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I INTRODUCCION

Uno de los problemas mds 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 estin lo sufici entemente capaci -
tados, De igual forma, el personal interno de las compa-
fiias no puede brindar un buen o mej or servicio por no con
ta‘r con la suficiente capacitacidn o por no disponer de ele~

mentos para efectuar dicha capacitacion,

Lo anterior se ha reflejado no solamente en volUmenes de ~
ventas que no pueden conff*;gprarse altos, sino en bajos indi
ces de conservacion de las pdlizas ya en vigor, brindando-
un servicio inadecuado, que repercute en operaciones deri
vadas de la forma de vender, en las cuales, entre otras, - '

prevalecen las siguientes situaciones:

1) La venta sin satisfaccion de necesidades; en la cual~
se vislumbrah pocas posibilidades de conservacion, -
puesto que es originada sin tener un objetivo fijo que
satisfacer a través de los beneficios que €l Seguro -

proporciona,




2) Los "maromeos’ de pélizas, es decir, cﬁando un ~ -
agente cancela una poliza ya en vigor con el objeto ~~-
de vender una nueva y obtener comisiones de primer -
afio, con grandes perjuicios para el Asegurado, para-

la Compaiiia y a la larga para el propio Agente,

3) Falta de Servicio a los Asegurados, es decit, que no-
existe suficiente dedicacidn por parte del agente de -
atender a sus asegurados, descuidando el factor "ser-

vicio”, el cual es importantisimo 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 -
Ultimos afios, asi como los porcentajes de conservacion logra
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 niimero de mexicanos.

Por 1o que respecta a las ventas que en México se han efectuado
en los Gltimos afios, los anuarios de la "COMISION NACIONAL-
BANCARIA Y DE SEGUROS", nos permiten apreciar las siguien

tes cifras:-



CUADRO A,

Ailo

1961
1962
1963
1964
1965
1966
1967
1968
1969
1970

1971

PRIMAS COBRADAS EN SEGURO DE VIDA INDIVIDUAL

Primas Iniciales

§ 102,261, 648

100, 478,063
108,733,097
128,524,759
136,249,182
149, 944,970
173,728,701
197, 553, 566
222,654,620
257,416,038
1,577,544, 642

(+) Estimado
Millares de Pesos

Fuente; Anuarios Estadisticos "COMISION NACIONAL BANCARIA Y DE SEGURO0S”

Primas Renovadas

$

.*_

329,080, 550
355, 645, 435
363,902,114
414,124, 526
461,198,744
501,162,270
547,948,778
598,187,714
640, 592,921
696, 980, 940

4,908,823, 992

765,998, 557

$

Primas Totales
Renovables al sig. aio

431,342,198
456,123,498
472,635,211
542,649,285
397,447,926
651,107,240
721,677,477
795,741,280
863,247,541
954,396,978

% de
de Renovacion

82, 45
79.78
87. 62
84,99
83. 88
84.16
82. 89
80. 50
80.74
+ 80.26



Al 30 de diciembre de 1960:
245,687  Polizas en vigor de Seguro de Vida Individual

12,620,113 Millares de Pesos de Suma Asegurada

Al 30 de diciembre de 1970:
378,536 Ddlizas en vigor de Seguro de Vida Individual

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

De estas cifras se deduce directamente que las polizas en -
vigor de 1960 a 1970 aumentaron solamente en 132, 849, es
decir, un 54%, de incremento con respecto a las 245,087 -~

iniciales.

De las polizas en vigor a 1970 (378, 536), se podria pensar-
idealmente que cada una se hubiese colocado a un asegurado
diferente, pero atn asi, resulta sorprendente comparar esas
cifras contra el niimero de personas consideradas como - -
"econbmicamente activas” dentro del amplio mercado poten-
cial mexicano, ya que esto implica tener asegurados solamen
te a 378, 536 personas, aln cuando sabemos que en realidad -
algunos asegurados tienen dos o tres pdlizas o quizd mis, y-
por consiguiente el nimero de personas aseguradas es real -

“mente menor a esos 378, 536.




Por consiguiente se puede apreciar que los volamenes -

de ventas han sido en realidad poco satisfactorios,

Si nos fijamos en los porcentajes de conservacion, se -
puede observar que a excepeion de los aftos de 1962 y -
1963, en los cuales hay una marcada desviacion en las-
cifras (decremento v brusco incremento), en los demas

afosg, existe vna tendencia a disminuir esos indices.

f’m‘ otra parte la suma de las primas iniciales cobradas
durante el periodo de 1961-1969 asciende a $1, 320,129
millones, mientras que las primas que se renovaron en
1970 s6lo ascienden a la cantidad de $696, 981 millones,
lo cual permite apreciar que se dejaron de renovar = -
5023, 148 millones, mis atin si se congidera que no se ~
tomaron en cuenta las primas de- renovacidn que apare~
cen originalmente.  Vale la pena aclarar que se inclu -
veron las cancelaciones naturales, como son: los casos
de invalidez, vencimicntos, siniestros, etc,, que para-

hacer mas exacto ¢ caleulo, se deben eliminar., -

Una vez que hemos podido apreciar, en forma general, -

ta situacion que con respecto a volumen de ventas e indi

o,




ces de conservacion tiene el mercado mexicano, ¢s de --
interés el tener una idea de los resultados que se pucden
obtener en las ventas mediante la capacitacion, para lo-
cual basta analizar las cifras reportadas por una de las
principales Compaiias Americanas de Seguros de Vida-

(Ver cuadro B),

El cuadro B permite observar la produccion mensual ob
tenida por los agentes en base al sistema eradicional -
que ge utilizaba hasta abril de 1968, en la LINCOLN -
NATIONAL: INSURANCE COMPANY, antes de que perte
necieran a la escuela de entrenamiento y después de ha

“cerlo.

Se puede apreciar de que aln cuando el sistema tradicio
nal no comprendia temas de caracter téenico formal -
mente, al participar en la capacitacion de su escuela de
entrenamiento, los agentes lograron un incremento cn -
volumen de primas colocadas, que fluctua entre un 9.8

yun 22.2,

Posteriormente en junio de 1968, la LLINCOLN maodifico-
su.sistema de entrenamicnto de ventas, extendiendo algu

nos principios elementales de tal forma que existicra --



CUADRO B ~ Promedio Mensual de Produccién de los Agentes asistentes a
i 3 . .
la Lscucla de Lntrenamiento

Namero de Agentes Prom. Mensualde Prim, en olares
Total Auntes de Después de 7 de
Fecha En Clase Acum, Lscuela Iiscuela. Incremento

Antes del Curso que incluye Capacitacian Tdéenica

Lne, 1966 ' 27 § 784 958 22,2
Abr, 1966 27 54 729 826 13.3
Jul. 1966 24 78 725 839 18.5
Oct, 1966 23 101 711 837 17.7
Enc, 1967 30 131 754 833 10.5
Abr. 1967 2) 151 754 828 9.8
Jul. 1967 33 184 746 821 10. 1
Oct. 1967 24 208 740 844 14. 1
Lnc. 1968 22 230 734 842 14,7
Abr, 1968 21 25 757 870 14,9

Media o Prom.” 14, 58

Después del Curso que incluye Capacitacion Técnica

Jul, 1968 17 17 804 1,153 43. 4
Oct. 1968 28 45 790 1,146 45. 1
Feb. 1969 25 70 839 1,208 44.0
Abr. 1969 27 97 813 1,212 9.1
Jul, 1969 19 116 805 1,193 48,2
Oct. 1969 26 142 817 1,178 44, 2
Ene, 1970 25 167 81l 1,218 50. 2

‘ Media o Prom.” 46, 31"
FUENTE: REINSURANCIE REPORTER OF THE LINCOLN NATIONAL LIFE INSURANCE COMPANY # 61



una capacitacion téenica de una manera formal y mas -
amplia (sin pretender, desde tuego, que el agente fuera
un actuario o especialista en remas téenicos) y las ven-
tajas se pudieron apreciar claramente, puesto que los
porcentajes de incremento en primas mensuales coloca
das obtuvieron un importante aumento, que varia desde

un 44, 0% a un 50, 29,

Por consiguiente, del porcentaje més alio conseguido con
el sistema tradicional anterior que cra del 22,2 al por -
centaje del 50, 2 producto de la inclusion de la capacita-
cion técnica bay, una diferencia det 28,04, lo cual sig-
nifica que durante los afios anteriores obit. "ieron PERDI
DAS (hablando subjetivamente) por casi la tercera parte
de las primas colocadas, ya que se vendieron una terce

ra parte de negocios menos.

Si suponemos que durante un ejercicio anual se coloca -
ron $10, 000, 000, 00 de primas iniciales, podemos pen ~
sar que se dejaron de percibir $2, 800, 000. 00 por falta-

de capacitacion de los agentes, dinero que cualquier -

compaiiia estaria deseosa de no perder (o de ganarlo), -

Mais aln, siefectvamos este mismo cdlculo en base a -



l.as medias obtenidas sobre los porcentajes finales de -
incremento, podemos apreciar que hay una diferencia -
de 31.63% entre el 14.58 (media del §, de incremento ~-
antes de formalizar la capacitacién técnica) y 46.31 - -
(media del % de incremento después de formalizaria), -

lo cual presupone, basdndonos en el mismo ejemplo, -

que en promedio, las primas dejadas de percibir hubie

ran sido $3, 163, 000.00,

Por otra parte, los resultados de las Compaiiias Ameri-
canas también demuestran lo que puede lograrse en con-
servacion, puesto que conservando, al {in y al cabo, es-

como las compaiias pueden amortizar sus gastos de ad-

ministracion y adquisicion y obtener utilidad.

Por consiguiente, el presente trabajo tiene como primer -
proposito plantear, en una forma accecible, que la implan
tacion de un programa de capacitacion técnica en una com
paitia de Seguros, puede ayudarle a incrementar su volu -
men de Ventas y sus indices de conservacién, basado en-
la superacion del problema que representa la falta de ca-

pacitacion.

Una vez dado a conocer el problema que pretende plantear




la presente Téc’s y con objeto de apreciar de qué forma,
ya expresamente hablando se propone una solucién, se ha

desarrollado la siguiente secuencia:

Enla pﬁmera y segunda partes de la Tésis se hace alu -
sion a los elementos que se han considerado més sobresa
lientes para la elaboracion 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 -

cion,

En la tercera parte se mencionan los elementos que se -
cree ‘deben intervenir en el diseio del programa, y s¢ -
propone una serie de temas basicos que se han considerg
do los mds adecuados para intervenir en la capacitacion,
asi como los diferentes medios que pueden utilizarse --

para esc efecto.

Posteriormente se proponen algunos elementos de control
para el programa, asi como formas "tipo”, las cuales -
pueden ser modificadas de acuerdo a los intereses de -~
cada empresa y a las necesidades propias de las perso -
nas que se encarguen de su administracion, pero bajo -

los mismos principios.

10



En la {ltima parte como 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 de llegar a conclusiones que puedan resultar dtiles,

Por otra parte, anteriormente, se hizo menciéna un -

primer proposito de la Tésis. El segundo proposito, -
tan importante o tal vez més adn que el primero, es el-
de INTERESAR al actuario en el estudio de los proble -
mas que afectan mas directamente a la industria del Se-

aUro,

El Actuario es el (nico "PROFESIONISTA", especializa-

do en Seguros, .y el mejor preparado dentro de las empre
sas del ramo, por lo tanto, no debe limitarse exclusiva-
mente a asuntos de cardcter matemdtico, como quizis, -

hasta ahora, mucho se ha hecho,

El Actuario debe estar unido al todo de 1a empresa: a la-

distribucion del Seguro, a las ventas, al mercado poten-

cial, a la publicidad, a la promocidn y a sus demés par -
tes. Sus conocimientos matemdticos deberdn servirle -

para observar sintomas y después diagnosticar. Debe -

11.
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formular los problemas y disefiar el modelo que se -

adeciie cuantitativamente a su resolucion,

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

atacar y solucionar, todos aquellos factores que se - -

interpongan en la creciente evolucion del seguro, que -

debe existir en México.




