.M. A. (UF E -

INSURANCE AGENCY lvlANAGEMENT ASOCIATJON) nos expre-

sa algunos principios generales que un rema ele esta fndole debe 

CClntener: 

a) Enlistar todas las necesidades más frecuentes que los i~ 

dividuos tienen, por ejemplo : 

* Los últimos gastos (funerales, médicos, sepelio, ere). 

* El periodo en que la familia debe reajustarse (cambiar 

a un nuevo nivel de vida al fallecer el jefe de la familir.1. 
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* La educación de los hijos 

* Los adeudos e hipotecas 

* La Jubilación 

* Las Emergencias (Accidentes y Enfermedades) 

* Rentas para la viuda 

* Etc. 

Englobar: 

b) Todas las necesidades que puedan presentarse de acuerdo a 

una clasificación de este tipo : 

* Necesidades de ahorro 

* Necesidades Permanentes 

* Necesidades Temporales 

c) Asociar cada necesidad, de acuerdo a la clasificación anterior, 

con el plan que mejor se adecúe. Es obvio que para una nece-

si dad temporal, lo correcto será aplicarle un plan temporal, ~ 

ra una necesidad de ahorro, un Dotal y asf sucesivamente. 

De acuerdo a la secuencia anterior, el agente se podrá percatar de 

que la venta que él efectúe en base a una planeación de este tipo, e! 

tará cimentada en firmes pilares y que le será más sencillo conven-

cera su cliente que el seguro les ayudará a satisfacer esas necesi--

! 
! 

1 
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dades, y que además es la forma más económica de hacerlo, ya 

que se puede pensar en que una planeación financiera podría efe~ 

tuarse mediante el ahorro sistemático de cierta cantidad, prove

yendo con ella, la constitución de una reserva para las necesida

des futuras. 

Este sistema de ahorro, quiz'1s darfa buenos resultados, si se -

tuviere la seguridad de poder constituir, poco a poco, esa rese!. 

va necesaria. D8safortunadamente, la experiencia ha demostr~ 

do que no es asr. 

TEMA 9 : SELECCION DE RIESGOS 

Toda empresa de seguros debe mantener en equilibrio entre las -

primas cobradas y los siniestros a pagar. En el seguro de vida -

las primas son calculadas tomando como base principal la mortal.!_ 

dad de los asegurados normales. 

Por esta razón es que todas las Compai'ifas se ven obligadas a sele~ 

clonar sus futuros asegurados. Principalmente porque no todos e-

llos son riesgos normales. Algunos son enfermos, otros han sido:. 

víctimas de accidentes. Hay quienes llevan una vida desordenada, y 

otros que ejercen una profüsión peligrosa, etc. Son éstos los que -

se llaman riesgos subnormales. 
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La selección, por lo tanto, puede ser com¡x1radn con el trnb~ 

jo de una Adunna; en donde quien desee ingresar a la comuni-

dau, debe someterse a una revisión. El equipaje que él lleva-

y que debe ser revisado, es su salud, su ocup'.lción y sus M--

hitos. Dado el casu, es posible que tenga que pagar impues -· 

tos aduanales e incluso puede no ser admitido. 

En ocasiones, el seguro de vida atrae a alguncts personas que 

ocultan situaciones anormales en sus solicitudes. Mismas --

que, de ser conocidas, serfan motivo ele rechazo. Ellos son-

personas cuyo equipaje contiene artículos de im¡iortución 

prohibida. Se les debe impedir el ingreso a la comunidad, 

puesto que desenn obtener un provecho fraudulento a expensas 

de los demá.s asegurados. La selección de riesgos, es por lo 

tanto, necesaria para mamener un equilibrio entre primas y -

siniestros, y factor importantísimo que el agente debe conocer 

por medio de este tema. 

Se deberá dar a conocer al productor, cuáles son los solicita~ 

tes que deben ser considerados como no asegurables (alcohóli-

cos, personas cuya vida es desordenada, etc. ) cuáles deben --

ser pospuestos (personas por someterse a operaciones quirúr-

gicas, vfctimas recientes de accidentes graves), y cuáles ge-

neralrnente serán objeto de una sobre prima (personas muy o-

46. 
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besas y muy delgadas, enfermos c1·ónicos y rics,l':os :1gravndos 

como son: los nvü1dores, mineros, rnntincros, etc.). 

El agente deben\ cncont ra r en este tema, los eknwntos que 

permitan formarle conciencü1 ele que él es el rnds importante 

seleccionador de Hiesgos aún cunndo hay~1 unc1 <lrea dentro de 

la empresa de seguros que 1-Y: dedique a eso, y que sus cono

cimientos le llev11 n1n a la obtención de mejores prospectos. 

Ln importancia de t·sro es evidente, puesto que tanto In Cornp~ 

l'ifa como ¿"l 1\scgurado depositan su confianza en el agente, él 

es el único que conoce a sus prospectos y ¡:x:ir consiguiente el 

responsable de las conclusiones que se obtengan. 

TEMA LO: SER VICIO A LOS ASEGUHADOS 

En este tema deben involucrarse todos aquellos aspectos que e~ 

tán intimnmente ligados con el Servicio que se debe dar al Ase

gurado en el momento de entregar la póliza o \as pólizas, y de~ 

pués de haberlo hecho: esto es. durante la vigencia del contrato. 

Para el agente será un factor importantisimo, el conocer todos -

los elementos que pueden servirle para revisar los programas -

47. 

de aseguramiento o de un individuo, ya que muchas veces, por falta 



de recursos económicos la programación de necesidades no 

se podrá llevar a cabo en una sóln cxhi.bición, y entonces 

el agente deberá, mediante visitas perío:licas a su aseguri!. 

do, complementar o reajustar el programa de protección, -

en caso de que las necesidades hayan aumentado o desapar~ 

cid o. 

48. 

El primero de los pnsos en Jos que se inmiscuye el servicio 

que debe ciar el praluctor profesional, es el referente a la -

solicitud de Seguro, revisando con su cliente, meticulosamente, 

todos aquellos renglones en los que haya duda, como pueden -

ser, entre otros : 

* 

* 

* 

La Designación de 13cneficiarios 

La Elección de la Forma de Liquidar la Suma asegurada 

El Cuestionario para Seguros sin Exárncn Médico 

Tcrlas y cada una de las preguntas incluídas se deben contestar 

con sumo cuidado y claridad, pués de su evaluación dependerá, 

que la póli.m pueda emitirse en forma correcta, o que sea po~ 

puesta por aclaración de datos o expcdicla en forma incorrecta. 

La entrega de la póliza es siempre importante, tanto para el -

Agente, como para los clientes y para la Compañía, pués ele -

ella depende, en gran parte, que el cliente se convierta en ase 



gurado al pagar su prima inicial y el Agente por consecuen

cia recibe las primeras comisiones, prcxlucto de una bui.:na 

venta. 

