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l. EXORDIO 

1.1. EXPOSICIÓN DE MOTIVOS. 

Comenzaremos esta exposición partiendo del hecho de que la profesión pedagógica 

tiene vigencia plena en cualquier ámbito de la actividad humana, ya que tiene por objeto el 

perfeccionamiento de las personas en todos los aspectos que le constituyen como tales. 

Lo anterior nos lleva a una reflexión muy clara: en cualquier lugar donde se requiera de 

el perfeccionamiento de las personas involucradas en una actividad determinada, se requerirá 

de la actuación de un pedagogo, aún cuando en la actualidad resulta utópica porque 

desafortunadamente la cantidad de pedagogos egresados de las universidades no son los 

suficientes para poder h¡icer frente a una demanda de esta magnitud. 

Derivado de este comentarlo:;; es muy lm-portante el definir por medio del presente 

trabajo la labor de u~ pedagog~.·e~·ru~~ · institución en donde no existe referencia de 

experiencias previas como es'~I m'edio-dí." reas';,guros Internacionales. 

La _empresa ~olivo -.Je esi~ est~dio _e~_ u~• inte~~ediario de _reaseg¡;r~ _o,cár;edor d~ 
reaseg~ro; e~-·~o~d~·ja~fiJ~~d·~-rl~ci~~(e~!,{m~~~d,~;Hf~}c¿~~;~fr~~ón~~~ pr~duct~s 
que tienen· como objeto ·él mantener _la estabilidad_ económica y financiera de_ las ·empresas de 

seguros y reasegurós, lo clla'i lmpli~a un in~nej~ muy lmp~~~nte'.de ~~~lnos tanto jurldicos 
;,,:·· '< ./ 

como mercantiles asi com~ de lá. té~nic~ rÍilsrÍia déi'réaseguro 
0

inmersós en. u ria economía tan 

cambiante como '~ que ;~ viv~ en ri-~~stros tiempos::.----· -
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Los factores descritos anteriormente suponen que quien se dedica a esta actividad que 

involucra tantas variables, requiere de un constante proceso de actualización en estos y otros 

factores con la idea de no quedar en posición de desventaja con respecto a la competencia que 

rodea a cualquier actividad comercial, y de aqul que la labor educativa adquiere un valor de 

mucho compromiso. 

La labor de un intermediario de reaseguro es el poner a disposición de las compañlas 

de seguros todos aquellos productos que ofrecen las compañlas reaseguradoras y que 

responden a las necesidades de ambas partes 1, es decir que el intermediario de reaseguro 

funge como catalizador y promotor entre las necesidades de sus clientes y los productos que 

en cada etapa se ofrecen como opción a la mejora de la estabilidad económica de los clientes, 

sin que esto pueda representar riesgos Innecesarios tanto para el cliente como para el 

proveedor del servicio. 

Buscando en los registros de ejecutivos de Instituciones mexicanas, centroamericanas, 

estadounidenses y eu;opea~~s~,.~~,~~iaa~'~1,caso de que solamente hay un pedagogo 

involucrado en este medio, e~
0

decir;· nó' existe referencia de actividades anteriores a la que se 

describirá al interior del estu~Í~q~e no~,~~up~. aún cuándo existen experiencias de pedagogos 

en otros campos d~I sé~J;o '~n Mé~ico y en Europa pero siempre referidos a capacitación en 

seguro directo. 

1 ru, GOLOING, C. E .• l.QYll y Pr1cllca del RHUllllll!. p. 27-28 
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Poi lo antes expuesto es motivo de· una gran satisfacción el hecho de que este estudio 

resulte completamente original por ~lis caract~rlstic~s poco usuales en lo que a actividad 

profesional del pedagogo se refiere. 

Lo que hace peculiar este estudio es que un intermediario de reaseguro ofrece una gran 

cantidad de servicios principalmente de mercadotecnia y comercialización como ya se 

mencionó, sin embargo, no se limita a este aspecto, ya que la docencia como práctica será 

siempre el principal elemento en cualquier tipo de negociación, se requiere de todas aquellas 

actividades que se refieren directamente al proceso de enseñanza - aprendizaje, ya que en 

todo momento se mantiene un contacto directo y personal en el desarrollo de las funciones de 

comercialización,_debldo a que el público al que se dirige el corredor de reaseguro siempre será 

un grupo reducido de personas en donde no._es· práctlc( común la utilizacl6n de los medios 

masivos de comunicación, debido al hecho de que :~~>e~io's';~ce~o_s no se ofrecen servicios 

de uso común y generalizado como ocurre en el caso de ·a!ÍÓ tipo. de servicio o producto que 

pretende abarcar un ~ercado potenciáimen;e ~asiv~; . ., •·· . . . . .. 
< ~ :':',. . .... -·º . '. :~:._ ' 

La actividad profesiónal que se de~empeña ~s· furdam_ental~~~te [eferlcla alma~ejo de 

todos aquellos recursos didácticós a los que se ;iene acc~so p~;a !~~ll~~r_u~~~cÚ~iciad ~omo 
la que se ha descrito anteriormente, asi que esto nos lleva al súpue~t~ d~ qué -1~ efectividad en 

escoger determinado recurso o técnica grupal será siempr~ ef"~interés· prilÍioidial ; de un 

pedagogo, no solo como un complemento a la actividad. general ·sino como. el fundamento 

primero para la efectividad de cada negociación. 
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1.2. JUSTIFICACIÓN. 