13.

IT. - ASPECTOS O INGREDIENTES IMPORTANTES

EN SU ELABORACION

1).- NECESIDADES DE LA EMPRESA CON RESPECTO A LA

CAPACITACION.

Atn cuando la empresa se haya percatado de los beneficios

aue puede obtener mediante la estructuracion de un progra-
ma de esta naturaleza, de ninguna manera se deberd iniciar
sin antes efectuar un andlisis exhaustivo de cudles son sus -

necesidades.

Tal y como se mencion$ en el prélogo, la aplicacién de un ~
programa de esta indole puede estar enfocada a asegurar me
" jor y brindar un mejor servicio, lo cual Haré como conse---
cuencias:
* Incremento en el volumen de Ventas
* Incremento en el porcentaje de Conservacion
Realmente, cuando se habla de capacitacion a los agentes, y -
aplicando el término a compaiiias de Seguros, parece obvio -
pensar que al recibir una instruccion sobre técnicas de venta,
’el agente podrd colocar sus productos, pero esto es sumamen
te dificil debido a la naturaleza de ellos, por lo tanto no es st~

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



2 -

lo que se vende asi como los principios técnicos que

el Seguro involucra.

En particular me parece sumamente dificil el crear una
verdadera conciencia de 1o que el Seguro como producto
representa. asi como de los beneficios que provee y la -
tranquilidad que proporciona Aparentemente se ve muy

claro el panorama henéfico que el Seguro ofrece, pero -
por su "SUBJETIVA INTANGILIDAD" es dificil apreciar-
lo. Si esto sucede para la persona comiin que nunca ha

poseido un Seguro, mds 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, atn cuando no tenga una verdadera conciencia

del seguro,

Por consiguiente. tal y como se mencioné al principio de
este trabajo, la capacitacién técnica implantada de una -
manera formal dentro de la empresa, permitird coadyu-
var los incrementos tanto en ventas como en negocios --
conservados

SITUACION EN EL MERCADO CON RESPECTO A LA -

COMPETENCIA,

14.



3).-

Otro aspecto que debe considerarse de suma importan-
cia, para desarrollar y disefiar un programa de capaci
tacion, es cl que sc refiere a la situacién que la Compa

fita guarda con relacion al mercado, en general.

Como cjemplo se puede citar el caso de compafifas que
tiencn un cucrpo de ventas con la mitad de agentes, -~ -

aproximadamente, que algunas otras compafiias mds - -

-grandes. En condiciones ideales, la proporcién de pri--

mas colocadas y negocios conservados deberfa de ser 1
a 2. Sin embargo la compaiifa con menor nimero de agen

tes ticne una proporcién mayor al S0% con relacion a las

mids numerosas.

Lo anterior demuestra claramente, a manera de ejemplo,
que 'la fuerza de ventas de la compafifa mds pequefia, 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 introduccién.

CAPACITACION INTERNA




4).-

Tal y como se mencion6 en la primera parte los agentes
intervienen en los porcentajes de ventas y conservacion,
pero no s6lo ellos, sino que también hay personas en la -
compaiiia que estdn relacionadas en 1o que a CONSERVA-
CION se refiere y son las encargadas de dar servicio a -~

los Asegurados y Agentes.,

En algunas compaiiias les llaman el "AREA DE RELACIO-
NES CON LOS ASEGURADOS", incluyendo con ello a todas
las oficinas de servicio que presten estas funciones en cogy

junto a la Matriz.

No se puede desconectar al personal interno de la capacita -
cibn técnica, puesto que no se les puede exigir a los agentes
que estén capacitados técnicamente, si las personas que les

atienden no lo estén.

Por consiguiente, se debe efectuar una revisién minuciosa de

las actividades que supuestamente debe ralizar cada una de-

_esas personas vy de su desenvolvimiento real y efectivo, con

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

técnica, también.

MOTIVACION

16.



Afn cuando la capacitaci On de los agenies y personal in-
terno de la compaiifa conectado con ellos es, hasta cier-
to punto, una obligacion para la empresa, ésta no sodlo -
debe formular un sistema de capacitacidn para que héya
un buen servicio, sino que debe proporcionar continua-
mente, elementos suficientes y necesarios para la su-

peraciodn propia de cada uno de ellos,

Los elementos que se proporcionen para lograr esta su-
peracion, deben ser apoyados por. una buena motivacion,
pués de otro modo quizds se desperdiciarian los esfuer -

ZOs que se conjunten,

Por lo tanto se debera pensar en la estructuracion de un
sistema dc incentivos, que permita llevar a cabo la capa-
citacion técnica, y que le forme una idea agradable de su

aceptacion al participante,

Lo anterior puede lograrse mediante la insercion de arti
culos alusivos a las personas que van terminando su ca-
pacitacion,en boletines especiales de la compafia, as{ -
como otorgando:

* Bonos al término de la capacitacién

* Premios especiales



* Medallas a la mejores calificaciones
* Distinciones, Etc.

y por Gltimo un diploma o certificado que los acredite-

como especialistas en el ramo con las mas altas distin
ciones, firmado por ¢l Presidente o Divector General -
de la Compaiifa, el cual les serd entregado en una cere
monia especial entre sus compafieros de zona o agencia
para crear un sentimiento de Superacién entre los que -
aun no se hayan capacitado, ya que es sumamente dificil .
imponer, tal como se dijo antes, con caracter de obliga
toriedad, el curso o cﬁrsos que comprendan el periodo

de capacitacion técnica.

Ls importante seialar que la misma situacion deberd con
siderarse para el personal interno de la empresa, haciendo
la distincion de un Diploma o Certificado diferente, con -
objeto de no crear fricciones entre la fuerza productora -
(agentes) con respecto a los empleados de la Compaiifa -~

Aseguradora.

ELEMENTOS DE APRECIACION Y MEDICION DE RESUL-
TADOS.

Los elementos que a continuacion se detallan, permitirin,
percatarse de la situacion que la empresa guarda en rela~

cion a los principales puntos que se verian modificados de

“acuerdoa la efectividad det programa, y del mismo modo, -

8.



permitirdn evaluar los resultados que se vayan obte
niendo:

a) El porcentaje de incremento para el total de la car
tera de Seguro de Vida y la Participacion en el merca
do.

b) Porcentaje de Incremento en la cartera de Seguro -

de Vida Individual y la Participacitn en el mercado,

c) Numero de Polizas en vigor.

d) Primas de primer afio colocadas.

e) Incremento en primas de Renovacion,

f) Tasas de Conservacion en el mercado y de la Compa
fifa.

¢) Participacion en el mercado de Seguro Colectivo e in-
crementos obtenidos.

h) Porcentaje de agentes con produccién menor a cierta -
cantidad, que se considere como minima.

i) Tasa de rotacidn de agentes.

j) Métodos actuales de Seleccion y Reclutamiento,

k) Numero de Polizas colocadas anualmente.

1) Monto de la Suima Asegurada promedio anual de la Com-

paiiia.

19.



IlL.- DISENO DEL PROGRAMA

1,- RECURSOS NECESARIOS

Para diseflar nuestro programa se debe pensar en los re

cursos necesarios para la integracién del mismo:

* El Material Humano, y

* Los Medios de Capacitacion

La elaboracidn y diseilo de un esfuerzo de capacitacion estruc

‘ turado como un programa permanente, requicre de la interven
ci6n de las personas que mds en contacto estdn, dentro de la -
empresa, con las operaciones técnicas y de servicio que se --
lleven a cabo.

Por consiguiente ellas serdn las mds viables para conjuntar y-
transmitir, de alguna forma, ‘los conocimientos requeridos que

la capacitacion lleva implicita,

El diseilo del programa debe efectuarse considerando las nece-
sidades de la compafifa, lo cual se podrd llevar a cabo después
de un andlisis minucioso de los aspectos bdsicos que se tratan-
en la segunda parte de esta Tésis, ya que son los elementos --

que al fin y al cabo, nos permitirdn apreciar la situacién de la~-

20.



empresa, antes y después de implantar el prograrma, con --
respecto al volumen de ventas y porcentajes de conservacion,
Para ello, se deberd coordinar la participacién de dos dreas

dentro de la compaiiia,

* El Area Técnica; y

* El Area de Ventas

La primera drea, es la que estd en posibilidades de elaborar
el programa y los temas de capacitacién ya que es la que -~

cuenta con los elementos y conocimientos requeridos para ~-
ello, La segunda deberd encargarse de hacer llegar a la fuer
za productora de este programa, comunicdndoselo como un -
elemento importantisimo que la empresa pone a su disposi -~
cién, para elevar sus conocimientos con las ventajas que ello

representa,

Una vez conjuntado el material humano, se presenta el proble

ma de c6mo se capacitard 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 conjuntarian las con-
diciones de "habitat” y "pedagogia” mds convenientes.

La transmisi6n de conocimientos podria efectuarse en base a:

21,
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Sistemas Audiovisuales

Entrenadores Especializados

*

Manuales de Instruccion
* Mesas Redondas

Conferencias de los ejecutivos técnicos de la empresa

Combinando los anteriores.

- Todo el entrenamiento versaria sobre un Indice de temas funda -~
mentales, los cuales se presentarian en uno o varjos manuales --
de Instruccién especialimente preparado para su estudio y consul-

ta,

Se pueden preparar-tantos cursos como ramos de seguro tenga la

empresa, es decir:

Curso 1 Vida

Curso Il Accidentes y Enfermedades
Curso Il Automéviles

Curso 1V Incendio

Curso V. < - = = ==~

De esa forma se concentra la informacion concerniente a cada uno
de ellos en forma especializada, ya que serfa dificil preparar un -

curso con aspectos generales 8 todos los ramos, Ademds se sim=-




plifica su estudio enormemente,

El material audiovisual estaria relacionado intrinsecamente
- con el manual de Instruccién, apareciendo en éste dGltimo fi-
guras que el material audiovisual incluyera, con objeto de -
permitir una fijacién en la mente del entrenado, el cual al -

consultarlo, asociaria las figuras con las imdgenes audiovi~

suales.

Por supuesto que la elaboracioén de un programa de esta na-
turaleza representa para la empresa, una inversién bastan-

te fuerte, ya que tendria que pensar en la:

* Adquisicién de Material Audiovisual

* Contratacién de Instructores Especializados

* Elaboracién de los Manuales de Instruccion

* Creacién de un Centro Especial para Concentra-
ciones.

* Utilizacién de sus Auditorios o Instalaciones de-

bidamente reacondicionadas.

Por consiguiente, deberdn combinarse algunos de los puntos=-
anteriores de acuerdo a la inversidn que se pretenda realizar

y a los deseos de contar con una fuerza productora y un perso
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nal interno "REALMENTE APTOS Y PROFESIONALES".

Una vez elegidos los elementos que se deseen utilizar, se pue
de proceder a la elaboracion del manual, con los temas bisi-

cos v en caso de llevar a cabo la instruccion a base de medios
audiovisuales, se relacionardn ambos: manual y audiovisual, si
no es asi, el primero se puede elaborar con o sin figuras rela
‘cionadas con el contenido, recordando ‘que la fijacion de ideas

es superior si se incluyen ilustraciones.