..¡9. 

La entrega no se' limita sólo para hacer llegar la póliz:i al 

Asegurado, pués debe incluir dos facetas mús. La primera 

consistente en recordarle al cliente las necesidades especíJ!_ 

cas que cubre su póliza y la segunda, en determinar el tipo 

de servicio quo se debe darle en lo futuro. 

Para lograr el primero ele estos dos puntos, el agente deberá 

percatarse de que el asegurado está consciente de las finalid~ 

des del Plan que ha adquirido; por lo que el Prcductor que de

sea hacer un buen trabajo durante la entrega ele la póliza, ele.:: 

berá elaborar un resumen de las necesidades que cubre y sus 

características principales, para que el cliente comprenda fá

cilmente lo que ha comprado y los servicios que le prestará -

en lo futuro. 

El cliente reconoce la importancia de su póliza por que compre_!! 

de las necesidades que cubre. 

Se debe formar conciencia de que el visítár a los asegurados -

posteriormente, constituye un importante factor en el desarrollo 

de la vida ele una póliza. Del servicio que se le brinde al clie_!! 

te dependerá refrendar la confianza que depositó en la Compaiifa 
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para cubrir sus necesidades asegurables; confiunza que per

mite revisar las condiciones de ln póliza a través de los si-

guicntes puntos: 

l) Modificaciones a la Póliza . - Est<i dentro del deber de to

do a seg unidor profcsionn l, el proporcionar todas las facilida

des necesarias ¡x1ra que su asegurado, si así lo requiere, e-

fect:úe alguna t; modificaciones a su póliza, tales como: 

n) Cambio o aumento de beneficiarios. 

b) Comprobación de edad. 

e) Cambio de forma de pago. 

2) ~cvisión de un Program~1 de AsegurJmiento. - Durante la vi

sita de servicio tnmbi(:n se cfectuaní una revisión ele la situa-

ción económica y del número y características de los dependie.'.:1_ 

tes de los asegurados. 

,)(), 

Como hemos visto, estos elementos tienen una relación dirccta

con sus necesidades. Esta revisión puede implicar una reestruc

turación del programa de aseguramiento, que, en tocio caso, se

dcberá hacer ver al asegurado. 

3) ~~gos a Beneficiarios . - El seguro de vida tiene dos importan-



tes objetivos que en todo caso se deben cumplir. Por una Pª!.: 

te, el Asegurado deposita su confianza en la Compatll'a, para 

que en caso de ocurrir su muerte, sedó cumplimiento a sus 

deseos proveyendo seguridad económica a sus seres queri- -

dos de acuerdo a sus deseos expresados en la Designación- -

de 13eneficiaríos. 

Por otra parte, si el asegurado sobrevive al periodo de pa¡rn 

de primas y el plan de seguro que contrató, eswblece que le 

sea entregado un efvctivo, tnmbién se deberá rcco111enclarle 

la forma que más convenga a sus intereses. 

:=il. 
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TEMA 11: CONSERV ACION DE CARTER1\ 

En el presente tema deben considerarse todos los aspectos 

relacionados con la conservación de las pólizas y que el -

agente debe conocer en el entrenamiento, de acuerdo a las 

necesidades específicas el e cada compafífo, ya que una vez 

que el agente las conozca, po:Jrá mediante su uso, nyudat::_ 

a la consccusiém de buenos fndi.ccs de persistencia en la -

cartera cil! Seguro de Vida Individual. 

A continuación se agrupan algunos elementos que considero 

deberán formar parte del programa ele conservación ele 

cualquier compaiíía de seguros: 

ELEMENTOS IMPORTANTES A CONSIDEI\AR EN UN PRO
GRAMA DE CONSERVACION DE CARTERA EN SEGURO DE 
VIDA INDIVIDUAL. 

l. - CAPACIT ACION: 

l. La capacitación de la fuerza proouctora, 

2. La capacitación interna. 

11. - EST ADISTlCAS: 

3. Creación de estadísticas de prooucción de acuerdo 

a: 

52. 

a) Promedio de pólizas emitidas, prima anual pron~ 

dio y suma asegurada promedio. 
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b) J\nálisis de las pólizas enútidas de acuenJo a ca 

da uno de los siguientes focrores. 

Antecedentes de segL1.ro 

Tipo ele plan 

53. 

Sexo 

Ocupación 

Ingresos 

Edad 

Anticipo de primas 

Resultado del Clasificador 

Forma de pago 

Beneficios y cláusulas 

adicionales 

de conservación 

Además en función a la experiencia de caducidad -

en la cartera de la compafifa, se puede indicar en 

cada uno de los renglones, el porcentaje de canee 

!ación correspondiente. 

4. Creación ele Estadísticas de Caducidad: 

a) Registrando la caducidad de las pólizas reportadm: 

:;n las estadísticas ele producción, aislándolas por_ 

cada ejercicio durante tres aflos, por ser éste el 

pcrícxlo de mayor caducidad. 

b) Analizando la cancelación de acuerdo a: 

Número de póliza edad 

Primas anuales Je las pólizas ocupación 



Canceladas y devueltas no 
pagadas 

Suma a::;cgurnda 

Plan y plazo 

Forma de pago 

Meses en v.igor 

Ingresos Anuales 

Resultados del Ca 
lificador ele con- -
Rervación 

54. 

5. Utilizar un calificadnr de conservación elaborado 

por L. l. A. l\1. t\, (Asociación americana) con respe<:_ 

to a: 

Ingresos del pro3¡)Ccto 

Tipo de plan 

Monto de la prima anualizada 

Sexo 

Forma de pago 

Edad del prospec
to 

Ocupación 

Antecedentes de -
seguro en vigor -
en la compafiía 

O estructurar un calificador con datos propios de la 

compañía. 

6, Creación de una estadística de agotamientos de reser 

vas (préstamos autom<'iticos y ordinarios y rescates) -

por agencia o supcrvisoría y por cada agente. 



7. Efectul.ll' una evaluación ~ lobal de resultados por su -

pervisorfa o agencia ele acuerdo a los mismos facto 

res que intervienen en la" estadísticas de prcx.iucc:ión 

y caducidad. Esta evaluacíón pcrlría efectuarse con -

la misma periodicidad qu\' se elaboraran las estadf~ 

ticas ya mencionadas y acemás anualmente, con obj~ 

to de apreciar los resultaJos obtenidos en el año, 

8. Creación de w1 calificado1· de actuación de la fuerza 

productora: 

Por agente 

Por supervisaría o agencia 

lll. - CAMPAÑAS Y POLITICAS: 

9. Efectuar campañas periéxJicas de rehabilitación. · 

10. Asignar a los asegurados "Huérfanos" (que no tengaI_!_ 

agente) para que les den servicio. 