El justificar la labor concreta de un pedagogo en cualquier tipo de institución resulta muy 

obvio para quienes conocen los verdaderos alcances de la labor que un profeslonlsta con las 

caracterlsticas que ofrece esta profesión, y basándonos en lo que la Universidad Panamericana 

pretende como perfil de un egresado de la Carrera de Pedagogla, es necesario profundizar en 

la primera caracterlstica que se pretende de un egresado. 

"Buscar promover la calidad de vida de una comunidad y la mejora personal de cada 

uno de sus integrantes", este objetivo muestra de manera muy clara la verdadera razón de la 

labor de un pedagogo; y si esto_ lo referimos a cualquier sistema comunitario, en este caso 

particular al mercado de reaseguro, se puede ver muy claramente que por medio de los 

conocimientos que se· reciben en cuanto al manejo de materiales didácticos, un concepto 

verdadero de la naturaleza humána asl como un fundamento teórico basado en una estructura 

de pensamiento clara, permite al. egresado de la Escuela de Pedagogla de la Universidad 

Panamericana 'ten~r a su ~l~anc~·i~d~~los medios con los cuales dirigir sus esfuerzos a esa 

mejora de quienes inÍegran'el n'¿Cieo'' social en el cual se desempeña como profesional de la 

educación atendiendo eri cada sitúa ció~ ·~oncreta a una realidad humana perfectible en muchos 

aspectos. 

P.or lo anterior, la relaclón·'~xis!ente entre la labor de un pedagogo y las actividades de 

un intermedi;rio d~ r~~seguró ~ndo~~~ siempre se debe buscar la mejora no. solo de las 
--'·: ·'·· .. ,._ .. ·,- ' __ - .: .. .·· -

estructuras de rea~eg~~o -y ~c,11-;-ecúc;C;"nes. de los mejores-productos, sino' log;ar al mismo 

tiempo que los cliente~ a ~Úie~es se dirige~ sus esfuerzos logr~ obtener una visión mas clara 
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de su propio trabajo y de las relaciones que de él se desprenden, obteniendo los mejores 

resultados para su empresa, profesionales y personales. 

Se procederá pues a definir en que momento el pedagogo aplica la didáctica en la labor 

de acercamiento a los clientes, establece estándares de servicio en cuanto a los formatos de 

las presentaciones de servicios y productos, organiza la información que se presenta en cada 

caso, evalúa la efectividad de cada presentación, definición de los perfiles de clientes, y 

coadyuva a la sistematización de los procesos en los que Intervienen modelos didácticos y 

estructuras de servicio, participa en la actualización de los sistemas de cómputo para acceder 

de manera inmediata a lo más avanzado en este renglón, en conjunto con el área de sistemas 

asi como determinar objetivos generales de capacitación para el personal del área de contratos 

en coordinación con Recursos Humanos. 

Adicionalmente y como una labor mas referida a la docencia, ·.coordina el 

establecimiento de manuales para expositcres, en los cuales se detallen los principios 

fundamentales de las técnicas grupales para orientación y actualización de quienes realizan 

este tipo de actividad asl como la asesorla en la coordinación de cursos de capacitación para 

clientes y empleados en lo que a reaseguro se refiera. 
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11. CUERPO DEL INFORME 

11.1.1. TIPO DE INSTITUCIÓN. 

DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA 

Reinmex es un corredor profesional de reaseguro que desde 1974 ofrece a las 

compañlas de seguros mexicanas y a otras compañlas de Latinoamérica un servicio Integral en 

la planeación, negociación y colocación de contratos obligatorios y coberturas.facultativas. 

ACCIONISTAS: 

Brockman & Schuh 

Willcox, johnson & HÍggins 

51% 

49% 

El principal recurso d~ Relnniex es su equipo humano, un gru~o de profesionales con 
' · .. '·-- . '..· 

amplia experiencia y con una d~finida' orientación a atende'r con el m~yor empeño y entusiasmo 

las diversas necesidades de sus clie~te~ . 