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

En el primer capitulo se hizo referencia al volumen de ventas
y ala conservacion, y aunqgue no se dijo expresamente, ai ha-
blar Je conservacién, implicitamente se hizo referencia al Se
guro de VIDA, y mds particularmente, al Seguro de Vida INDI
VIDUAL,; por lo cual nos referiremos a los temas relaciona--
dos con €1, mds no por ello se piense que los demds ramos --
tienen menos importancia, sino que deberdn ser tratados de -
manera andloga en lo que respecta a elaborar un indice espe-
cial para cada uno de ellos, aunque su enfoque deberd variar
puesto que la cartera de ACCIDENTES Y ENFERMEDADES

Y DANOS es anual y por consiguiente la secuencia para su -~
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venta y conservacion difiere.

Por otra parte, los temas que a continuacién se aconsejan para
impartir el curso de capacitacién técnica en Seguro de Vida In-
dividual son adicionales al entrenamiento de ventas que losa -
gentes deben recibir, recordando que este curso es aplicable -
también a los empleados de servicic en la Compafifa Asegura--

dora,
TEMAS QUE INTEGRARIAN LA CAPACITACION TECNICA

L.os termas que se sugleren y la secuencia que a continuacién -

se menciona, se ha efectuado de esa manera, tomando en cuen
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 estg
dia alguno de los primeros no se entienda uno posterior, sino -
que el orden ayuda a cimentar algunos criterios para el mejor-

estudio de los Gltimos,

1. - Origenes del Seguro y de la Compaiifa Aseguradora,

2, - Bases Técnicas del Seguro de Vida,

3. - Clausulado general de la Péliza y Valores Garantizados

4. - Tipos de Plan, su funcionamiento y principales aplicaciones;
5. - Beneficios v Cldusulas Adicionales, ’

6. - Opciones de Liquidacion,



7.- ’Czilculo de Primas (manejo de tarifas).

8. - Planeacion I'inanciera Familiar, a través del Seguro.
9.- Seleccién de Riesgos,

10. - Servicio a Asegurados,

L.~ Conservacidn de Cartera.

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

13, - Compensaciones al Productor (andlisis del Contrato de -

Agentes),

Los temas que se han mencionado para formar parte de la --
capacitacion, se deben compendiar en uno o varios manuales-
de instruccion especialmente elaborados para ese fin, tal y co-

mo se menciond anteriormente,

Se podria pensar en la elaboracion de un modelo de manual den
tro de este capiltulo, ya que sec refiere, en particular, al disefio
del programa, pero quizd no servirfa de mucho, debido a las -
diferentes necesidades de cada Compaiila y tomando en cuenta-
que algunos de los temas propuestos, se refieren a caracteris-
ticas consideradas como "Especificas’, puesto que no rodas ~--
las empresas de seguros tienen las mismas pélizas o planes, -
ni las mismas cldusulas, asi cormo la forma en que distribuyen

sus tarifas varia en cada una de ellas,

26.



Cada empresa aseguradora fija sus normas de seleccién de -

riesgos, de acuerdo a sus p(;li’ucas; y el servicio que ofrecen
a sus asegurados puede ser diferente segiin normas,

Sin embargo considero de mayor utilidad, tratar, desde un --
punto de vista general, la forma en que seria conveniente con
siderar cada uno de los temas, asf como la importancia y jus

tificacidn de los mismos.

Deseo aclarar también, que como el programa estd enfocado-
principalmente, a la capacitacién de agentes, nos referiremos
precisamente a ellos, sin olvidar que son conceptos aplicables

al personal interno de la empresa.

3. - DESARROLLO DE LLOS TEMAS

El tema ] trata sobre los ORIGENES DEL SEGURO ¥ DE LA --

COMPANIA ASEGURADORA y es un tema muy importante pues-

to que su contenido comprende los aspectos histéricos del Segu-

roy de la empresa en la que el agente trabaja.

En este tema se le debe dar al productor de Seguros un panora-
ma del por qué se cred el Seguro en los primeros ticmpos, ha-

blarle de que ¢l estudio del origen del Seguro lo conducird al --

andlisis de los experimentos y planes que el hombre ha realizado
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a través de los afios en la distribucién de los riesgos.

Muchos de los proyectos que se realizaron hace muchos afios fue
ron realizados en una forma no muy organizada; sin embargo fue
ron la solucién prdctica de penosos problemas y un intento para -
aliviar, al 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 ¢l fondo de los Soldados Romanos, Las I-Ierma_q
dades, Las Sociedades de Amigos, el desarrollo del Seguro mari-
timo y del Seguro de rescate, permitirdn que el agente vaya, poco
a poco, formando conciencia de la concepcién del Seguro y de los

beneficics que ofrece.

Por otra parte, el conocer el origen de la Compaiifa en que presta
sus servicios, c6mo fue fundada, quiénes fueron los primeros di-
“rectores, quiénes han sido sus més destacados colaboradores, -
cudles han sido las épocas mds dificiles v en general anteceden--
tes del establecimiento del Seguro en México, permiitirdn al agen
te interiorizarse en lo que "su" Compaiifa representa, v darse --
cuenta de que es integrante de un gran familia que se ha instituido
con el objeto de hacer llegar el seguro al mayor niimero de perso

nas posible,
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El tema 2 hace referencia a las BASES TECNICAS DEL SE-
GUROQ DE VIDA.

En este tema deben tratarse los lineamientos generales so--

bre los que el Seguro de Vida estd basado,

Al agente le serd mds fdcil una concepcién clara de lo que es
el seguro si conoce, a grandes rasgos, cémo estd estructura
do un plan, en qué se basa una Compaiifa para su elaboracitén

y cudles son los elementos que intervienen,

Se le debe explicar que las compafifas emplean tablas de mor-
talidad formadas en base a la observacién de grupos homdge-~
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 nimero de muertes que ocurre anualmente y como los inte
grantes del grupo que estd bajo observacion son de la misma-
edad, cada afio que pasa, son un afio mayores, es decir, se -
tabulan las experiencias observadas en el pasado, en forma -

tal que puedan obtenerse conclusiones ttiles,

Asimismo el asepurador encontrard de utilidad el conocer la -

forma, facilmente detallada, de cémo se llega a la prima de -
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tarifa, es decir, partir de la prima de riesgo, obtenida de-
la tabla de mortalidad, ver qué es la prima natural agcenden
te, la prima nivelada (promedio de las primas naturales as-
cendentes durante un perfodo determinado), conocer que la-
prima neta involucra los intereses producto\de la inversién
de la reserva y por tltimo, que para llegar a la prima de -
tarifa basta agregar a la prima neta los gastos de adminis-
tracion y adquisicion (comisiones, examenes médicos, ren

ta, luz, papeleria némina de empleados, etc.)

De esa forma, el agente estard mds compenetrado de lo que

su producto representa y de cdmo estd elaborado.

Otro aspecto que el tema de bases debe incluir, es el concer
niente al conocimiento de la reserva, la cual mds tarde le - -
servird para apreciar mejor log valores garantizados, que --
son las diferentes formmas en que puede ser utilizacla esa re--
serva, v que de acuerdo a la cantidad de reserva o ahorro que

tenga cada plan de Seguros podrdn variar sus aplicaciones,

TEMA 3: CLAUSULADO CENERAL DE LA POLIZA Y VALO-

RES GARANTIZADOS

Mediante este tema el agente podrd conocer:



1) Que los compromisos que adquieren tanto la Compa -
fifa, como el asegurado, quedan asentados en un con-
trato conocido universalmente con el nombre de péli-
za de seguro y que todas las caracteristicas del Segu
ro, sea cual fuere el plan en cuestién, quedan asenta
das en la p6liza como testimonio de los compromisos

pactados entre compaiiia y asegurado,

2) Que los contratos o pdlizas que las compaiijas cele -
bran con los asegurados, estdn regulados por la le-
gislacion correspondiente,

La Ley sobre el contrato del Seguro establece condi-
ciones uniformes que, en forma de cldusulas, deben-
contener todos los contratos de Seguro sobre la vida,

3) Que esas condiciones, llamadas CONDICIONES GENE
RALES, establecen los derechos y obligaciones del -

Asegurado y de la Compaiifa,

Por consiguiente el tema deberd incluir una transcripcion fiel
“de las condiciones generales de los contratos del Seguro de -
Vida Individual y el agente estard, de esta forma, en posibi-

lidades de conocer el producto que colocard, en cuanto a los

- derechos que tienen Compafila y Asegurado sobre ¢l
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TEMA 4: TIPOS DE PLAN, SU FUNCIONAMIENTO Y PRIN

CIPALES APLICACIONES

En este tema deben darse a conocer los tipos de plan univer

salmente conocidos como son;

*

El Temporal

El Ordinario de Vida

*

El Vida Pagos Limitados

* EI Dotal

v muy especificamente compenetrarse en el conocimiento y -
manejo de los planes especificos de la compaiifa, los cuales-
pueden ser una combinacién de los ya mencionados, o inclusi

ve mds complejos en su estructura y funcionamiento,

El agente deberd conocer cudles son las aplicaciones de cada
‘uno de los planes, a qué tipos de necesidades pueden enfocar
se e incluso presentar en forma de grdficas como la que a --
continuacidn se muestra para un plan Ordinario de Vida, c6-
mo funcionan cada uno de los planes propios de la empresa -

aseguradora,
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'
Pof tltimo debe hacerse alusidn a los planes denominados a
Prima Unica, los cuales proporcionan proteccidn ya sea tem
poral, dotal o de par vida (ordinario de vida) mediante un pa
go tnico que se efectda al momento de contratar la péliza; -
afladiendo que es un seguro para prospectos con caracteris-

ticas muy especiales (altos niveles econémicos).
TEMA 5: BENEFICIOS Y CLAUSULAS ADICIONALES

Enel presente tema deberdn incluirse aquellos aspectos rela
cionados con los beneficios o cldusulas adicionales que cada-
"Compaiiia ofrezca, asi como el conocimiento de aquéllas que
la Compaiifa no posea pero que otra empresa tenga, para es
tar en posibilidades de abarcar mejor el mercado en posi --

cién ventajosa y poder competir.

Aquf cabe destacar los principales beneficios adicionales que
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cada Compaiifa ofrezca, como puede ser:

1, - 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 acciden
te , la Compaiiia se compromete a pagar una suma adicio--
nal igual a la suma asegurada contratada por muerte natu--
ral, Ademads si el Asegurado sufre pérdidas corporales a -
consecuencia del mismo accidente, la Compafifa paga una -
indemmnizacién cuyo monto se determina en base a porcenta

jes de la Suma Asegurada,

2. - EXENCION DE PAGO DE PRIMAS POR INVALIDEZ : Es
te bencficio consiste en que si el asegurado se invalida total
y permanentemente para desempefiar cualquier trabajo remu
nerativo ya sea por enfermedad o accidente, quedard exento-
del pago de primas futuras de su Seguro, continuando éste en

vigor,

3. - RENTA POR INVALIDEZ: Esta cldusula 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 ge



neralmente se comienza a pagar cuatro meses después de la
fecha en que el asegurado se haya invalidado en forma total-

y permanente.

4, - OPCION DE ASEGURABILIDAD: Mediante este beneficio-

las Compatifas permiten al asegurado, en determinadas fe ~--
chas que pueden estar relacionadas con su edad, aumentar --
sﬁué sumas aseguradas sin necesidad de presentar nuevas  --
pruebas de Ascgurabilidad, es decir, tienen el derecho de que
st seguro se vea incrementado sin que presenten pruebas mé-

dicas por el aumento.