11. Establecer normas y políticas de conservación en ca

so de solicitudes nuevas ·~on pólizas anteriores canc~ 

ladas o con primas pendic ntes de pago. 

55. 



12. Estructurar un buen sistema de comunicaciones con -

asegurados (folletos, cartas, publicidad personal, 

etc,) 

56. 

13. Revisar pcriéxlicarnente los procesos que tengan inge_ 

rencia con el servicio a los aseg11raclos y la fuerza -

prcductora. 

14. Establecer cada dos o tres años un "Bimestre de ser 

vicio". 

15. Estructurar el contrato ele agentes de forma tal, que_ 

no sólo los "exhorte" a vender, sino también a con- -

servar. 

16. Aprovechar las publicaciones internas de la compañí~ 

para promover la conservación (publicidad). 

17. Establecer un bono por buena conservación. 

IV. - SISTEMAS: 

18. Estructurar un buen sistema de cobranza de primas. 

19. Elaborar un buen sistema de cobranza de préstamos -

en vigor. 
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TEMA 12: 

SEGURO DE NEGOCIOS (HOMBRE CLAVE Y SOCIOS) 

Este tipo de Seguros en la industria mexicana, se puede de

cir, q•Je constituye un campo casi virgen y por ser un mer

cado muy especifico, se conoce muy poco o casi nada de 

éllos. Por con siguiente considero que tratándose de una for

ma de aplicación del seguro y no básicamente de un tipo di:_ 

plan que funciona en una u ot:rn compañía de Seguros, vale -

la pena desarrollar un poco este tema, con objeto de hacer_ 

notar que representa un elemento de auxilio importantísimo_ 

para el productor de seguros, y que de su conocimiento po

drá tener una fuente valiosa de obtención de prospectos, in

crementando sus ventas cimentadas sobre una buena conser

vación, ya que este tipo de seguros está enfocado a una ne

cesidad asegurable de empresas y por consiguiente una necc 

siuad permanente y perecedera: 

En la actualidad, se ha hecho cada vez más latente la nece 

sid ad ele contar con ejecutivos de alto nivel dentro de las -

empresas. Esos ejecutivos son precisamente la fuente ele 

prospectación que el agente debe aprovechar para ampliar -
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su ca.npo de acción y sólo pcxlrá hacerlo, conociemlo perfc~ 

tamente las generalidades del seguro de negocios. 

El seguro de "Hombre Clave" y el "Seguro de Socio1:" son -

dos clasificaciones que conjuntamente se agrupan en lo que -

hasta ahora se ha llamado Seguro de Negocios. 

EL SEGURO DE HOMBRE CLAVE: 

Mediante este tema el productor deberá conocer e id ~ntificar 

al "Hombre Clave", para ello debe tener las bases ele lo que 

el "Hombre Clave" significa para una empresa y por qué se 

le denomina de tal forma. 

El "Hombre Clave" se puede definir como aquella pe ~sana -

de la cual dependen parte de las utilidades de la emr,resa y_ 

cuya ause.1cia o desaparición causaría trastornos tales como: 

* 

* 

* 

* 

* 

* 

Afectación de la moral de la cornpañfl. 

Pérdida de imagen ante las demás e1rpresas. 

Pérdida ele utilidades. 

Afectación de la labor de equipo. 

Impedimentos en la proyección de la ~mpresa. 

Etc. 

Todo lo anterior de una u otra forma, se puede resumir como 

pérdida de utilidades de la empresa, ya que de un m xlo o ele 

otro, es la última repercusión. 



La nwyorfa de tcx.las las empresas aseguran sus instalacio

nes contra: robo, incendio, transportes, etc., deben enton

ces asegurar también a su activo (intangible) más valioso: -

sus "Hombres Clave". 

FUNCIONAMIENTO: 

En México la opt·raci(m del seguro de "Hombre Clave" está 

rcsµaldada totalmente por la Ley General de Instituciones ele 

Seguros y la Ley del contrato de: Seguro, aclcm6s de que, 

goza de ventajas fiscales, que demuestran una franca dispo

sición de las autoridades para coadyuvar a la resolución de_ 

los problemas que plantea el fallecimiento de los "Hombres 

Clave''. 

Las bases generales del seguro de "Hombre Clave" son muy 

simples. Es un seguro que pertenece a una empresa para -

cubrir a uno de sus ejecutiYos L' indemnizar a ésta por su -

pérdiua. De esta forma, la empresa es el solicitante y pa- -

ga las primas, es el propietario o contratante y el beneficia 

río irrevocable . 

.'59. 

. Ahora bien, ¿cómo funciona la póliza en cualquiera ele las ºE 

dones qllL' riene el "llombre Clave", a saber: fallecimiento, -

invalidéz, o separación por cualquier causa?. 



Si el ascg:uradn u "! lornbrc Clave" mucre, el contrato cumple 

con su objetivo princi¡x1l: indemnizar a la empresa con el pa

go de la suma asegurada, que le servirá para evitar o redu

cir las pérdidas ocasiunadm; por el fallecimiento de ese cjec~ 

tivo. 

Debe sC'i'ialarsc qLH.: el pago de la suma asegurada se considc·· 

rarñ cumo in~rcsu 0nlinario. Sin embargo, es posible que no 

exist;1 ningun i!llpUC'.';l.tl si la compai'ífo estuviera en posición -

de ¡K·nlida duramc el ai'\o c•n que ocurra la rnucnc ele un 

"\lombrc CLwc", Es ló¡;ico suponer que en grnn número Lle -

compali.fas, la muerte del "l lornbre Clave" rcducirfa sustan~iaJ. 

mente la efectividad adnünistrativa., lo que repercutiría en una 

reducciün en las urílidaclcs, con lo que posiblemente se reduci 

ría e> eliminaría dicho impuesto. 

Para prever el caso de inv<llidéz del "Ilombre Clave", la póli

za se puede contnitar con algún beneficio de incapacidad tata~ 

y permanente, a través del cual la empresa contratante obten

ga el pago Je una. indemnización ele la. compaiífa de seg.tiros, -

ya. sea en una sola exhibición o en rentas, si el asegurado su -

frc esta eventualidad. 
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Obviamente los ingresos que obtenga la empresa por este c<>!.!. 

cepto también quedan sujetos a impuestos, así como de la 

misma manera son vúlidos los comentarios que se hicieran -

respecto al pago de la suma asegurada por fallecimiento. 

En cuanto a separación por cualquier causa, fundamentalmen

te el seguro de "1 Iombre Clave" disminuye las posibilidades -

ele que un ejecutivo abandone In compañía -estamos dando por 

descontado q11e la empresa además tiene instalado un buen 

plan de beneficios para sus empleados- en virtud ele que los_ 

valores ele rescate de la póliza pcxlrían servir para proveer_ 

o complementar un plan ele retiro ele ese "!lombre Clave", -

pero al igual que en el caso anterior la provisión al fondo de 

pensiones quedaría sujeta a impuesto. 