. ,., 

Los conocimientos·. técnicos, que ~6se~~~' ~~~Jun[a~ent~,s~s: ej~cut.ivos, permiten a 

Reinmex asesorar a las ~~dentes(c~nif,afil~s d~ seg~r~{~ue c~d~,(~1 ~~g~éi~a ;easeguro) 

en la configuración de todos los aspectos de l.;-s prÓ~rani'ils de'ieaseguió; incluyendo losmás 

especializados. 
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• .. o • 

Reinmex da una gran prioridad a la eficlenéia administrativa, por. lo que cuenta con los 

sistemas operativos qúé garanÍizan una rápida tramit~clón de documéntos y pagós, l~grando. 

que tanto la; cede,ntes éom; l~s ;reas~gurad~;~~ ()bte~gan u~a c;mpl~ta ;~ti~iá~ción de. las 
. . , . " .. ' . .. -· ", . . .·:· 

operaciones realizadas. . · •; • · , • ~;} '' , , . < , . .. . 

M~.ri.;~;,... i~ ~"'if ¡~'~'~' ·,. 4:~. 1~·ool~,..,~ '°""""'." 
liquidación de si~l~s;;~~ ~~f~~i~ e:;~d~~: eJila~~~ ;ú:!~~ ~:~;gur~d~r~s t~~Ó~n q~e financiar 

las reclamaciónes·c~zrecurs~~~ro~l6s ~~:;be;~O,#ci~ prol~ngadó~. 

De esta ma~~r~ ReinrnE!x cumple. ant~ sus ;:client~; con el cóínprc:irniso de otorgar en 

forma permanente. é( se_ni/é:10 ~e colocación de reaseguro ~on la~ rnás ~,¡as normas de 

efectividad, oportunid:ád y 'se~~¡¡d~ci.', '. 

Como una estrategia· de. servicio, . Reinmex cuenta con correspo~sales en LÓndres y 

otros centros finan~lé~o_s int~rnaéio,naÍes, con el apoyo de los cuales logra lln -~cceso efectivo al 

mercado mundi~i del 're~sd~uro,; .•. 

De esta·~~ne;a.Relnm~x logra,.con el apoyo ·de.sus corresponsales aunado a las 

excelentes relaci()n~s 'élirecl~scon .los principales rea~eguradores, efectuar las colocaciones 
, .· .. - ·.· .-. ._ ' •, 

con las entidádes especializadas de mayor seguridad y con las condiciones más atractivas para 

sus clientes. 
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FILOSOFIA 

Reinmex es un corredor de reaseguro consagrado a la· efectividad.en la satisfacción 

total de sus clientes, a través de t~· capacida~de. respue~ta y ·sen.sfüilidad de las personas que 

lo integran. 

MISIÓN 

Ser el corredor llder en los ·mercados: en que participe, can un servicio superior al de 

cualquier competidor. Asl aum_entaremos nuestra valar patrimonial en forma competitiva, para 

beneficio de los clientes, de los accionistas y de la empresa. 

11. 1.2. OBJETIVOS GENERALES DE REINMEX 

1.· Incrementar anualmente nuestra participación en el mercada, promoviendo las 

relaciones c~n prospectos. 

2.· Mantener y ampliar nuestra cartera actual, a través de las relaciones con nuestros 

clientes, ofreciéndoles el mejor servicio, mejorándolo cada dla y adaptándolo· a sus 

necesidades cambiante's. 

J .• Reforzar en todos los· niveles: actitud, rapidez: precisión,· confiabilidad, presencia, 

seguimiento, etc. 
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4.- Tener al mejor recurso humano totalmente capacitado y motivado para alcanzar 

nuestros objetivos. 

5.- Generar utilidades por encima del promedio de_ las empresas del ramo. 

6.- Reinvertir un porcentaje de las utilidades en recursos que impulsen el desarrollo y 

crecimienlo de la empresa. 

. . ' . . . ' 

7.- Buscar continuamente·proveedores de calidad que· nos brinden· la mejor .relación 

costo-beneficio para pod~r s~tisfacer las ~~cesl~ade~ p;~plas y de nuestros clientes. 

8.- Ser innovadores y proactivo~ en ~·I desarr~rrci de. nuev6s '~;od~ctos (coberturas, 

financiamientos;sottWari:í,' preseñtai:Jón, servicio, calidad del 1;;¡,~ja:"etc} 
. r·:~<·.- .. -··· --:/-- ----·-;,~/·~;:::: --

-! .· ·::·,.-·,-·-

9.- Llevar. a cabo una planeacJÓn i,orm~I y nexlble a t~~cis J•os 'nive.1~~ y· ~n todas las 

áreas de Já empres~ i~cíui~ndJ pl~~i;~ ~~ ~Ó~ti~g~~~¡ª c¿~ é¿;so¿ ~;;e;~~tiv~s de'a~~iÓn par~. 
adelantarnos y aprovechar las ~~ndi~i~ne~ del ;~t~fno. . . < -: . '.· ;. ,{ 

- -- . ¿ 

-,;·' ·--.,' .-:_ .;> ·:' •., ~:: ,·,.-·~" .. > ·,--·. J·:·,· ·-~--· .' 