De la misma forma que para estos cuatro beneficios, que son-
los mds conocidos, deberd hacerse una explicacion detallada -
de acuerdo a cada uno de los que la empresa aseguradora, en-

particular, tenga como integrantes de su gama de productos,

La explicacién anterior, es sumamente importante debido a -
que los beneficios y cldusulas adicionales permiten comple- -
mentar adecuadamente los programas de proteccion de los -

asegurados,

LETECA CENTRAL
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TEMA 6 : OPCIONES DE LIQUIDACION :

Al desarrollar este tema. debe inculcirsele al productor de
Seguros que la integridad del programa de proteccion de - -
cualquier asegurado, se logra gracias a que existen diver--
sas formas de pagar la suma asegurada a log beneficiarios,
0 a éste mismo, si sobreviviere al vencimiento de un plan -

Dotal.

s convenicnte dar a conocer ampliamente estas opciones de
liquidacion de la suma asegurada. ya que permiten asegurar
que la voluntad del asegurado serd cumplida si él llegare a -
fallecer. Mediante las Opciones de Liquidacion, el producto
de una poliza puede pagarse en forma de mensualidades o anua
liéades. en vez de liquidarlo en un s6lo pago; con ello se evita
que se pueda dar al capital un uso diferente al que hubo desea~

do el asegurado.

Las Opciones de Liquidacion que generalmente se pueden ele-~

gir son !

- ‘Rentas a Plazo Determinado
- Rentas Vitalicias sin Garantia

- Renta Vitalicia con Garantia de algin plazo previa-
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... .. mente estipulado,

Dependiendo de las opciones que la Compaiifa tenga establect
cidas, segln sus politicas de pago de la suma asegurada, de-

bera explicirsele al agente :

Que la opcidn de Rentas a Plazo determinado es aplicable cuan
do el Asegurado desea que sus beneficiarios reciban el impor=-
te de su poliza en forma de rentas perfodicas durante un perio
do pre-determinado, es decir, que todas las rentas en ese pla
zo, se¢ pagaran independientemente de que el beneficiario viva;
si éste muere, las rentas faltantes se pagaran a un segundo be
neficiario, si se hubiese designado, o a los herederos del pri--

mero,

s conveniente destacar que también existe otra forma de adqui
rir rentas a plazo determinado para los beneficiarios, que esla
de celebrar, con una institucidn fiduciaria, un contrato de fidei-

comiso en donde se estipulen los deseos del asegurado.

Hay que advertir que cn este caso no existe una garantia sobre -
el rendimiento del capital y es dificil predecir a largo plazo, -

cuil seri la tasa de interés que ofrezcan estos contratos,

El agente ilebe conocer que la decisidn que tome el asegurado =
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dependera de su preferencia a un rendimiento garantizado -
(Compaiifa de Seguros) o a posibles fluctuaciones que se ob-
serven en el rendimiento del dinero (Contvato de Fideicomi-

50),

Que la opcidtn de Rentas Vitalicias sin garantia es aplicable -

cuando el asegurado desea quo su beneficiario reciba una ren

ta mensual o anual) durante todo el tiempo que viva,

Por ejemplo cuando el asegurado desea que a su fallecimiento

s esposa reciba una venta mientras ella continue con vida,

En estos casos ol monto de la renta dependerd de la edad del -
bencficiario en el momento del fallecimiento del asegurado, Por
lo ¢ .0 no s6lo se abonan intereses, 5ino que ademas se toman -
en cuenta el tiempo que se espera siga viviendo el beneficiario,
con lo que la renta resulta incrementada; es obvio que este tipo

de rentas no puede cfrecerlas ninguna Institucidn Fifuciaria,

Mue 1a opcidn de Rentas Vitalicias con garantia, estd enfocada -
al ascgurado que desea que las rentas sean pagaderas a un bene
ficiario, duranie toda su vida, pero con un minimo de pagos, -
Para este efecto, se podria pensar en un asegurado gue desea de
jar a su esposa, cuando &l fallezca, una renta de por vida, pero

como tambié&n tienc un hijo menor, desea que la garantia sea de
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varios afios, para que en caso de fallecer la csposa antes ~
de que su hijo cumpla 23 aiios, las rentas se le paguen hag-
ta esa edad, (fecha en que se presupone habrd terminado sus

estudios y podra mantenerse por si s6lo).
TEMA 7 : CALCULO DE PRIMAS ( MANEJO DE TARIFAS)

Este tema trata sobre algo que siempre ha preocupado muchoe
a las Companias; generalmente se piensa que el agente no de-
be ser un ESPECIALISTA N COTIZACION, pero si que debe

saber manejar perfectamente las tarifas, v poder tarificar un
riesgo normal para cualquicr plan o beneficio que cada empre

sa de sepguros ofrezca.

Es un tema que debe tratarse con delicadeza, ya que puede -
caerse cn la monotonia y pesadumbre, por tratarse de la apli-
cacidn NUMERICA de los productos con que la Compaiifa cuen-

ta.

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

son sus generalidades.

El agente debe poder pensar en la tarifa como un elemente mas

para la venta, que lo ayudard a ‘cerrar” sus negocios, y no co



mo un sin nimcro de cifras dificilimente entendibles y confu-
sas, Es por eso que en este tema, se deberan explicar DE-
TALLADAMENTE, ¢l conjunto de elementos que integran la

o las tarifas de la empresa en forma accesible y "Digerible”,

El productor debe conocer que la edad del Asegurado es el =
factor que da la pauta para iniciar los procedimientos de cal-
culo de primas v deberd considerarse desde su fecha de naci-
miento hasta la fecha en que se solicite el Seguro, consideran
do en ambos casos, el dfa, mes y afio, asf como las fraccio--
nes a 6 meses, log cuales se considerardn como afios comple-
tos, Por ejemplo: Si una persona tiene 32 aflos y 6 meses, se
aplicard la prima de la edad 32, pero si tiene 40 afos 6 meses
1 dia, entonces sec aplicard la tarifa correspondiente a la edad
41, y que las tarifas generalmente expresan el monto de las pri

meas en unpidades de Seguro o por millares de suma ascgurada,

In este tema serd conveniente incluir, paso a paso, el proce-
cimiento de célculo a cada uno de los productos, detallar un -
buen nlmero de ejemplos que sirvan de ilustracidn y faciliten

el aprendizaje, v dar a conocer todos agquellos aspectos involu

crados con las primas, como pueden ser :

40.
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Recarpgos especiales

Descuentos por volumen de Seguro

IFactores para fraccionar primas

Caleulo de Valores Garantizados

Calculo de las Opciones de Liquidar la Suma
Asegurada

Baneficios v Clausulas Adicionales

- TEMA 8 : PLANEACION FINANCIERA FAMILIAR A TRAVES

DEL SEGURO (PROGRAMACION DE NECESIDADES)

El presente rema tiene un {ntima relacion con las ventag y la -
conservacion, ya que una buena planeacidn financiera a través
del Seguro, permite efectuar una buena labor de ventas y pre-
v que las polizas, de esa forma vendidas, tienen muchas po

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

Ll agente debe aprender a evaluar las necesidades que los pros
pectos tienen, v a indentificarlas con los planes que se adecuan
a cubrirlas, Para ello, es evidenie que deberd tener un amplio
conocimiento de lo que el Seguro representa y de sus aplicacio-
nes, cosa que al llegar a esta parte de la instruccion, ya podrd

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



el Seguro, en esencia, representa, asi como de los produc
tos que puede utilizar para efectuar una buena programacicn

de necesidades.

Una definicién de lo que la programacion de necesidades re

presenta, podria ser la siguiente:

"L.a l6gica apreciacion de las necesidades que un individuo
tiene en el transcurso de su vida, para que en una secuen-
cia légica y jerarquica, de acuerdo a la importancia de las
necesidades, se le puedan satisfacer a través de una selec
¢ién cuidadosa del Seguro en sus diferentes formas (planes

o combinaciones de ellos)".

Igualmente el productordebe saber que una programacién -
de necesidades acondicionada a solucionar las necesidades

de un prospecto reviste varias etapas:

1) La obtencién de los datos sobre la posicion en que el clien
te se encuentra econémicamente, la capacidad que el pros
pecto tiene para ahorrar y cudles son sus necesidades ase

gurables.

2) Analizar los datos obtenidos en base a la experiencia y co

nocimientos adquiridos del Seguro.
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3) Brindarle al cliente ¢l debido asesoramiento, recomen
ddndole cudl es el plan o planes que mis le convienen -

para solucionar sus necesidades,

4) Estructurar un verdadero programa meticulosamente -

elaborado en vez de vender una pdliza arbitrariamente.

5) Encargarse de que a través de una buena seleccién de las
opciones de liquidacién que desee el asegurado y de un -
excelente Servicio otorgado, la planeacion financiera per
mita al Asegurado tener uma base s6lida para satisfacer -

todas sus necesidades.

Con respecto a la secuencia que una planeacion o programacion
de necesidades debe seguir, la institucién L.T.A.M.A, (LIFE ~
INSURANCE AGENCY MANAGEMENT ASOCIATION) nos expre-
sa algunos principios generales que un tema de esta indole debe

contener

a) Enlistar todas las necesidades méas frecuentes que los in

dividuos tienen, por ejemplo :

* Los Ultimos gastos {funerales, médicos, sepelio, etc).
* £ periodo en que la familia debe reajustarse (cambiar

a un nuevo nivel de vida al fallecer el jefe de la familia).
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* La educacién de los hijos

*  Los adeudos e hipotecas

* La Jubilaci6n

* Las Emergencias (Accidentes y Enfermedades)
* Rentas para la viuda

* Etc.

Englobar :

b) Todas las necesidades que puedan presentarse de acuerdo a

una clasificacion de este tipo :

*  Necesidades de ahorro
* Necesidades Permanentes

* Necesidades Temporales

c) Asociar cada necesidad, de acuerdo a la clasificacién anterior,
con el plan que mejor sc adecie. Es obvio que para una nece-
sidad temporal, lo correcto serd aplicarle un plan temporal, pa

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

De acuerdo a la secuencia anterior, €l agente se podrd percatar de
que la venta que ¢} efectiie en base a una planeacién de este tipo, es
tard cimentada en firmes pilares y que le serd mds sencillo conven-

cer a su cliente que el seguro les ayudard a satisfacer esas necesgi-~-




dades, y que ademds es la forma mds econémica de hacerlo, ya

que se puede pensar en que una planeacion financiera podria efec
tuarse mediante el ahorro sistematico de cierta cantidad, prove-
yendo con ella, la constitucion de una reserva para las necesida-

des futuras.

Este sistema de ahorro, quizds darfa buenos resultados, si se -
tuviere la seguridad de poder constituir, poco a poco, esa reser
va necesaria. Desafortunadamente, la expericencia ha demostra

do que no es asf.
TEMA 9 : SELECCION DE RIESGOS

Toda empresa de seguros debe mantener en equilibrio entre lag -
primas cobradas y los siniestros a pagar. En el seguro de vida -
las primas son calculadas tomando como base principal la mortali

dad de los asegurados normales.

Por esta razén es que todas las Compafifas se ven obligadas a selec
cionar sus futuros asegurados. Principalmente porque no todos e--
1los son riesgos normales. Algunos son enfermos, otros han sido =
victimas de accidentes. Hay quienes llevan una vida desordenada, y
otros que ejercen una profizsién peligrosa, etc. Son €stos los que =

se llaman riesgos subnormales.



La seleccion, por lo tanto, puede ser comparada con el traba
jo-de una Aduana; cn donde quien desee ingresar a la comuni-
dad, debe someterse a una revision, El equipaje que él Heva-
y que debe ser revisado, es su salud, su ocupacién y sus hd--
bitos. Dado c¢l caso, es posible que tenga que pagar impues -

tos aduanales ¢ incluso puede no ser admitido.