Los planes especiales de retiro son muy efectivos para man

tener a colaboradores valiosos dentro del negocio y alejados_ 

de la competencia. Esto es verdaderamente real para aque- -

llos "Hombres Clave" que por sus ingresos están en ;srupos -

con altos impuestos. Los aumentos de sueldo difícilmente po

drían hacer ese trabajo. 

Otro atractivo que puede ofrecer la empresa a través del se

guro de "llombre Clave", para que sus ejecutivos permanez

can en ell;:i, es el ofrecimiento de que si sobreviven a la 
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edad dl' jubilación, la póliza se le puede transferir o vcnclcr, 

mediante el pago, por supuesto, de su valor ele rescate a la 

fecha de la q1crnción. 

Lo anterior es una solución muy buena y práctica que puede_ 

funcionar aún en el caso de que la separación no sea por ju

bilación, tanto para la empresa como para el cx':'.hombrc' Cla

ve·; en la cual (•;,;te último paga por la póliza menos que el -

total de primas pa¡i:~1das por ln compai\fo cont.n1t:mw y en can 

tkladcs que corresponden a edades menores. Esto es mfis va

lioso para aquellas personas que u la fecha ele la separación_ 

son riesgos subnormales o inasegurables. 

Referente al plan de seguro, se pucclcn expedir en los denomi 

nadus ordinarios Je vida o temporales. 

Con objeto de aclarar un poco mús los aspectos referentes a 

la deducibilidad ele primas, a continuación se transcribe el 

criterio de la Secretaría de Hacienda y Cródito Público~ 

Con funclamcmo en el artículo 10 del CóJigo Fiscal de la Fclie 

ración y en relación con las solicitudes de autorización para -

la deducción de primas para seguros de "Hombre Clave", la~ 

resoluciones de la Dirección de I laciencla y Crédito Público, -

deberán sujetarse a las siguientes reglas: 



Serán deduc.iblcs las primas de seguros que se contraten so

bre la vida de los dirigentes y técnicos clave que interven- -

gnn en el desarrollo de las actividades de la empresa sicm -

pre y cuando: 
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l. - El Asegurado sea sujeto de un contrato laboral con la -

empresa, aún en el caso de que sea empleado ele con- -

fianza; o sea scx~io industrial en el cnso de las socieda

des du personas o comanditas por acciones. 

2. - El monto de la suma asegurada no exceda de tres veces 

el irnporw dd sueldo anual percibido al momento en que 

se contrate la póliza. Cuando se contraten varias pólizas 

sobre el mismo "IIombrc Clave",. la suma asegurada dt::_ 

las nuevas plilizas se calculará en rdación con las su- -

mas aseguradas anteriores sin exceder del máximo que -

se acepta en este artículo. 

3. - La empresa deberá reunir las cualidades de contratante 

y beneficiaria irrevocable. 

4. - El técnico o dirigente deberá aceptar por escrito ser as~ 

gurado, manifestando que tiene conocimiento de los térmi 

nos de la póliza y Je los requisitos a que está sujeta con 

forme a la ley. 



Los planes que se contraten deben ser temporales u on.lina

rios ele vida, o cualquier otro que resulte de prima menor, -

con prima nivelada pagadera durante la duración del contra

to. La prima pagada durante el ai10, menos el dividendo 

acreditado, scrJ el gasto que se admita como deducible. 

También pcx.lrnn contratarse s"~¡:r .. -os que protejan a In empr~ 

sa contra la pérdida que pudiera sufrir cuando un "Hombre -

Clave" se vea obligado u dejar de trabajar debido a una inca 

pacidac.l permanente. La suma asc~gurada no scrií superior de 

tres veces el importe del sueldo anual, ni la renta por inc~ 

pacidacl a favor de la empresa será superior al sueldo del -

asegurado ni tendrá una duración mayor ele tres años. 

No son cleducibles las pri1rnrn por concepto de cláusulas adi

cionales de doble indemnización por muerte: accidental y pér

dicl a de miembros, y la de incapacidad total y permanente de 

exención ele pago de primas. 

Si por cualquier circunstancia la empresa no puede o no de

sea mantener en vigor la póliza, o en los casos de renun- -

cia, incapaciclacl total y permanente, o jubilación del dirigen

te o técnico, la póliza será rescatada y sobre el importe de 

este rescate se cubrirá el gravamen correspondiente. 
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No serán deducibles en ningún caso las primas de seguros 

contratados por la empresa para resarcirse de erogaciones -

efectuadas en cumplimiento de disposiciones legales o contra;:_ 

tuales que de acuerdo con la Ley del Impuesto sobre la Ren-

ta no sean deducibles para efectos fiscales. 

En todo caso, la suma asegurada y consecuentemente la pri-

ma correspondiente, deberán estar en proporción con la im-

portancia del negocio, siendo ncxesari.J prcsenta1~ ante el De-

partamento de Autorizaciones la siguiente documentación: 

* Copia del contrato de trabajo del "Hombre 
Clave". 

* Ultima declaración anual del impuesto sobre -
productos del trabajo o el pago provisional 
del impuesto más cercano a la solicitud. 

* Copia de la póliza. 

* 

* 

* 

Copia de la solicitud de seguro firmada por -
el contratante y el asegurado. 

Escrito en donde el asegurado acepte las con 
diciones de la póliza referente a que la bene-= 
ficiaria será la empresa y no sus familiares. 

Carta de la empresa solicitando la deducibili
clad y autorizando a la compañía de seguros o 
al "corredor" (agente) para que intervenga en 
las gestiones que correspondan. En esta carta 
también se deberá de justificar el porqué se -
considera al solicitante como "Hombre Clave". 



EVALUANDO A UN IIOMBRE CLAVE 

Una vez que se ha palpado la necesidad de contratar una pó

liza de seguro para cubrir la desaparición de un "llombre -

Clave", se debe precisar la manera en que se determinará -

el efcct ivo parn ello. 
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Es muy difícil determinar una forma definitiva qut· nos lleve 

a la cons(;cusión de un buen resultado, ya que estamos proc~ 

diendo con valores humanos y no con valores materiales. 

El cálculo del valor de un "Hombre Clave" dentro de su em

presa, se puede basar en factores palpables de aumentos de_ 

producción: por lo cual el capital humano deberá ser evalua

do hasta donde sea posible, de la misma forma en que se 

evalun el capital de la empresa. 

Aún cuando se de!ia proveer una cobertura completa, es difí

cil que la compañía quiera asegurar la Pérdida Potencial total. 

Un ejecutivo Clave, tal vez tenga un valor de $ l. 000. 000. 00, 

pero el Consejo de Administración o las Personas en quien re 

caiga esta responsabilidad sólo aceptarán $ 500. 000. OO. 