10;. Desarroll;r u~~ ~;~;~r cap~~i~~d ~~ r~s~uesta: generar y ~a;tener actu~lizada 
información sobre 1~\omp~t~~cia ·~- mercado: asl co~b sobre n~estros clle~tes' actuales y 

'' ·. ': . . ~ . ' 

prospectos. 

11.- Establecer y mantener los mecánismos de control para verificar que se cumplan los 

objetivos de la .compañia, por medio de la revisión, rediseño y sistematización de los procesos. 
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OPORTUNIDADES Y AMENAZAS 

OPORTUNIDADES: 

1.- Por el ciclo de mercado duro que se atraviesa actualmente hay un incremento en 

los costos de los programas y por lo tanto se incrementa el corretaje. 

2.- La existencia de mercados poco competidos como lo son , Centro y Sudamérica. 

3.- El endurecimiento en las condiciones de negociación con reaseguradoras permitirá 

sobrevivir a los corredores más hábiles y con mejores contactos. 

4.- Surgimiento de nuevas necesidades de coberturas diferentes a las ya existentes por 

parte de las compañlas de seguros . 

. - ·._:~-. ~ : . -. ' 
s.- .Las necesidades financieras y falta de liquidez .. por parte. de ,las aseguradoras 

demandarán más facilidades de pago en.sus coberturás de. reaseguro.'. 

·- . •"' .. ' 

6.- ·La mayorla de las compañlas aseguradoras; con base· en su experiencia, tienen 
., . -·:: ·-·i .,,: .:;·'::' . ~ 

definido lo que consideran un servicio id~al por parte de su corred~r.d~ reas~guro: 

AMENAZAS: 
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1.- La inestabilidad en el tipo de cambio peso - dólar representa una amenaza dado que 

la mayoría de las pólizas son suscritas en pesos, al pasarlas a dólares se reducen 

considerablemente las primas y las coberturas. 

2.- Los cambios en·.~1. St~tf'.d~ las diversas cedentes, por razones de reestructuración 

pueden afectar la~·refacl~n~~que ~~tienen con los altos niveles y en un momento dado incluso 
' ·-·. ' , 

poner en riesgo la ren'civacióñºé:le contratos. 

3.- El desarrollo. vertiginoso de Tecnología provoca una amenaza dado que si·~¡ cambio 

de Software; equipo de cómputo y .telecomunicaciones no es continuo, se vuelve obsoleto muy 

rápido. 

. :.·_- -·:_ ->:- . 

4.- El ciclo de mercado.duro' dificulta la colocación de contratos. 
' . . - . . 

•• ·'>-

5.- Los· avances· que p~;~a~: p~e~é~t~r : c~mpañlas . de. la competencia . al detectar 

necesidades y c~brirlas antes q~~·Rei~~~x'.' 
' ··;< .. o·.-

6.- La_ crisis eco~órnicá haÍá,que dismi~uy!' la suscrip~ión de pólizas; lo que causa una 

disminución en los· ingre~os 'é!e la'cornpañla de seguros y'el número de riesgos cubiertos que 

significa una menor responsabilidad por parte'de IÍis cornpañlas. · 
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FUERZAS V DEBILIDADES 

FUERZAS: 

1.· Se ha realizado una buena labor de penetración tanto en compañlas grandes como 

medianas, ya ,qu'e en los llllimos tres años se logró entrar en tres de las sels compañlas 

grandes ·y en cinco compañlas . medianas y pequeilas de México. Además se obtuvo el 
\ ••• ·->-

liderazgo en grand~s programas e incrementado participaciones cada año. 

Se podrl~ decir q~;:Rel~mex es el corredor llder en compañlas medianas y pequellas y ··:· _.,.,.,' . '. 

que ya tiene • p;esenCia·:· ~n _l~s compaftlas grandes, ·'º· cual representa un potencial de 

crecimiento para el área de ~b~tratos de Reinmex _más. importante que ·para· cualquier otro 
• •-: ,-; ~--- ;:O:éc. - ""''"'--. :::,_v :· ... ' 

·.;;<_-:_·_·.::_ .. ·.'.~:.· __ :_._· .. 
• ,_._ ;_~ ~::: ·.:. ·.~.c •. 

2.· Se han logrado a~a~~s. Importantes en Céntroá~érlca; auílie~tando la páitlclpación 

en variás compañlas ~; Et-~alvador, Hondu;as, ~Úate~al~óv ;:~a~~'. -~~i ~n ¿~nÍ~ct~ más 
-.·,·,\:: 

cercano gracias ¡{fas viajes y las visltas'qúe'se realizan: •.. 
,, .. f-· -·.,. . .. _ .. ,· ,, .. 