En ocasiones, ¢l scguro de vida atrae a algunas personas que
ocultan situaciones anormales en sus golicitudes, Mismas -~
que, de ser conocidas, serfan motivo de rechazo. Illos son-
personas cuyo equipaje contiene articulos de importacién -~
prohibida. Se les debe impedir el ingreso a la comunidad, --
puesto que desean obtener un provecho fraudulento a expensas
de los demds asegurados. La seleccion de riesgos, es por lo
tanto, nccesaria para mantener un equilibrio entre primasy -
siniestros, y factor importantisimo que el agente debe conocer

por medio de este tema.

Se deberd dar a conocer al productor, cudles son los solicitan
tes que deben ser considerados como no asegurables (alcohdli-

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

ser pospuestos (personas por someterse a operaciones quirtr-

gicas, victimas recientes de accidentes graves), y cudles ge-

neralmente . serdn objeto de una sobre prima (personas muy o-
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besas y muy delgadas, enfermos crdnicos vy riesgos agravados

como son: los aviadores, mineros, cantineros, ete. ).

El agente deberd encontrar en este tema, los elementos que

permitan formarie conciencia de que ¢l es el mds importante
seleccionador de Riesgos adn cuando haya una drea dentro de
la empresa de seguros que se dedique a eso, v que sus cono-

cimientos le llevardn a la obtencion de mejores prospectos.

La importancia de esto es evidente, - puesto que tanto la Compa
fifa como ¢l Asegurado depositan su confianza en el agente, €l
es el dnico que conoce a4 sus prospectos y por consiguiente el

responsable de las conclusiones que se obtengan.
TEMA 10: SERVICIO A LOS ASEEGURADOS

En este tema deben involucrarse todos aquellos aspectos que es
tdn intimamente ligados con el Servicio que se debe dar al Ase-
gurado en el momento de entregar la poliza o las pdlizas, v des

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

Para el agente serd un factor importantisimo, el conocer todos -~
los elementos que pueden servirle para revisar los programas =~

de aseguramiento o de un individuo, va que muchas veces, por falta
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de recursos ccondmicos la programacion de necesidades no
ge podra tlevar a cabo en una gdla exhibicién, vy entonces

el agente deberd, mediante visitas periadicas a su asegura
do, complementar o reajustar el programa de proteccion, -
en caso de que las necesidades hayan aumentado o desapare

cido.

El primero de los pasos en los gue se inmiscuye el servicio
que debe dar el productor profesional, es ol referente a la -
solicitud de Sepuro, revisando con su cliente, meticulosamente,
tadog aquellos renglones en los que haya duda, como pueden -

ser, entre otros :

La Designacion de Beneficiarios
* La Eleccion de la Forma de Liquidar la Suma asegurada

* El Cuestionario para Seguros sin Examen Médico

Todas y cada una de las preguntas incluidas se deben contestar
con sumo cuidado y claridad, pués de su cvaluacitn dependers,
que la poliza pueda emitirse en forma correcta, o que sea pos

puesta por aclaracion de datos o expedida en forma incorrecta.

La entrega de la pdliza es siempre importante, tanto para el -
Agente, como para los clientes y para la Compaiifa, pués de ~

ella depande, en gran parte, que el cliente se convierta en ase
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gurado al pagar su prima inicial y el Agente por consecuen-
cia recibe las primeras comisiones, praducto de una buena

venta.

La entrega no se'limita sdlo para hacer legar la poliza al

Asegurado, pués debe incluir dos facetas mds. La primera
consistente en recordarle al cliente las necesidades especifi
cas que cubre su pdliza v la segunda, en determinar el tipo

de servicio que sc debe darle en lo futuro,

Para lograr el primero de estos dos puntos, el agente deberd
percatarse de que el asegurado estd consciente de las finalida
des del Plan que ha adquirido; por lo que el Productor que de-
sea hacer un buen trabajo durante la entrega de la pdliza, de®
bera elaborar un resumen de las necesidades que cubre y sus
caracteristicas principales, para que el cliente comprenda fa-
cilmente lo que ha comprado y los servicios que le prestard -

en lo futuro,

El cliente reconoce la importancia de su poliza por que compren

de las necesidades que cubre.

Se debe formar conciencia de que ¢l visitar a los asegurados -
posteriormente, constituye un importante factor en cl desarrollo

de la vida de una péliza. Del servicio que se le brinde al clien

te dependera refrendar la confianza que depositd en la Compaiiia
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para cubrir sus necesidades asegurables; confiunza que per-
mite revisar las condiciones de la péliza a través de los si--

guientes puntos;

1) Modificaciones a la Poliza . - Lstd dentro del deber de to-

do asegurador profesional, ¢l proporcionar todas las facilida-
des necesarias para que su ascgurado, siasi lo requiere, e--

fectue algunas modificaciones a su poliza, tales como:

a) Cambio o aumento de beneficiarios,
by Comprobacion de edad.

¢) Cambio de forma de pago.

2) Revision de un Programa de Aseguramiento. - Durante la vi-

sita de servicio también se efectuard una revision de la situa--
cién econémica y del nimero y caracteristicas de los dependien
tes de los asegurados,

Como hemos visto, estos elementos tienen una relacién directa~-
con sus necesidades. Esta revision puede implicar una reestruc-
turacién del programa de ascguramiento, que, en todo caso, se-

deberd hacer ver al asegurado.

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




tes objetivos que cn todo caso se deben cumplir. Por una par
te, el Asegurado deposita su confianza en la Compaiila, para
que en caso de ocurrir su muerte, se dé cumplimiento a sus
deseos proveyendo seguridad econémica a sus seres queri--
dos de acuerdo a sus descos expresados en la Designacién--

de Beneficiarios.

Por otra parte, si el asegurado sobrevive al periodo de pago
de primas v el plan de seguro que contrats, establece que le
sea entregado un efectivo, también se deberd recomendarle

la forma que mas convenga a sus intereses.



TEMA 11t CONSERVACION DIz CARTERA

En el presente tema deben considerarse todos los aspectos
relacionados con la conservacién de las polizas v que el -
~agente debe conocer en el entrenamiento, de acuerdo a las
necesidades especificas de cada compaiifa, ya que una vez
que el agente las conozea, podra mediante su uso, ayudat
a la consecusion de bucnos Indices de persistencia on la -

cartera de Seguro de Vida Individual.

A continuacidn se agrupan algunos elementos que considero
deberan formar parte del programa de conservacion de -
cualguier compaiifa de seguros:
ELEMENTOS IMPORTANTES A CONSIDERAR EN UN PRO-
GRAMA DL CONSERVACION DE CARTERA EN SEGURO DE
VIDA INDIVIDUAL.,
I.- CAPACITACION:

I.  La capacitacion de la fuerza productora.

2. l.a capacitacion interna.
11, - ESTADISTICAS:

3. Creacitn de estadisticas de produccién de acuefdo~

a

a) Promedio.de polizas emitidas, prima anual prome

dio y suma asegurada promedio.



- b) Andlisis de las polizas emitidas de acuerdo a ca

da uno de los siguientes factores.

Sexo Antecedentes de seguro
Ocupacion Tipo de plan

Ingresos Anticlpo de primas

Edad Resultado del Clasificador
Forma de pago de conservacion

Beneficios y cldusulas

adicionales

Ademds en funcidn a la experiencia de caducidad -
en la cartera de la compaiifa, se puede indicar en
cada uno de los renglones, el porcentaje de cance

lacién correspondiente.
4, Creacion de Estadisticas de Caducidad:

a) Registrando la caducidad de las pélizas reportadas
en las estadisticas de produccion, aislandolas por.
cada ejercicio durante tres ailos, por ser éste el
periodo de mayor caducidad,

b) Analizando la cancelacién de acuerdo a;

Niamero de pdliza edad

Primas anuales de las poélizas  ocupacion



Canceladas vy devueltas no Ingresos Anuales

pagadas

Suma ascgurada Resultados del Ca
lificador de con- -~
servacion

Plan y plazo

Forma de pago

Meses en vigor

Utilizar un calificador de conservacion elaborado -

por L.L A.M. A, (Asociacién americana) con respec

to a:

Ingresos del prospecto Forma de pago

Tipo de plan Edad del prospec-
o

Monto de la prima anualizada Qcupacidn

Sexo Antecedentes de -

seguro en vigor -
en la compaiifa

O estructurar un calificador con datos propios de la

compailia.

Creacion de una estadistica de agotamientos de reser
vas (préstamos automdticos y ordinarios y rescates) -

por agencia o supervisoria y por cada agente,
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7. Efectuar una evaluacion global de resultados por su-
pervisoria o agencia de acuerdo a los mismos facto
res que intervienen en las estadisticas de produccidn
y caducidad. Esta evaluacidon podria efectuarse con -
la misma periodicidad quc se elaboraran las estadis
ticas ya mencionadas y aceinds anualmente, con obj'g_

to de apreciar los resultalos obtenidos en el afio,

8. Creacidén de un calificador de actuacion de la fuerza

productora:
* Por agente

* Por supervisoria o agencia

II. - CAMPANAS Y POLITICAS:

9. Efectuar campaiias peri&dicas de rehabilitacidn, -

10. Asignar a los asegurados "Huérfanos" (que no tengali
agente) para que les den servicio.

11, Establecer normas y politicas de conservacitn en ca-

so de solicitudes nuevas <on polizas anteriores cance

ladas o con primas pendicntes de pago.
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13.

14.

16.

v.-

18.

19.

Estructurar un buen sistema de comunicaciones con -
asegurados (folletos, cartas, publicidad personal,
ete, )

Revisar peri&dicamente los procesos que tengan inge
rencia con el servicio a los asegurados y la fuerza -
productora.

Establecer cada dos o tres afios un "Bimestre de ser_
vicio",

Estructurar el contrato de agentes de forma tal, que.
no solo los "exhorte" a vender, sino también a con- -
servar.

Aprovechar las publicaciones internas de la compaiifa_
para promover la conservacion {(publicidad).

Establecer un bono por buena conservacidn.
SISTEMAS:

Estructurar un buen sistema de cobranza de primas,
Elaborar un buen sistema de cobranza de préstamos -

en vigor.
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TEMA 12
SEGURO DI NEGOCIOS (HOMBRE CLAVE Y SOCIOS)

Liste tipo de Seguros en la industria mexicana, se puede de-
cir, que constituye un campo casi virgen y por ser un mer-
cado muy especifico, se conoce muy poco o casi nada de -
€llos. Por consiguicnte considero que tratdndose de una for-
ma de aplicacion del seguro y no basicamente de un tipo de
plan que funciona en una u otra compaiifa de Seguros, vale -
la pena desarvollar un poco este tema, con objeto de hacer_
notar que representa un elemento de auxilio importantisimo_
para el productor de seguros, y que de su conocimiento po-
dra temer una fuente valiosa de obtencidn de prospectos, in-
crementando sus ventas cimentadas sobre una buena conser-
vacion, ya que este tipo de seguros cstd cnfocado a una ne-
cesidad asegurable de empresas y por consiguiente una nece
sidad permanentc y perecedera:

£n la actualidad, se ha hecho cada vez mas latente la nece
sidad de contar con ejecutivos de alto nivel dentro de las -
empresas. LEsos ejecutivos son precisamente la fuente de -

prospectacion que el agente debe aprovechar para ampliar —



su campo de accidn y sélo padrd hacerlo, conociendd perfec

tamente las generalidades del seguro de negocios.