Principalmente se han desarrollado dos métcdos que pueden 

llevarnos a resultados bastante reales, con respecto al verda

Jero valor de un "Hombre Clave". 
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Métcx:lo No. l: 

Este Métcrlo está basado en ln apreciación de la cantidad con -

que d "Hombre Clave" contribuye a la utilidad total de su el_!.1 

presa. Por esto, se deberá obtener el porcentaje que su suel

do representa en relación a la nómina total, aplicándose dicho 

porcentaje a las utilidades generadas por la administración to

tal de la empresa. 

Con objeto de aclarar este métcdn consideraremos el siguien

te ejemplo: 

Supongamos que el monto invertido en una fábrica es de 

$ 500. 000. 00, una parte ele las utilidades que genera la empr::: 

sa proviene directamente de esta inversión. Si los 

$ 500. 000. 00 no se invirtieran en el negocio, los propietarios_ 

lo tendrían invertido en alguna ctra forma, y a que no les con

vendría tener el dinero inactivo. Establezcamos una tasa de 

utilidad promedio sobre el efectivo a invertir del 10;%, en esta 

forma las utilidades que se obtendrían por los $ 500. 000. 00 

anuales. 

Si recurrimos al estado de Pérdidas y Ganancias de la empre

sa y el mismo nos demuestra una utilidad de $ 500. 000. 00 al_ 

cierre del ejercicio, significa que la diferencia en esa cantidad 

y lo que se obtendría en una simple operación fiduciaria, es -
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de $ 450. 000. 00, operación que obviamente refleja que la fucn 

te generadora de utilidades estú implícitmnente ligada a lG ha

bilidad y capacidad administrativa, a los conocimientos técni.

cos y contables y a la experiencia y destreza de la p12rsona o 

personas que trabajan en la compañía. 

La manera más simple para dctermi.nar el porcentaje de con

tribución que un "l lombrc Clave" representa a la utilidad gen~ 

rada, condiste en darle crédito por la proporción que su suel

do representa en relación al total clcl sueldo que por adminis

tración se paga a otras personas. Por ejemplo, si en una so

ciedcd, dos personas tienen sueldos de $ 150. 000. 00 anuales, 

y el administrador de la sociedad gana la misma cantidad, s~ 

pcxlrfa pensar que ele los $ 500. 000. 00 de utilidades, cada uno 

es responsable de la ~~a. parte de ellas, por lo cual si se su

pone una pérdida equivalente a 2 años de utilidad si el "Hom

bre Clave" mulicsc, entonces deberá ser asegurado en aprox.!_ 

madamcnte $ 333. 333. OO. 

Para calcular el monto de utilidades que se d(!be tomar en 

cuenta en este método para el importe de la suma asegurada,_ 

se deberán considerar los siguientes conceptos: 



* El tiempo que le costaría a la empresa reemplazar al 

"hombre clave". 

* El costo t.le ree,nplazamiento. 

* Las utilit.lades que deja de ganar la compañía durante 

ese lapso. 

Aún con estos factores bien rurnlizados, puede ser que re

sulte un poco complejo el llegar a determinar con exacti -

tucl la suma asegurada, pero la expericncín ha demostrat.lo 

que generalmente fluctua entre 2 y 3 años con respecto a -

la utilidad anual supuesta, generada por el "hombre clave". 

Métcx:lo No. 2: 

Este métcxlo se basa en la determinación de los años en -

que representaría para una empresa recuperarse del imp<:,!9 

to producido por la desaparición del "hombre clave" 

Hablando en términos generales, se estima que el perícxlo -

que tomaría a una empresa tal operación fluctua entre 2 y 3 

años. 

Básandose en el ejemplo del método número 1, se puede de

cir que si el sueldo del administrador clave es de $150, 000 

pesos, el valor que representa para su empresa es cuando-

111enos de $150, 000. OO. Si se considera que el período de -

reajuste de la misma es de 2 afias, el monto de la suma -

asegurada estaría dado por $300, 000. 00 
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SEGURO DE SOCIOS 

En cualquier tipo de Asociación o Sociedad, generalmente 

se presentan problemas con los Socios que la integran, 

cuando alguno de ellos fallece. 

La solución que ha repercutido en mejores resultados para 

evitar Jos problemas que suscitri la muerte de un socio, 

está dada por el Seguro de Vida. 

Para poder establecer las bases que servirán para aplicar 

el seguro de vida a una sociedad, analizaremos primero -

algunos aspectos importantes: 

¿Qué sucede al morir un socio? 

Es obvio que una sociedad queda disuelta al morir Ufll) de

los socios. Por lo tanto si la sociedad deja de existir, -

sólo quedarán dos alternativas al socio o socios sobrevi

vientes: 

1) Liquidar el negocio. 

2) Legalizar el negocio, en alguna otra forma y seguir 

operándolo. 
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1) Liqui.daci6n: 

La liquidación es una alternativa rnuy probable en el caso 

de la muerte de un socio, y casi siempre resulta catastr§_ 

fica en dos aspectos. Ante todo, los herederos del socio

fallecido sufren exactamente la misma clase de pérdida -

por liquidación que los herederos de un propietario único , 

En segundo término, el socio sobreviviente no sólo sufre 

la misma pérdida, sino que a la vez se encontrará pr6c1J. 

camente sin trabajo. Por óllo, la mayoría ele los socios 

estarían dispuestos a evitar esrn alternativa por todos -

los medios posibles. 

En los pocos casos en que los Socios piensan que la liqui

dación del negocio es la única solución aceptable, se pre

senta la necesidad de constituir un fondo o reserva que -

amortigüe la pérdida que se hace patente. 

11) Reorganización: 

Si se quiere evitar In Liquidación en caso de fa llecirnien

to, entonces la empresa deberá reorganizarse; habiendo

cua tro posibilidades: 

1. - Que los herederos entren a 1 negocio. 

2. • Encontrar un nuevo socio. 
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3. - Que los herederos le compren su parte al socio o so

cios sobrevivientes. 

4. - Que el Socio sobreviviente continúe como propietario 

único, es clec ir, que le compre él los herederos. 

De las cuatro opciones anteriores generalmente la última 

es la que ofrece mejores resulwdos, pero para poderla -

llevar a cabo se necesita contar con el dinero a ln mano

lo cual es dífícil. 

La mayoría ele los hombres de negocios no poseen en efec

tivo grandes sumas de dinero ya que lo más probable es -

que hayan invertido y reinvertido lo que poseen en su neg'2._ 

cío. Es aquí donde el seguro de vida desempeña un papel

vital, ya que cualquier plan que garantice la transferencia 

del negocio a los sobrevivientes, deberá a su vez proveer 

el efectivo necesario para su operación. 