3.· Se ha creado un área e~tratéÍgica de c¿ntratos como centro'de costos que se hace 

cargo de ta producción y a~~i~i~\raclÓ~ ~~\~6nt~~tos' ~rop~i~lo~~IE!s y no·p~~porclonales de 

México y Centroamérica.· · 

4.· Se han realizado encuestas· sobre nuestro servicio y se _esta tratando de mejorar en · 

los puntos débiles. 
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5.- Se tienen corresponsales en América del Norte, Londres y Europa Continental 

agresivos y efectivos para ,cotizar y colocar, ~apaces ,dé brindar asesoría técnica ; : 

6.- Se cuenta' con personas muy recon~cldas en el medio con prestigio y credibilidad , 
' - - -.·· '''.· . ,"···:- ' 

ante Jos, clientes'q~~ po~rfa~'ayúd~r a Incrementar y fortalecer, ias rela~Jones. 
:··· __ . __ :_. . .. ·., ... ' _.,, 

7.- Se ha mejorad~ ~~ i~rma sustanci~I Ja calidad de security° q~e ~tUiza, Reinmex, 

reaseguradores ~on 16s cuales se tienen buenas relaciones y están s~tisfechos' écm -¡;I ~~rviclo 
que Reinmex , of~e~e:·' ~s, import~nte notar que estos reaseguradores ~on J;~er~s de Jos, 

. ,.,.._._ .. :·., .. , 
diferentes mercados: de reaseguro Internacional. También, se , cuenta con una , lista de 

reaseguradores llde-res y ~eguid~res por tipo de contrato. 

B.- Se r~néívárori' -Ja;-~re~entaciones ,de cotización, y asesoría para, lo , cual se utiliza 

paquetería novedos~ /~ctu~izad~, : al igual que , se IÍTiplantó un -sf~t~ma de ,;~bajo. para J~ 
optimización d~ J~ cotlz~~ió;, 'i ¿~locación de ex~esos de, pérdida ~on f¿r,;at;s ~s~;claÍes; 
además se entregan en form~ personar, EsÍe sistema hasta la.fecha ha dado muy buenos 

resultados y estas presentaciones ~empilen a bue'n nivel, i~~tusive ~J de J~s co;respÓ~sales 
internacionales. 

9.- Se ha diseñado una ruta critica-de rénovaclones de 115 días, que va desde el envio 

de carta de aviso de cancelación, hasta la entrega de Ja nota de cobertura. 

• Security es un término del Idioma Inglés que hace referencia a reaseguradores de prestigio y conocida 

solvencia económica. 
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10.- Reinmex se ha constituido como un corredor efectivo en la colocación de contratos 

ya que el 95% de las veces coloca el total de sus órdenes, a diferencia de otros corredores. 

Reinmex coloca inclusive los que la competencia no haya logrado colocar. 

11.- seuenen estándares dé servicio como 1os que se citan a continuación entre otros: 

a)Atender fas comu~fcaclonéii de nuestros clfentes en un máximo de 24 horas. 

b)Envla/not~s ·d~~~be_~~~a y~ndosos en 10 dlas hábiles a partir del inicio de vigencia 

(este estándar seh~'cieteÍioraéúí_e,;·_Í~ Última renovación por no tener soporte del sistema de 

cómputo) 

c)Revisar y e'~vÍar téxtb~·conira~túales en máximo de 10 dfas hábiles a partir de fa fecha 

en que se ~ecib~~ los¡~';;;~, 
d)Reiiorte'a ;~~~édiiraci6res'ci; • 

0° -.'·. _·-:-"_-.-o ' 

~e ~~b;o fn~edÍato en•m~~fmo .24 horas y de 
- . . . - '~ - .. 

aviso preliminares e11.itiáxÍmo 4Bhora~. •.•·•· < ·. '• . ·,.··. . .. 
Se está haciendo unesfÜeÍZop~ra• alcanzar éstos estándares. 

·- ·,_:_~' ;~: ·' ~ 

12.- Se . han diseñ~d~; formátcis · que · agllfzan las operaciones de Sistemas y 

Procedimientos como:.', 

. -N6ra ci~con~ersacfÓ~ ;élefónlca. 

- S~fi~it~d·d.; A~~hi~~ 
- Solicitud de PapEÍlerfá/etc. 