El seguro de "Hombre Clave” y el "Seguro de Scciog

"

son -

dos clasificaciones que conjuntamente se agrupan cn lo que -

hasta ahora se ha llamado Seguro de Negocios,

EL SEGURO DE HOMBRE CIL.AVE:

Mediante este tema el productor debera conocer e identificar

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

el "Hombre Clave" significa para una empresa y por

le denomina de tal forma.

qué se_

El "Hombre Clave" se puede definir como aquella persona -

de la cual dependen parte de las utilidades de la empresa y_

cuya auseiacia o desapariciOn causarfa trastornos tale
¥ Afectacion de la moral de la compaiii]
* Pérdida de imagen ante las demis em
* Pérdida de utilidades,
* Afectacion de la labor de equipo.
* Impedimentos en la proyeccién de la
¥ Etc.

Todo lo anterior de una u otra forma, se puede resu

pérdida de utilidades de la empresa, va que de un m

otro, es la dltima repercusion.

5 COmo!

=

presas.

smpresa

nir como

xio o de_




l.a mayoria de todas las empresas aseguran sus instalacio—
nes contra: robo, incendio, transportes, etc., dcben enton—
ces ascgurar también a su activo (intangible) mas valiosor -

sus "'Hombres Clave".
FUNCIONAMIENTO:

Iin México la operacion del seguro de "Hombre Clave" estd

respaldada totalmente por la Ley General de Instituciones de
Seguros v la Ley del contrato de Seguro, ademas de que, -
goza de ventajas. fiscales, que demuestran una franca dispo-—

sicion de las autoridades para coadyuvar a la resolucion de_

los problemas que plantea ¢l fallecimiento de los "Hombres_

Clave".

l.as bases generales del seguro de "Hombre Clave” son muy
simples. Es un seguro que pertenece a una empresa para -

cubrir a uno de sus ejecutivos ¢ indemmizar a ésta por su -

pérdida. e esta forma, la empresa es el solicitante y pa- -
ga las primas, es ¢l propietario o contratante v el beneficia_
rio irrevocable.

Ahora bien, gjcomo funciona la pdliza en cualquiera de laé op
ciones que tiene el "Hombre Clave”, a saber: fallecimiento, -

invalidéz, o separacitn por cualquicer causa?,




00.

Si el ascgurado u "Tombre Clave” muere, el contrato cumple
con su objetivo principal: indemnizar a la empresa con el pa-
go de la suma asepurada, que lo servird para evitar o redu—
civ las pérdidas ocasionadas por el fallecimiento de ese cjecu
tivo.

Debe sefalarse que of pago de la suma asegurada se couside-
rara como ingrese ordinario. Sin embargo, es posible que no
exista ningun impucsto siola compaiia estuvicra on posicidn -
de pérdida durante el apo en que ocurra in muerte de un - -
"Hombre Clave™, s légico suponer que en gran ndmero de -
companias, la muerte del "Hombre Clave" reduciria sustancial
mente la efectividad administrativa, lo que repercutirfa en una
reduccion en las urilidades, con lo que posiblemente se reduci
ria’ o celiminaria dicho impuesto,

Para prever el caso de invalidéz del "Hombre Clave”, la poli-
za se puede contratar con algin beneficio de incapacidad tota[_
v permanente, a través del cual la empresa contratante obten-
ga el pago Je una indemnizacion de la companiia de seguros, -
va sea cen una sola exhibicion o en rentas, si el ascgurado su-

fre esta eventualidad.
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Obviamente los ingresos que obtenga la empresa por este con
cepto también quedan sujetos a impuestos, asi como de la -
misma manera son validos los comentarios que se hicieran -
resgpecto al pago de la suma asegurada por fallecimiento.

En cuanto a separacion por cualquier causa, fundamentalmen-

te el seguro de "Hombre Clave" disminuye las posibilidades -
de que un cjecutivo abandone la compaiifa -estamos dando por
descontado gue la empresa ademas tiene instalado un buen -
plan de beneficios para sus empleados- en virtud de que los_
valores de vescate de la poliza podrian servir para proveer
o complementar un plan de retiro de ese "Hombre Clave", -
pero al igual que en el caso anterior la provisién al fondo de
pensiones quedaria sujeta a impuesto.

l.og planes especiales de retiro son muy efectivos para man-—
fencr a colaboradores valiosos dentro del negocio v alejados
de la competencia. Lsto es verdaderamente real para aque- -
llos "Hombres Clave™ que por sus ingresos estdn en rupos -
con altos impuestos. Los aumentos de sueldo dificilmente po-
drian hacer ese trabajo.

Otro atractivo que puede ofrecer la empresa a través del se—
guro de "Hombre Clave", para que sus ejecutivos permanez-

can cn ella, es el ofrecimiento de que si sobreviven a la -
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edad de jubilacién, la poliza se le puede transferir o vender,
mediante el pago, por supuesto, de su valor de rescate a la
fecha de la operacion.

Lo anterior es una solucion muy buena y practica que puede
funcionar adn en ¢l caso de que la separacién no sea por ju=
bilacion, tanto para la empresa como para el ex“hombre Cla-
ve, en la cual ¢ste dltimo paga por la piliza menos que el -
total de primas pagadas por la compﬁf& contratante y en can
tidades que corresponden a edades menores. Esto es mis va-
lioso para aquellas personas que a la fecha de la separacién_
son riesgos subnormales o inasegurables.

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

nados ordinarios de vida o temporales.

Con objeto de aclarar un poco mas los aspectos referentes- a_
la deducibilidad de primas, a continuacion se transcribe el -
criterio de la Secretaria de Hacienda vy Crédito Pablico:

Con fundamento en el articulo 10 del Codigo IMiscal de la Fede
racion y en reclacién con las soliciudes de autorizacibn para -
la deduccidn de primas para seguros de "Hombre Clave”, tas
resoluciones de la Direccion de Hacienda y Crédito Pablico, -

deberdan sujetarse a las siguientes reglas:



Seran deducibles las primas de seguros que se contraten so-

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

gan en el desarrollo de las actividades de la empresa siem-~

pre y cuando:

1, -

El Asegurado sea sujeto de un contrato laboral con la -
empresa, ain en cl caso de que sea empleado de con- =
fianza: o sea socio industrial en el caso de las socieda-
des de personas o comanditas por acciones,

El monto de la suma asegurada no exceda de tres veces
el importe del sueldo anual percibide al momento en que
se contrate la poliza, Cuando se contraten varias polizas
sobre el mismo "Hombre Clave", la suma asegurada de
las nucvas polizas sc calculard en relacidn con las su- -
mas aseguradas anteriores sin exceder del maximo que -
se acepta en este articulo.

La empresa debera reunir las cualidades de contratante_
y beneficiaria irrevocable.

Il téenico o dirigente deberd aceptar por escrito. ser ase
gurado, manifestando que tiene conocimiento de los térmi
nos de la poliza y de los requisitos a que estd sujeta con

forme a la ley.
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l.os planes que se contraten deben ser temporales u ordina—
rios de vida, o cualquier otro que resulte de prima menor, -
con prima nivelada pagadera duranre la duracidn del contra—
~to. La prima pagada durante el afio, menos ci dividendo -
acreditado, serd cl gasto que se admita como deducible.
También podrin contratarse segwos que protejan a la empre
sa contra la pérdida que pudiera sufrir cuando un "Hombre -
Clave" se vea obligado a dejar de trabajar debido a una inca
pacidad permanente. La suma asegurada no serd superior de
tres veces el importe del sucldo anual, ni la renta por inca
pacidad a favor de la empresa serd superior al sueldo del -
asegurado ni tendrd una duracién mayor de tres ailos,

No son deducibles las primas por concepto de clausulas adi-
cionales de doble indemnizacion por muerte accidental y pér-
dida de miembros, y la de incapacidad total y permanente de
exencion de pago de primas,

Si por cualquier circunstancia la empresa no puede o no de—
sea mantener en vigor la pdliza, o en los casos de renun- -
cia, incapacidad total y permanente, 0 jubilacién del dirigen-
te o técnico, la poliza serd rescatada y sobre el importe de

este rescate se cubrird el gravamen correspondiente,
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No seran deducibles en ninglin caso las primas de seguros -
contratados por la empresa para resarcirse de erogaciones -
cfectiadas en cumplimicnto de disposiciones legales o contrac
tuales que de acuerdo con la Ley del Impuesto sobre la Ren-
Ata no sean deducibles para efectos fiscales,

En todo caso, la suma asegurada y consecuentemente la pri-—
ma correspondiente, deberan estar en proporcion con la im—
portancia del negocio, siendo necesario presentar ante el De-

partamento de Autorizaciones la siguiente documentaciom:

Copia del contrato de trabajo del "Hombre -~
Clave".

Ultima declaracién anual del impuesto sobre -
productos del trabajo o el pago provisional -
del impuesto mas cercano a la solicitud,

Copia de la pdliza.

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

Escrito en donde el asegurado acepte las con
diciones dec la péliza referente a que la bene-
ficiaria serd la empresa y no sus familiares.

Carta de la empresa solicitando la deducibili-
dad y autorizando a la compafifa de seguros o
al "corredor” (agente) para que intervenga en
las gestiones que correspondan. En esta carta
también se dcherd de justificar el porqué se -
considera al solicitante como "Hombre Clave",
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EVALUANDO A UN HOMBRE CLAVE

Una vez que se ha palpado la necesidad de contratar una po-
liza de seguro para cubriy la desapavicion de un "Hombre -
Clave", se debe precisar la manera en que se determinar -
el efectivo para ello.

Es muy dificil determinar una forma definitiva que nos lleve
a la consccusion de un buen resultado, ya que estamos proce
diendo con valores humanos 'y no con valores materiales.

El calculo del valor de un "Hombre Clave" dentro de su em-
presa, se puede basar en factores palpables de aumentos de_
produccion; por lo cual el capital humano debera ser evalua~—
do hasta donde sea posible, de la misma forma en que s¢ -
evalua ¢l capital de la empresa.

Ain cuando se deha proveer una cobertura completa, es difi-
cil que la compaiifa quicra asegurar la Pérdida Potencial total.
Un ejecutivo Clave, tal vez tenga un valor de § L 000.000. G0,
pero el Consejo de Administracion o las Personas en quien re
caiga esta responsabilidad solo aceptaran $ 500. 000, 00,
Principalmente se han desarrollado dos métados que pueden -
llevarnos a resultados bastante reales, con respecto al verda-

dero valor de un "Hombre Clave".
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Método No. l:

Este Métado esta basado en la apreciacion de la cantidad con -
que el "Hombre Clave” contribuye a la urilidad total de su em
presa. Por esto, sc deberd obtener el porcentaje que su suel—
do representa en relacidn a la ndémina total, aplicandose dicho
porcentaje a las utilidades generadas por la administracion to-
tal de la empresa.