La solución consiste en elaborar un sencillo contrato entre 

los socios, en el que se hace constar que en el momento -

del fallecimiento de cualquiera de ellos, sus herederos -

quedan absolutamente obligados a vender a los socios - -

sobrevivientes. Al mismo tiempo, los socios sobrevivien 
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tes se obligan, en forma absoluta, a comprarle a los here

deros. También se hace constar en el convenio el precio, -

o la fórmula pani determinarlo, cuando los sobrevivientes

paguen i1 los herederos. Este convenio es la clave para la

solución del problema de una sociedad, y por consiguiente

la clave para la venta del seguro para negocios a este tipo 

de sociedades. El contrato de referencia deberá ser pre

parado por un abogado. 

¿DONDE OBTENER EL DINERO? 

Una vez firmado el convenio de Compra-Venta, queda pen

diente el problema clel dinero, el cual deben'í estar disponJ 

ble al momento de necesitarse, es decir, al momento en -

que uno de los socios muera . Hny vnrias posibles fuentes: 

1. - Efectivo: 

Es posible que la sociedad o los socios en particular sepa

ren el efectivo necesario para garantizar el cumplimiento

de convenio de Compra-Venta. )'ara que dicha garantía -

sea sntisfactoria, el dinero tendni que depositarse en el

momento de firmar el expresado convenio; cosa que, en

realidad, resulta poco práctica. No es común que un so-

73. 



cio tenga suficiente efectivo pnra ln compra, y aún cuando 

lo tuviese, es fácil demostrar que el Seguro de Vida es 1n 

manern mns económic::i de consolidar el convenio. Si los 

socios tuviesen que depositar un peso por cada peso de -

obligación no sólo csrnrían dejando inactivo un üinero que 

podrían emple<ir en el negocio, sino que al mismo tiempo, 

se apegarfon al pago totn 1 de su obligación a base de 100 

centavos por cadn peso. En cambio, mediante el Seguro 

de Vida, esos pesos podrínn costa rles mucho menos de-

100 centavos cada uno. 

2. - Pedir dinero prest<ido a 1 banco: 

Es factible que el socio sobreviviente pueda obtener un - -

préstamo del Banco que sirva para garantizar el convenio. 

Esta posibilidad, aunque frecuentemente es mencionada -

por los candidatos, no es una solución conveniente. Un -

socio sobreviviente no suele tener el mismo crécli to que -

cuando vivfa el socio fallecido; sus relaciones bancarias -

es pro.oable que no sean las mismas que ahora cuando el

negocio est5 en pleno desarrollo para respaldar cualquier 

préstamo que se haga. En caso de Ja rnuerte,de :su socio

es casi seguro que la confianza que el 'Bonco)puelfa itener -

c.:n cuanto a la devolución del préstamo, •tlisminuya ,aonsl~!'}_ 
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rablemente. Muchos Bancos declaran que sólo serían pré~ 

tamos por corto período de tiempo en wles circunstancias. 

Si el sobreviviente trato de pagar a los herederos median

te una serie de documentos, se enfrentaní a las mismas -

dificultades. Los procedimientos aplicables en este caso, 

serían los mismos. Desde el punto ele vista del socio que 

fallezca, el plan a base de documentos no serfa deseable

puesto que relaciona la herencia de su esposa e hijos al -

futuro incierto de un negocio que ha sufrido la pérdida de 

uno de sus socios activos. 

En todo caso, es seguro que el costo en efectivo sería de -

100 centavos por -:ada peso. En realidad, la verdadera ci

fra sería mucho más de 100 centavos, puesto que el propi~ 

tario del negocio deberá ganar bastante más que esos 100 -

centavos, antes de impuestos. Las letras, pagarés, o pré~ 

tamos del banco costarán entre 110 y 259 centavos por peso 

debido a los intereses (103 anual aproximadamente, entre -

uno y 10 años). 

3. - Seguro de Vida: 

Por otra parte , si se emplea el Seguro de Vida para proveer 

los fondos necesarios, la prima anual ele un plan Ordinario -
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de Vida a la edacJ promedio ele 35 años, es de $16.61 por -

millar (puede variar según la compañía). En caso de falle

cimiento del Asegurado durante el primer año ele la póliza

cada peso que se pague i:;e h<tbría comprado ti sólo 16.61 ce!!. 

to vos. Incluso después de diez afios cada peso se habría -

comprado a sólo 17 centavos. Esrns cantidades son ya des

pués de impuesto. Así cada peso que haga falta parn com -

prar su parte él los herederos podría costar 10, 25, o lncl~1-

so 50 centavos, y ese dinero cstnría disponible justo al 111.Q 

mento de necesitarse. 

TEMA 13: COMPENSACIONES AL PRODUCTOR (ANALISIS 

DEL CONTRATO DE AGENTES). 
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El Productor debe conocer mediante este tema todas las co 

misiones a que puede ser objeto y darse cuenta no sólo de -

aquéllas que le corresponden por contrato, sino también de

todas las "COMISIONES ADICIONALES'' que cada Compnñfa 

otorga por el buen desenvolvimiento y superación de los AgeE_ 

tes. 

Un agente tendrá mayor interés en trabajar, vender negocios 

de calidad y superarse más cada día si conoce perfectamente 

todos los incentivos que su Empresa le proporciona. 



En este tema deben resaltarse de una manera cnfütica las 

comisiones que tiene el Agente y analiznrsc minuciosame_!! 

te todas aqu'ellas "entradas" de dinero por concepto de - -

COMISIONES CONTRACTUALES Y COMISIONES ADICIONA 

LES, como entre otras pueden ser: 

* Bonos especi.a les de Producción 

* Bonos especiales de Conservación 

*Bonos especiales de Reclutamiento y 

Selección 

* Premios en Efectivo 

* ReqÚisitos pani Asistencia a Convenciones 

anuales 

*Etc. 

De esa forma el productor se sentirá respaldado por la CoJE 

pañfa y tomará interés en desarrollar PROFESIONALMENTE 

su actividad, pués sabe que además de la satisfacción de ay_!;! 

dar a cubrir las necesidades asegurables de sus prospectos, 

cuenta con una remuneración excelente. 
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Hasta aquí se ha pretendido, en forma general, dar un -

panorama del enfoque que puede darse a la elnbornción-

de los temas para llevar n C<illo la capacitación técnica. 

Es sabido que cadn Compañia de Seguros puede tener -

diferentes políticas y objetivos muy específicos, pero-

aun cuando sus productos sean diferentes y sus necesi-

dudes no sean las mismas, los lineamientos que se han 

explicado se pueden aplicar a cualquier Empresa aseg.!:!_ 

radora, puesto que todas están bns¡_¡¡fos en un mismo -

principio: "Hacer llegar el seguro al mayor número de 

personas", de acuerdo a sus condiciones pé!rticulares. 
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IV IMPLANrACION DEL PROGRAMA 

l. - QUIEN SE ENCARGA DE LA ADMINISTRAClON DEL PRO
GRAMA. 