13.- Se ofre~en servic:I~~ deasesorfa y estudios especiales a fas compañías de seguros 

como los que se citan a·contf~Úac.ión:-;... · 
. ; .. 

a)Determinación.de fa retención óptima. 

b)Análisfs hisiórÍco de
3

~rogramas Je ~~ceso de pérdida catastróficos. 
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c)Asesorla en el diseño de programas proporcionales y no-proporcionales. 

d)Asesorla en la utillzáció~ de las reservas c~tastróficas. 
e)Diseño. cotización /~olocacló~ ~~ Te~t Plans. • . · 

1) Diseño, cotizaciÓ~ y ;olo~~cióri~~ ~obert~f~s ~sp~clales como: 
- . . . - ,,· 1;" .;-..:-· ··' -

• Facúrtátiv"ci obllg~torÍo ~n.exi:esb depérdida. 
;. . . - . . ·,,, ' ~ · .. -- ... ::.~;_f";. '·.' 

- Botton Umbrella' t Clásh.Covers··• 

- Cobértu;~~~e ,;~d·~~;J,:;~~le;':· 
.::...-··,.,•_··.-

• Shortfalls:• 

g) Asesor1a)~1aÍiriracióri de ~e,.,_;ld~s complementarlos como : 
-·•·""'- '"""-''· .. ,._,_.-. .. - ·-

-Diseño Cie'modelos de cómputo; para la elaboración y presentación.de cúmulos 

de terremoto. 

• Maquila de administra~ión de contratos ·' . 
¡.. - .. . -

- Elabor~ClÓn y tiá;;;ite d~ te'xtos conÍractúales. 

- Gesti~nesde ª.~torización.:;para el registro de reaseguradores extranjeros ante 

la Comisión Nacionai de S~g~ros\i Fianzas. • 

15.- Capa~itación al per~~nal y a clie~tes; Seminarios sobre reaseguro, Inclusive con la 

red de corresponsales'en E~~ºPfl',:. ··,· 

16.- Asesorla g1:meral e Información del, m.~rcado. 

-.'"·. 

17.- Se cuentan· corí:· esiudios\!e mercado, que proveen a Reinmex de información 

privilegiada, por ejemplo el rate on line d.e los programas de exceso de pérdida catastróficos de 

incendio de las .15 compañlas aseguradoras más grandes Í:!e México; o las capacidades 

automáticas de las 15 compañlas más importantes de México; o los requisitos mlnimos para la 
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renovación de· un programa proporcional de incendio entre ·otros y en general estudios de 

composición de la cartera de ·Relnmex. 

18,· Pre~encla:~ec~~~sp~n~ales extranjeros en México, lo que da más profesionalismo 

y seriedad. a las relaclo~és q~e s~·iienen aqu! en México. 

19.- Reimne.~ reaUza amialmente una investigación para detectar nuevas. necesidades y 

evaluar el seívÍcio iant(;' á -~~in~~ñlas,: clientes como a prospectos. Esta investigación se realiza 

un año para el áréa faculÍatÍva y al ~ño siguiente para la de contratos. 
. . . ' '"' - . · .. v.·~> 

DEBILIDADES: 

1;. L~: p~sl~l~~'.:~e :i~1l1mex en los programas de contratos no:proporclonales de 

incendio y transpo~e de;~~ s~~ compañÍas aseguradoras más grandes de México é~ pequeña, 

en incendio en tres'es.en promedio~déi'3o%; en: otras dos del 17.50% y en otra no hay 
' '.• ,• ; _•y•·" •,,,C•• •:-',·w, ,., • •• - • • •. 

participación. . E~ cuánto a fransportes, sé es. l!der en un programa, en otros dos la 

participación es peq~e~~ y ·~ry Íos tr~~'re.ii~~tes n~ se tiene particip~clón .. 

2.· Se.han perd:ido.:participacio~es totales en tres compañlas aseguradoras: 

Seg~roii T~p~y~c 
Seguros Monterrey 

. Seguros Equitativa 

Cabe notar que la razón no fue el servicio, ya que inclusive Reinmex fungla 'como lldef en dos 

de estas compañlas, esto puede atribuirse a un problema en las relaclones personales y a los 

cambios de personal de las mismas compañlas. 
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3.- La participación .en la retrocesión de Reas.eguros Alianza y Reaseguradora Patria es 

insignificante. 

' ' ' 

4.- Rein~ex es ~n ~~r~~J~r práctl~~,;;e~t~nuevo :~ contratos, ya qué esta área ha 

despegado en sólo cuatro~años.én°'fant~~·,d~'co~~ores.ya"~~t~b1eCidbs como: ·'Agencia 

Interoceánica, Al~~ander Howi:Jén~ Crisa; Leslie & GCÍdwiri ~iGreig Fé¿tér, qÜienes cuentan en 

promedio con 15 años d~ ei~erienclá ~~este tipo~~ negocios'. ' 

5.- En un principÍo la:~strategia de. Re!~mex se habla enfocado al área de facultativos, 

descuidando asl el áre~ '<Je 6~ntraios~ 

6.- En un 70~;efp~r~~~al del ár~·a de é:ontraÍos tiene.menos de 3 años de experiencia 

en el área y el 50% ha d~sárr~Íl~dci su experiencia en Relnmex ... 
- >~· .. e"' C- '-'-:-: '.-- - ~ 

-;-~:.: ;· 

·.· ~ . ' ·.' 