Con objeto de aclarar este métode consideraremos el siguien—
te ejemplo:

Supongamos que el monto invertido en una fabrica es de - -
$ 500.000.00, una parte de las utilidades que genera la empre
sa proviene directamente de esta inversion. Si los - - -
$ 500.000.00 no se invirtieran en el negocio, los propietarios_
lo tendrian invertido en alguna otra forma, ya que no les con—
vendria tener el dinero inactivo. Establezcamos una tasa de -
utilidad promedio sobre el efectivo a invertir del 107, en esta
forma las utilidades que se obtendrian por los $ 500.000.00 -
anuales,

Si recurrimos al estado de Pérdidas y Ganancias de la empre-
sa y el mismo nos demucstra una utilidad de $ 500.000. 00 al_
cierre del ejercicio, significa que la diferencia en esa cantidad

y lo que se obtendria en una simple operacién fiduciaria, es -
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de § 450.000.00, operacion que obviamenie refleja que la fuen
te’ generadora de utilidades estd implicitamente ligada a la ha-
bilidad y capacidad administrativa, a los conocimientos téeni—
cos y contables y a la experiencia y destreza de la persona o
personas que trabajan en la compaiia,

La manera mas simple para determinar el porcentaje de con-
tribucion que un "Hombre Clave" representa a la utilidad gene
rada, consiste en darle crédito por la proporcién que su suel-
do representa en relacién al total del sueldo que por adminis-
tracidn se paga a otras personas, Por cjemplo, si en una so-
ciedad, dos personas tienen sucldos de $ 150. 000. 00 anuales, _
y el administrador de la sociedad gana la misma cantidad, se
podria pensar que de los $ 500.000.00 de utilidades, cada uno
es responsable de la 3a. parte de cllas, por lo cual si se su-
pone una pérdida equivalente a 2 ailos de utilidad si el "Hom-—
bre Clave” muricse, entonces deberd ser asegurado en aproxi
madamente $ 333. 333. 00.

Para calcular el monto de utilidades que se debe tomar en - -
cuenta en este método para el importe de la suma asegurada,

se deberan considerar los siguientes conceptos:



* El tiempo que le costarfa a la empresa reemplazar al
"hombre clave".

* El costo de reemplazamiento,

¥ Las utilidades que deja de ganar la compafila durante

cse lapso.

Alin con estos factores bien analizados, puede ser que re-
sulte un poco complejo ¢l Hegar a determinar con exacti -
tud la suma asegurada, pero la experiencia ha demostrado
que generalmente fluctua entre 2 y 3 afios con respecto a-

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

Método No. 2:

Este método se basa en la determinacitn de los afios en -
que representaria para una empresa recuperarse del impac
to producido por la desaparicién del "hombre clave"
Hablando en términos generales, se estima que el periodo -
que tomaria a una empresa tal operacidn fluctua entre 2 y 3
~afos.

Basandose en el ejemplo del método ndmero 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-

menos de $150,000.00. Si se considera que el periodo de -
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reajuste de. la misma es dc 2 afios, el monto de la suma --

ascgurada estaria dado por $300, 000. 00




SEGURO DE SOCIOS

En cualquier tipo de Asociacion o Scciedad, generalmente
se presentan problemas con los Socios que la integran, -~

cuando alguno de ellos fallece.

La solucién que ha repercutido en mejores resultados para
evitar los problemas que suscita la muerte de un socio, --

estd dada por el Seguro de Vida.

Para poder establecer las bases que servirdn para aplicar
el seguro de vida a una sociedad, analizaremos primero -

algunos agpectos importantes:

{Qué sucede al morir un socio?

Es obvio que una sociedad queda disuelta al morir uno de-
los socios. Por lo tanto si la sociedad deja de existir, --
s6lo quedardn dos alternativag ai socio 0 socios sobrevi-

vientes:

1) Liquidar el negocio.

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

operéndolo.



1) Liquidacidn:

La liquidacién es tna alternativa muy probable en el caso
de la muerte de un socio, y casi siempre resulta catastré
fica en dos aspectos. Ante todo, los herederos del socio-
fallecido sufren exactamente la misma clase de pérdida -
por liquidacién que los herederos de un propietario (nico
En segundo término, el socio sobreviviente no sdlo sufre
la misma pérdida, sino que a la vez se encontrard prdcti
camente sintrabajo. Por éllo, la mayoria de los socios

estarian dispuestos a evitar esta alternativa por todos -~

los medios posibles.

En los pocos casos en que los Socios piensan que la liqui-
dacién del negocio es la tnica solucién aceptable, se pre-
senta la necesidad de constituir un fondo o reserva que --

amortigiie la pérdida que se hace patente.

II) Reorganizacion:
Si se quiere evitar la Liquidacién en caso de fallecimien-
to, entonces la empresa deberd reorganizarse; habiendo-

cuatro posibilidades:

1.- Que los herederos entren al 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 continfie como propietario

inico, es decir, que le compre a los herederos.

De las cuatro opciones anteriores generalmente la dltima
es la que ofrece mejores resultados, pero para poderla -
llevar a cabo se necesita contar con el dinero a la mano-

lo cual es dificil,

La mayoria de los hombres de negocios no poscen en efec-
tivo grandes sumas de dinero ya que lo mds probable es ~~
que hayan invertido y reinvertido lo que poseen en su nego_
cio. Es aqui donde el seguro de vida desempefia un papel-
vital, ya que cualquier plan que garantice la rransferencia
del negocio a los sobrevivientes, deberd a su vez proveer

el efectivo necesario para su operacién.

La solucidn 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




tes se obligan, en forma absoluta, a comprarle a los here-
deros. También se hace constar en el convenio el precio, -
o la formula para determinarlo, cuando los sobrevivientes-
paguen a los herederos. Este convenio es la clave para la-
solucidn 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 deberd ser pre-

parado por un abogado.

(DONDE OBTENER EL DINERO?

Una vez firmado el convenio de Compra-Venta, queda pen-
diente el problema del dinero, el cual deberd estar disponi
ble al momento de necesitarse, es decir, al momento en --

que uno de los socios muera . Hay varias 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. Para que dicha garantia -
sea satisfactoria, el dinero tendr:i que depositarse en el-
momento de firmar el expresado convenio; cosa que, en-

realidad, resulta poco prictica. No es comiin que un so-



cio tenga suficiente efectivo para la compra, y atn cuando
lo tuviese, es fdcil demostrar que el Seguro de Vida es la
manera mas econdmica de consolidar el convenio. 5Si los
socios tuviesen que depositar un peso por cada peso de -
obligacidn no sélo estarfan dejando inactivo un dinero que
podrian emplear en el negocio, sino que al mismo tiempo,
se apegarfan al pago total de su obligacién a base de 100
centavos por cada peso. En cambio, mediante el Seguro
de Vida, esos pesos podrian costarles mucho menos de-

100 centavos cada uno.

2. - Pedir dinero prestado al banco:

Es fuctible que el socio sobreviviente pueda obtencr un - -
préstamo del Banco que sirva para garantizar el convenio.
Esta posibilidad, aunque frecuentemente es mencionada --
por los candidatos, no es una solucidn conveniente. Un --
socio sobreviviente no suele tener el mismo crédito que -
cuando vivia el socio fallecido; sus relaciones bancarias -

es propable que no sean las mismas que ahora cuando el-
negocio estd en pleno desarrollo para respaldar cualquier

préstamo que se haga. En caso de la muertedde:su socio-
es casi seguro que la confianza que el'Banco;puella tener -

en cuanto a la devolucion del préstamao, ‘disminuyaconside
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rablemente. Muchos Bancos declaran que sdlo serfan prés

tamos por corto periodo de tiempo en tales circunstancias.

Si el sobreviviente trata de pagar a los herederos median-
te una gerie de documentos, se enfrentard a las mismas -
dificultades. Los procedimientos baplicables en este caso,
serian los mismos. Desde el punto de vista del socio que
fallezca, el plan a base de documentos no seria deseable-
puesto que velaciona la herencia de su esposa e hijos al -
futuro incierto de un negocio que ha sufrido la pérdida de

uno de sus socios actives.

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

100 centavos por ~ada peso. En realidad, la verdadera ci-
fra serfa mucho mds de 100 centavos, puesto que el propie
tario del negocio deberd ganar bastante mis que esos 100 -

centavos, antes de impuestos. Las letras, pagarés, o prés
tamos del banco costardn entre 110 y 259 centavos por peso
debido a los intereses (10% anual aproximadamente, entre -

uno y 10 afios),

3.- Seguro de Vida:
Por otra parte , si se emplea el Seguro de Vida para proveer

los fondos necesarios, la prima anual de un plan Ordinario -
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de Vida a la edad promedio de 35 afios, es de §16.61 por -
millar (puede variar segin la compaiifa). En caso de falle-
cimiento del Asegurado durante el primer afio de la péliza-
cada peso que se pague se habria comprado a s6lo 16.61 cen
tavos. Incluso después de diez afios cada peso se habria --
comprado a s6lo 17 centavos. Estas cantidades son ya des-
pués de impuesto, As{ cada peso que haga falta para com -
prar su parte a los herederos podria costar 10, 25, o inclu
s0 30 centavos, y ese dinero estaria disponible justo al mo

mento de necesitarse.

TEMA 13: COMPENSACIONES AL PRODUCTOR (ANALISIS
DEL CONTRATO DE AGENTES).

131 Productor debe conocer mediante este tema todas las co
misiones a que puede ser objeto y darse cuenta no sélo de -
aquéllas que le corresponden por contrato, sino también de-
rodas las "COMISIONES ADICIONALES" que cada Compaiila
otorga por el buen desenvolvimiento y superacién de los Agen

tes,

Un agente tendrd mayor interés en trabajar, vender negocios
de calidad y superarse mds cada dia si conoce perfectamente

todos los incentivos que su Empresa le proporciona.




En este tema deben resaltarse de una'munera enfdtica las

comisiones que tiene el Agente y analizarse minuciosamen
te todas aquellas "entradas" de dinero por concepto de ~ -
COMISIONES CONTRACTUALES Y COMISIONES ADICIONA

LES, como entre otras pueden ser:

* Bonos especiales de Produccion

* Bonos especiales de Conservacion

* Bonos especiales de Reclutamiento y
Seleccion

* Premios en Efectivo

* Requisitos para Asistencia a Convenciones

| anuales

* Bte.

De esa forma el productor se sentird respaldado por la Com
pafifa y tomard interés en desarrollar PROFESIONALMENTE
su actividad, pués sabe que ademds de la satisfacci6n de ayu
dar a cubrir las necesidades asegurables de sus prospectos,

cuenta con una remuneracioén excelente.
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Hasta aqui se ha pretendido, en forma general, dar un -
panorama del enfoque que puede darse a la elaboracién-

de los temas para llevar a cabo la copacitacién técnica,

Es sabido que cada Compaiifa de Seguros puede tener -
diferentes politicas y objetivos muy especificos, pero-
aun cuando sus productos sean diferentes y sus necesi-
dades no sean las mismas, los lineamientos que se han
explicado se pueden aplicar a cualquier Empresa asegy
radora, puesto que todas estdn basadas en un mismo -
principio: "Hacer llegar el seguro al mayor nimerd de

personas’, de acuerdo a sus condiciones particulares.
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v IMPLANTACION DEL PROGRAMA

QUIEN SE ENCARGA DE LA ADMINISTRACION DEL PRO-

GRAMA,

Una vez que se han coordinado los esfuerzos por parte de -
las dreas técnicas y de ventas, debemos pensar en las per
sonas que se encargarian de elaborar todo el material nece

sario, para que se proceda a su implantacion.

Debido a las caracteristicas tan especiales que un progra -
ma de esta naturaleza reviste, la tarea de elaborar el mate
rial que servird de base para impartirlo, se debe confiar a
un nicleo o comité de personas que conozcan perfectamente
los temas que se tratan o que al menos sean ellos los que -

coordinen su estructuracion,

La tarea de capacitacién de ninguna manera puede juzgarse
de temporal, y menos atn tratdndose de una actividad tan -
compleja como lo es el seguro, lo cual nos induce a involu-
crar en el Area Técnica, esa capacitacion, como una fun--

cién permanente.

.o anterior se deduce principalmente debido-a:
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* La rotacion existente de Agentes,
* Las constantes innovaciones en productos y sistemas,
* La evolucion de la competencia,

* LLa apertura de nuevos mercados.

* Erc.