Una vez que se lian coordinado los esfuerzos por parte ele -

las áreas técnicas y de ventas, debemos pensar en las pe~ 

sanas que se encargarfan de elaborar todo el material nec~ 

sario, para que se proceda a su implantación. 

Debido a las características tan especiales que un progra -

ma de esrn naturaleza reviste, la tarea de elaborar el mat~ 

rial que servirá de base para imp:irtirlo, se debe confiar a 

un núcleo o comité de personas que conozcan perfectamente 

los temas que se tratan o que al menos sean ellos los que -

coordinen su estructuración. 

La tarea de capacitación de ninguna manera puede juzgarse 

de temporal, y menos aún tratándose de una actividad tan -

compleja como lo es el seguro, lo cual nos induce a involu-

erar en el Area Técnica, esa capacitación, como una fun--

ción permanente. 

Lo anterior se deduce principalmente debido a: 
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* La rotación existente de Agentes, 

* Las constantes innovaciones en productos y sistemas. 

* La evolución de la competencia. 

* La apertura de nuevos mercados. 

*Etc. 

Es por ello que quizás convenga inclusive estructurar toda -

una Sub-área Técnica cuyas actividades comprendan la cap~ 

citación y asistencia al productor. 

Para lograrlo lógicamente el Departamento ele Capacitación 

necesitará de la participación ele muchas de otras áreas de -

la compañía, puesto que algunos de los temas a tratar las -

afectan directa mente. 

2, - SECUENCIA PARA SU IMPLANTACION. -

Los temas técnicos en los que se basa el programa, deberán 

impartirse a los Supervisores o jefes de Agencia a manera -

de Seminarios o Cursos especiales con la debida motivación 

que se necesite, haciendo alusi.ón al CERTIFICADO que se -

les otorgará y a la oportunidad de contar con mayores elemen 

~para su desarrollo en el campo de las ventas. 
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El curso se puede impartir en sesiones diarias y con ayuda 

de los medios audiovisuales enunciados anteriormente o sin 

ellos, rotando a Jos exponentes para proporcionar mayor ag_! 

· udad a su trayectoria. En cada una de las sesiones se deja -

rán como tarea para su resolución cuestionarios que cada - -

uno de los temas del manual de instrucción podrá incluir, el~ 

biendo calificarse y comentar los puntos débiles con los --

"alumnos" al otro dia de entregarlos. 

Al finalizar de impartir todos los temas, se presentarfa un -

examen final abarcando los puntos medulares del curso o cu_E. 

sos. 

Terminada la capacitación, cada uno de los supervisores o j~ 

fes ele agencia impartirá el curso a sus agentes, después de -

un tiempo razonable, en el cual hayan despejado todas sus d~ 

das y adquieran seguridad sobre sus conocimientos. 

La secuencia que se afectaria para llevar a cabo la capacita -

ción de los agentes seria la siguiente: 

a.) El jefe de agencia o supervisor debe contar con -

un manual de instrucción parecido al que se pro

porcione al agente, con la diferencia de que con--
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tendrá una introducción explica toria de cómo ~ 

impartirlo (de acuc~rdo a los mismos principios 

utiliza dos para impartírselos a ellos) y una guia 

de puntos débiles de acuerdo a las contestaciones 

que por escrito den sus agentes en los cuestiona

rios de tareas. (Ver modelo de guía en la siguieE_ 

te hoja), 

b,) Se convocará a reuniones diarias, las cuales pue

den abarcar todo el día o parte de éste para no 

interrumpir en su labor de venta al agente, im

partiendo directamente el curso o cursos sin di

vidir los temas, es decir, en un clía se podrán -

estudiar dos o cuatro temas, pero no se aconse-· 

ja impartir tres y medio o uno y cuarto, ya que 

están ligados en su continuidad, y al interrump~· 

los se perdería la secuencia que permite una bu~ 

na fijación de ideas, 
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GUIA DEL SUPERVISOR PARA EL ANALISIS 

iJE PUNTOS DEBILES 

Cuando el Agente dé respuestas erróneas a su examen, 

berá revisarse junto con él, cada uno de los temas que se 

indican: 

Pregunta Temas que deberán repasarse con más énfasis. 

Selección de Riesgos. 

2 La Emis i6n de la Póliza. 

3 Cálculo de Primas. 

4 Planeación Financiera Familiar. 

5 Comisiones. 

6 Bases Técnicas. 
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c. ) Al finalizar el entrenamiento, se les examinará en 

forma análoga a la realizada para los supervisores, 

mediante un examen parecido, que también incluya 

los puntos medulares. 

d. ) Se enviarán los exámenes de los agentes al Depto. 

de Capacitación para que se proceda a su califica -

clón y evaluación, 

El supervisor podrá impartir el curso seccionando a los inte

grantes de su agencia, aconsejándose para su mayor aprove

chamiento, que se haga en grupos de 10 personas máximo, 

Vale la pena resaltar que debido a que lo que se pretende es 

elevar la capacitación técnica de la Fuerza Productora, se -

propone restringir la aprobación al curso de acuerdo a los si

guientes porcentajes: 

* Supervisores 80% 

·~ Agentes 70% 

Dependiendo, por supuesto, del grado de dificultades de los -

exámenes. 

3. - PROCESO PARA REGISTRAR LOS AVANCES DEL PROGRAMA 

DE CAPAClTACION TRCNICA. 
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Exéfmcnes Finales 

a.) Al llegar un examen, el Depto. rJc Capacitación pro

cederá a calificarlo. 

b.) Si el examen tiene una calificación superior a la que 

se fije como mi'nirna para agentes, y para Jefes de -

Grupo, se hará un reporte al Arca de Ventas con las 

observaciones pertinC''tcs sobre los puntos débiles, -

haciendo notar que aprobó el curso. Si el examen no 

fue aprobado por tener ut!a calificación inferior, tam

bién se comunicará a la misma área, con la salvedad 

de que en el reporte se hará notar que se mandará un 

segundo examen en un lapso de 60 días, con objeto de 

que se preparen concienzudamente. 

c.) Si el agente aprueba el examen final, se registrará en 

un arclúvo con control mensual por agencia o supervi

saría, con su clave y calificación obtenida, especifica!! 

do si la aprobación se efectuó en el primero o segundo 

examen, procediendo a activar la expedición del certi

ficado correspondiente. 

d.) Se deberá conseguir el número de agentes por agencia, 
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para obtener un porcentaje en función de los exáme

nes que van llegando y, se comparará el nümero de 

exámel'es del mes ele operación con el anterior; si -

el porcentaje es mayor o igual, se registrará en el 

archivo mensual, Si el porcentaje es menor, se r~ 

gistrará el motivo, por medio del Area de Ventas, 

anotándolo también en el registro, motivando a los -

integrantes de la agencié\ a que terminen su capacirn

ción. 

e.) Se compararán los porcentajes de las supervisarías 

o zonas con objeto de ver qué método siguió la que ~ 

haya obtenido el porcentaje más alto y orientar a las 

que no estén bien, mandándoles una carta o comunica 

ción. 