7.- El área estratégica cie'confráto~:tiené'cie estar 6perando com6 tal un año y medio, lo 

cual es muy poco tle~po'. ~~ áre~ es fliuy nueva y no',se hád~dcí,a conoc~rlos suficiente: 

8.- El sistema ele ;cÓm~~to ~~:,céintrat,6~.e~i~tal4~.nté.,obs~l~t~ .. lo. cual n.o permite 

mejorar estándarés. en_cuarÍto a tiempo .d~ .. eiabora'ción ,de' n~l~s d~: cobertúrii,' asl como 'el 

trámite de cobro y pagó de' primas dé' éóniratos iio~proporclonal~sy el, maneio de siniestros. 

9.- Las carga~' de trabaj~ en ".I ár~i de c~n;r~tos son mucitci'ma'y~~~s que hace dos. 

años y totalmente diÍer~ntes a las de hace cuatro años y el personal no ha aumentado en la 

misma proporción, 
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1 O.- Una mala negociación del área facultativa con la cedente puede crear en ésta 

última una mala imagen general de Reinmex que afecte el área de contratos. Ya ha sucedido 

que una experiencia negativa de este tipo puede bloquear posibilidades con el área de 

contratos. 

OBJETIVOS DEL ÁREA DE CONTRATOS, ESTRATEGIAS Y PLANES DE ACCIÓN 

Del porcentaje de participación en el mercado de corredores de contratos en México, 

Reinmex cuenta con un 25% , siendo el segundo más grande, mientras que Agencia 

Interoceánica, el líder tiene el 38%, y el 37% restante lo componen los otros 7 corredores 

existentes en México. Del .38% de partici~ación d~ Agencia Interoceánica, Asemex representa 

el 50% .. Esto nos dicta la necesidad deténercomo un objetivo dentro de esta área, el obtener 

una mayor participación en los cont;~tos'y~ e'xlstent~~ (Ínlhirl1o S% eFuri año) e ingresar en los 

que no se-participa· dentro· d~·~Asemex·-(~fni~i·i·::~~ntratos ;~Taño):~ a'j~·~~·t~~-do. asf nuestra 
~~:. . - ·i 

participación en el .mercado y al ni1~rl10 tiémpo dlsniil1uir ia de'nue~tro competidor más fuerte 
. . - .. ,~_:, .. - ., __ .; ' ,-';·.; 

que es Agencia, La estrategia que'prciponemÓs para lograr este:olÍjetivo es utilizar la buena 

presencia que empezamos a tener y; :~~n;As~~ex ~~)~ dE!~a;r~ilar ~na l~bor integral de 

penetración en base a sus nec~sldades\Üs ~;~~es ele ac~ió~ ~ s~gÜir s~n l~;·siguÍ~nt~~: 
- '· .. ---

+Dentro. de el pe!'5o~11 ~~pa~itado ;en el área de ' contratos,;' formar un equipo 

especializado en Asemex: Esto no 'significa que estas pérsonas.únicamente trabajarán en esto, 

sino que juntas dedicarán part~ de 'su tienip~ a es!~ proyé~tri. : ' 



19 

+Este equipo definirá toda la Información necesaria a inv.estigar sobre esta. compañia de 
. . . . ' 

seguros, como puede· ser' sus ·necesidades satisfechas e Insatisfechas, sus relaciones é:on 

Agencia, sus prioridades, s;u~r~Íbles ~ec~si~~da's futuras, etc .• •• · . { ; . 

+El equipo realizará la invéstigaciÓ~ que crea pértine~te 'para cubrir Í~s necesidades de 

información. 
'·-(·.;:'~;· ·. :. "-V 

.; .. · ::·~~;;·:·. ;:'::.> 

+Una vez, ~ue' ~~ént~ -~~n-~e~t~ '1ri1~~ma~i~~. tr~b~j~rá ~i~uamen;~ pa;.i diseñar un 
•¡:: ," ,·-.. ; _. 

programa especializado. pará ''Asemex. ·•·•· . 

+Este equipójunto ~o~la Dirección. GenE!ral,dé Reinmex buscarán las personas claves y 

establecerán rélaciory~~~;¿¿~a'~to~ con éiias)entioda')1semex. 