Es por ello que quizds convenga inclusive estructurar toda -
una Sub-drea Técnica cuyas actividades comprendan la capa

citacioén y asistencia al productor,

Para lograrlo légicamente el Departamento de Capacitacion
necesitard de la participacién de muchas de otras dreas de -
la compaiia, puesto que algunos de los temas a tratar las --

afectan directamente,

SECUENCIA PARA SU IMPLANTACION, -

Los temas técnicos en los que se basa el programa, deberdn
impartirse a los Supervisores o jefes de Agencia a manera -
de Seminarios o Cursos especiales con la debida motivacion
que se necesite, haciendo alusién al CERTIFICADO que se -

les otorgar4d y a la oportunidad de contar con mayores elemen

tos para su desarrollo en el campo de las ventas.,




El curso se puede impartir en sesiones diarias y con ayuda

de los medios audiovisuales enunciados anteriormente o sin

ellos, rotando a los exponentes para proporcionar mayor agl
‘lidad a su trayectoria. En cada una de las sesiones se deja -
rdn como tarea para su resolucién cuestionarios que cada --
uno de los temas del manual de instruccién podrd incluir, dg
biendo calificarse y comentar los puntos débiles con los --~

"alumnos" al otro dia de entregarlos,

Al finalizar de impartir todos los temas, se presentaria un -
exarmen final abarcando los puntos medulares del curso o cur

508.

Terminada la capacitacién, cada uno de los supervisores o je

fes de agencia impartird el curso a sus agentes, después de -

un tiempo razonable, en el cual hayan despejado todas sus du

das y adquieran seguridad sobre sus conocimientos.

L.a secuencia que se afectaria para llevar a cabo la capacita -
cidn de los agentes seria la siguiente:
a,) Eljefe de agencia o supervisor debe contar con -
un manual de instruccién parecido al que ge pro-

porcione al agente, con la diferencia de que con--
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b.)

82.

tendrd una introduccion explicatoria de como -
impartirlo (de acuerdo a los mismos principios
utilizados para impartirselos 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 gufa en la siguien

te hoja),

Se convocard a reuniones diarias, las cuales pue-
den abarcar todo el dia o parte de éste para no
interrumpir en su labor de venta al agente, im-
partiendo directamente el curso o cursos sin dj=
vidir los temas, es decir, en un dia se podrdn -
estudiar dos o cuatro temas, pero no se aconse-
ja impartir tres y medio o uno y cuartoe, ya que
estdn ligados en su continuidad, y al interrumpiy
los se perderia la secuencia que permite una bue

na fijacién de ideas,



GUIA DEL SUPERVISOR PARA EL ANALISIS
UE PUNTOS DEBILES

Cuando el Agente dé respuestas erréneas a gy examen, de-

berd revisarse junto con &1, cada uno de los temas que se

Indican:
Pregunta Temas que deberdn Tepasarse con mds énfagis .

I Seleccion de Riesgos.

2. La Emisién de Ia Péliza.

3 Cilculo de Primas,

4 Planeacién Financierg Familiar,
5 Comisiones.

6 Baseg Técnicas,




c.) Al finalizar el entrenamiento, seles examinari en
forma andloga a la realizada para los supervisores,
mediante un examen parecido, que también incluya

los puntos medulares,

d.) Se enviardn los exAmenes de los agentes al Depto.
de Capacitacidn para que se proceda a sy califica-~

cidn y evaluacion,

El supervisor podra impartir el curso seccionando a los inte-
grantes de su agencia, aconsejindose para su mayor aprove-

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

Vale la pena resaltar que debido a que lo que se pretende es
elevar la capacitacion técnica de la Fuerza Productora, se -=

propone restringir la aprobacién al curso de acuerdo a los si-

-guientes porcentajes:

* Supervisores 80%
* Agentes 70%

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

examenes,

PROCESO PARA REGISTRAR LOS AVANCES DEL PROGRAMA |

DE CAPACITACION TECNICA,

84,



a.)

b.)

c.)

~da)

Exdmenes Finales

Al llegar un examen, el Depto. de Capacitacién pro-

cederd a calificarlo.

Si el examen tiene una calificacién superior a la que
se fije como minima para agentes, y para Jefes de -
Grupo, se hard un reporte al Areade Ventas con las
observaciones pertinertes sobre los puntos débiles, -
haciendo notar que aprobd el curso. Si el examen no
fue aprobado por tener una cglificacién inferior, tam-
bién se comunicard a la misma drea, con la salvedad
de que en el reporte se hard notar que se mandara un

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

que se preparen concienzudamente,

Si el agente aprueba el examen final, se registrara en
un archivo con control mensual! por agencia o supervi-
soria, con su clave y calificacion obtenida, especifican
do si la aprobacion se efectud en el primero o segundo

examen, procediendo a activar la expedicion del certi-

ficado correspondiente,

Se debera conseguir el niimero de agentes por agencia,
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e.)

para obtener un porcentaje en funcion de los exdme-
nes que van llegando y, se comparard el niimero de
examenes del mes de operacion con el anterior; si -
el porcentaje es mayor o igual, se registrard cn el
archivo mensual, Si el porcentaje es menor, se re
gistrard ¢l motivo, por medio del Area de Ventas,
anotandolo también en el registro, motivando a los -
integrantes de ln agencia a que terminen su capacita-

cion.

Se compararan los porcentajes de las supervisorias

o zonas con objeto de ver qué método siguid la que -~
haya obtenido el porcentaje mds alto y orientar a las
que no estén bien, mandédndoles una carta o comunica

cibn,

En la siguiente hoja se presentan proyectos de los repor-

tes del punto b y del archive control del punto c:
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Reporte 1.

PROGRAMA DE CAPACITACION TECNICA

Reporte del evamen final T sobre el Curso I presentado por:

Sr Mario Fco Sosa V., Agencia O Supervisoria 121

Calificacion: 87 4 Clave 6707

Se encontraron algunos puntos déhiles en relacion al exa men
presentado, por lo que se recomienda repasar minuciosamen-

te log siguientes temas:

1.- Funcionamiento y diferencias en las liquidaciones de --

Rentas a plazo determinado.

o
1

Célculo de primas en general.

3 - Formas de rehabilitar una péliza.
4,- Comisiones en el Ramo de Vida
V‘Arentamente.

 DEPTO. DE CAPACITACION TECNICA,
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Reporte 2
PROGRAMA DE CAPACITACION TECNICA

Reporte del evamen final 1 del Curso I, presentado por:
St José Verdi L6pez Agencia o Supervisorfa: 706

Calificacion: N6 9 Clave: %458

Se encontraron algunos puntos en relacion al eyamen presen-

tado por lo que sc recomienda repasar minuciosamente los

siguientes temas:
1 - Cdlculo de primas en general.

Lo felicitamos puesto que los puntos débiles encontrados fue-
ron miimos. Esperamos contintie colaborando con el mismo

entusiasmo

Atentamente

DEPTO. DE CAPACITACION TECNICA.
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Reporte 3

PROGRAMA DE CAPACITACION TECNICA

Reporte del examen final 1 del Curso 1, presentado por:

Sr. Radl Pérez N, Agencia o Supervisoria: /06

Catificacién: 93.9 Clave: 4503

Nos permitimos resaltar el hecho de que no se encontraron
puntos déhiles al calificar su examen, por lo cual el resulta-

do es altamente satisfactorio

Esperamos que con el mismo esfuerzo que se entrevid en el
evamen, contintde colahorando con nosotros, y que los logros

que se ohtengan, redunden en heneficios presentes y futuros.

Atentamente

DEPTO, DE CAPACITACION TECNICA.,




Regorte 4

PROGRAMA DE CAPACITACION TECNICA

Reporte del evamen final 1 sobre el Curso 1, presentado

por:

Sr. Rodrigo Fosas Terdan  Agencia o Supervisorfa: 401

Calificacion: 63 2 Clave: 1481

Como se puede obgervar, la calificacion obtenida por el se-

Jor Fosas no sobrepasa el limite para considerar aprobado
el Curso, por lo cual recomendamos repasar minuciosamen-
te su contenido, para estar en posibilidades de aprobar el --

nuevo exanen que procederemos a enviar en un lapso de dos

meses.

Atentamente

DEPTO. DE CAPACITACION TECNICA,
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Control |

| PROGRAMA DE CAPACITACION TECNICA

RUERZA PRODUCTORA

Supervisoria o Agencia No.

Nombre del Supervisor o Jefe

Nombre y Clave Fecha Examen Calificacioén
Pedro Pérez  44ll Agosto 72 95.2

Luis Garcfa 007 Sept, 72 87.3
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_C_‘;gnt1~ol 2

PROGRAMA DE CAPACITACION TECNICA

PERSONAL INTERNO

AREA
NOMBRI:;_” DEPTO. O SECCION FECHA CALIFICACION
Luis Gémez Trdmite Julio 72 89.6

Nota: Este control es recomendable llevario por Depto. o seccion
: separadamente, es decir, no mezclar en la misma forma los
los empleados del Depto. o Seccidén Tramite con los de Selec
cién de Riesgos o con los de Grupo, etc -



V.- CONCLUSIONES

Es evidente que la iniciacién de un programa de Capacitacién
Técnica como el que se ha planeado o similar a él, depende-

ra del anidlisis minucioso de muchos aspectos.

En el desarrollo de esta tésis, se han mencionado las princi-
pales situaciones que se¢ debe considerar para st disefio, los
elementos que se requieren analizar, y los aspectos mds es-

pecificos en cuanto a la implantacion se refiere,

Se ha pretendido, en un aspecto muy general, poner al alcan-
ce todos aquellos factores que puedan estar involucrados en -
la elaboracion y desarrollo del programa. De ninguna manera
se deben considerar, los pensamientos aqui expresados, como
dogmiticos, sinoque se han querido manifestar todas aque--
Ilas consideraciones que pucden dar la pauta para poner en -

marcha el programa aludido.
Resumiendo, podemos concluir ques

1. - Uno de los principales problemas que frenan al desarro-
llo del seguroen México es la falta de preparacion de - -

las personas encargadas de hacer llegar el producto ~ -

93.



(El Seguro) al mercado consumidor, es decir, de los a-
gentes hacia el pliblico, y ademds del personal responsa

ble de los servicios,

2. - Un programa de Capacitacion Técnica puede ser enfoca-~
do a la consecucion de un mayor volumen de negocios -
de calidad, entendiéndose por ellos, las polizas que se -
vendan para satisfacer una necesidad asegurable del in-
dividuo, con la probabilidad casi absoluta de que la poli~

za cumplira con el fin para el cual se contratd.

3. - La implantacion de un programa como el que se mencio-~
na, ha producido magnificos resultados en compaifiias a-
seguradoras extranjeras, por lo cual puede concluirse

0 presuponerse un éxito acepiable en nuestro medio,

4, - Fl éxito del programa serd mayor y se obtendrda méis ra~
pidamente, de acuerdo a los medios que se utilicen para

su implantacion y disefio.

5. = El programa requiere de la coordinacién de casi todas
las dreas de la empresa, para su Optima implantacion y

desarrollo,
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Es necesario estructurar un buen sistema de control,
activaciones reportes y comunicaciones hacia los ca-
pacitados y del area técnica al drea de ventas, para -
estar en posibilidades de valuar los avances del pro-

grama.

Se deberan elaborar estados comparativos peri&dicos,
que reflejen los aumentos en volumen de ventas prodi-
cidas y también de les indices de conservacion de la -
cartera de segurode vida individual y colectivo (por -

afadidura), para detectar la efectividad del programa.

+ Por su caricter de especialista en seguros, el Actua-

rio debe participar activamente en la estructuracidén -

de programas de esta naturaleza,
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