En la siguiente hoja se presentan proyectos de los repor

tes del punto b y de!, archivo control del punto e : 
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Reporte l. 

PROGRAMA DE CAPACITACION TECNICA 

A: 

Reporte del e:varnen fina 1 J sobre el Curso I presentado por: 

Sr Mario Feo Sosa V. 

Calificación: q7 "} 

Agencia O Supervisorra 121 

Clave 6°07 

Se encontraron algunos puntos débiles en relación 111 examen 

presentado, por lo que se recomienda repasar minuciosamen

te los siguientes temas: 

1. - Funcionarn i.ento y diierencias en las liquidaciones de 

Rentas a plazo determinado 

2. - Cálculo de primas en general. 

3 - Formas de rehabilitar una póliza. 

4. - Comisiones en e1 Ramo de Vida 

Atentamente. 

DEPTO. DE CAPACITAC!ON TECNICA. 
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Reporte 2 

PROGRAMA DE CAPACITACION TECNICA 

A: 

Reporte del cn1mcn fina 1 

Sr José Vcrdi López 

Calificación: )6 :-i 

del Curso I, presentado por: 

A gene ia o Superv isorra: 706 

Clave: q458 

Se encm:traroa algunos puntos en relación al en1men presen

tado por lo que se recomienda repnsar minuciosamente los 

siguientes temas: 

1 - Cálculo de primas en genera l. 

Lo felicitamos puesto que los puntos débiles encontrados fue

ron mínimos. Esperamos continúe colaborando con el mismo 

entusinsmo 

Atentamente 

DEPTO. DE CAPACITACION TECNlCA. 
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Reporte 3 

PROGRAMA DE CAPACITACION TECNICA 

A: 

Reporte del examen fina 1 I del Curso 1, presentado por: 

Sr. Raúl Pérez N. Agencia o Supervisorfa: 106 

Calificación: 03. t) Clave: 4503 

Nos permitimos resaltar el hecho de que no se encontraron 

puntos débiles al calificar su eyamen, por lo cual el resulta-

do es nltamente satisfactorio 

Esperamos que con el mismo esfuerzo que se entrevió en el 

eyamen, continúe colaborando con nosotros, y que Jos logros 

que se ohtengan. redunden en beneficios presentes y futuros. 

Atentamente 

DEPTO. DE CAPACITACION TECNICA. 
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Reporte 4 

PROGRAMA DE CAPACITACION TECNlCA 

A: 

Reporte del ey¡:imen final I sobre el Curso l, presentado 

por: 

Sr Rodrigo Fosas Tenln Agencié! o Supervisorfa: 40l 

Calificnción: 65 2 Clave: 1481 

Como se puede observar, ln calificación obtenida por el se-

•ior Fosas no sobrepasn el limite para considernr aprohado 

el Curso, por lo cual recomendamos repasar minuciosamen-

te su contenido, para estar en posil)ilidades de aprobar el - -

nuevo exanen que procederemos a enviar en un lapso de dos 

meses. 

Atentamente 

DEPTO. DE CAPAClTACION TECNlCA. 
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Control l 

PROGRAMA DE CAPACITACION TECNICA 

FUERZA PRODUCTORA 

Supervisorfa o Agencia No. 

Nombre del Supervisor o Jefe 
~~~~~~~~~~~~~~~ 

Nombre y Clave 

Pedro Pérez 4411 
Luis Carera 007 

Fecha Examen 

Agosto 72 
Sept. 72 

Calificación 

95.2 
87. 3 
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Control 2 

PROGRAMA DE CAPACITACION TECNICA 

PERSONAL INTERNO 

AREA 

NOMBRE DEPTO. O SECCION FECHA CALIFICACION 

Luis Gómez Trámite Julio 72 89. 6 

Nota: Este control es recomendable llevarlo por Depto. o sección 
separadamente, es decir, no mezclar en la misma forma los 
los empleados del Depto. o Sección Trámite con los de Selec 
ción de Riesgos o con los de Grupo, etc -



V. - CONCLUSIONES 

Es evidente que la iniciación de un programa de Capacitación 

Técnica como el que se ha planeado o similar a él, depende

rá del análisis minucioso de muchos aspectos. 

En el des•trrollo de esta tésis, se han mencionado las princi

pales situaciones que se debe considerar para si; di.seña, los 

elementos que se requieren analizar, y los aspectos más es

pecíficos en cuanto a la implantación se refiere. 

Se ha pretendido, en un aspecto muy general, poner al alcan

ce todos aquellos factores que puedan estar involucrados en -

la elaboración y desarrollo del programa. De ninguna manera 

se deben considerar, los pensamientos aquí expresados, como 

dogmáticos, sino que se han querido manifestar tcxlas aque- -

Has consideraciones que pueden dar la pauta para poner en -

marcha el programa aludido. 

Resumiendo, podemos concluir que: 

l. - Uno de los principales problemas que frenan al desarro

llo del seguroen México es la falta de preparación de - -

las personas encargadas de hacer llegar el producto - -
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(El Seguro) al mercado consumidor, es decir, de los a

gentes hacia el público, y además del personal respons~ 

ble de los servicios. 

2. - Un programa de Capacitación Técnica puede ser enfoca

do a la consecución de un mayor volumen de negocios -

de calidad, entendiéndose por ellos, las pólizas que se -

vendan para satisfacer una necesidad asegurable del in

dividuo, con la probabilidad casi absoluta de que la póli

za cumplirá con el fin para el cual se contrató. 

3. - La implantación de un programa como el que se mencio

na, ha producido magníficos resultados en compañías a

seguradoras extranjeras, por lo cual puede concluirse 

o presuponerse un éxito aceptable en nuestro med.io, 

4. - El éxito del programa será mayor y se obtendrá más ra

pidamente, de acuerdo a los medios que se utilicen para 

su implantación y diseño. 

5. - El programa requiere de la coordinación de casi todas 

las áreas de la empresa, para su óptima implantación y 

desarrollo, 
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6, - Es necesario estructurar un buen sistema de control, 

activaciones reportes y comunic,qciones hacia los ca

pacitados y del área técnica al área de ventas, para -

estar en posibilidades de valuar los avances del pro

grama. 

7. - Se deberán elaborar estados comparativos periéxlicos, 

que reflejen los aumentos en volumen de ventas prcxJu

ciclas y también de los índices de conservación de la -

cartera de seguro ele vida individual y colectivo (por -

añadidura), para detectar la efectividad del programa. 

8. ·· Por su carácter ele especialista en seguros, el Actua

rio debe participar activamente en la estructuración -

de programas de esta naturaleza. 
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