+Una vez teniend·o·el contacto directo con las personas indicadas, se les presentará a 

su consideración el pr~y~ct6 ~st~~i~d~.\i~r 7~te e~ulpo con la ftnaJidad de obtener una 

participación lnte~esa~t.; d{~Js ~o~t{~ios. 
, ..... --- ... ·."·- .... ' 

•. >· 

./:' 
Otro objetivo de gra,rÍ l~portancia dentro del á.réa de. contratos es lnc¡ementar Ía participación 

de contratos en Cent;o~méricií(25~;. más en este ~ño) V 'peneí;~i ~,; Sudamértc~ (contactar 
-~" ... - . - ... ' . . . . ' -· . 

mlnimo 10 comp~ñlas en ;1 ~ño: Chile, Ar~~ntlná y .[lrasil); C~mcÍ ya' se e·x~licó anteriórmente, 

este mercado representa una gran. oportunidad para nosotros por la poca competencia • y los 
· · · '· ' '-, ~ · · .• ~' ', '' ' -·;;;,_ ''"' : e : -: e y· · · · · • •• 

grandes volúmenes que se pueden generar en él. La estrátegla que' se :propone para lograr 

penetrar en ·este mercado. es'.··.:por ·.medio de 1a·s~je1a6.J7ci~e~(:fa :obt~~f~aS: ~·~ é.1.~:·m;smo, 
- ,-.·" ... :...-' . ' .· '..'.·"· : .. .. , '',, . -"~::: ".':'~.-. '.·\ ·_ .. _·:.,: .. :.,-~,-·--

concentrarse prioritariamente ¡¡n áquenas asegúrádoras que cuenten i:on la mayo/participación 
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eficienlando asl las relaciones y entrando a· este mercado cauti110 con el pie derecho. Los 

planes de acción a seguir son: 

+De la misma forma como se hizo con el tema de, Asemex .formar· un equipo 

especializado en Centro y Sudamérica para lograr obtener lñform~cl6~ de '~~ch~: ita.lor en 

cuanto a las aseguradoras existentes, su participación en el m~réado, ~~s;r1~~~ld~d~sl!e iodo 

tipo, etc. 

'· ·. - .' '. » :·~.,~'-.' ~ ·_:. '' ' -

+Evaluar dicha Información obtenida y compararla con los sistema ·d~ trabajo.en México 

para verificar asl si existe alguna diferencia con respecto a la~.·'~ece~lda·d~~. d~·:ambos y. as( 

adecuar los servicios a sus necesidades. · 

+En base ·a esta adecuación de información disenar"ún programa estándar para 

plantearlo a las principales aseguradoras· del mercado, bu~cárÍdo · ~o~~eg~lr ~ontactos. e~. 
Sudamérica y may~r participación en los con.tratos de Centroamérica. 

+Diseñar e· l~piemE!nt~r~na agenda.de v!ajes a.dichos lugares conla opción de abrir 

una oficina en Sud~méri6a ~~'; ~ez ·~bt~~idos los 10 contactos'. 

Una de l~s princl;~tE!s debilidades. de Reinmex como ya se menci.onó es que el personal 

no tiene la suficiente' éxperienda para enfrentar los objetivos planteados y lograr as( la 

penetración que ~e· pr~i~nd~:· O~ ~qui la necesidad de plantear un objetivo de suma 

importancia co~~ 'ro ~{ ~¡· de ~~j~rar los conocimientos, capacidades, experiencia y 

agresivida<!, del recurso fiuma.no (~apacitando al 25% del personal en este año). La estrategia 
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a seguir sera darle capacitación integral a las personas claves dentro de esta área de contratos 

obligando a seguir los siguientes planes de acción: 

+ldenlificar dentro del personal a los elementos potencialés con mayores expectativas y 

posibilidades de desarrollo que hasta el momento. ha.yan ·¡~~l~o ~Ímejor desempeño y que se 

considere puedan aprovechar al máximo la capádtacÍó~ bri~dada: 
"~ . \' ;· _ _.;' '"t} ·- . -'- ·:" 

''/~".):'.·~~~\-... ·~; <···,;:' 
+Desarrollar un programa de capa6iiaclón· para:dich:~s personas en el que incluya tanto 

• . . ;)"•¡>:·. .··~~- ·~:··' ,.·.-

que ellos vayan a Londres a. recibir cursos. de· capacl!aclóri. y principalmente .. a desarrollarse en 

la práctica para aulll~rit~r,~u ~~periencia '/asfdornci traer 0~á s~á del extranjero o del país a 
'. . . ,, . - ... , ', • - '·. -~ , •V . • . , . 

personas capacitadas p~ra l~p~'rti~ ~Úrs~s y; co;;,partir experien~ia~. 
!,'-

+Ofrecer cursos .de idionias, ~omputación y llderazgó. 

+A manera ele segúirnlentó.ir e~~iua~~o et des~mpeño de ~stas personas después de la 

capacitación para ver l~,i~ctibÍlidad de' establece~ este .sistema de capacita~lón de una manera 

permanente . 

- ·. . 
Un objetivo es volver a participar por lo menos en uno. de los contratos de Seguros 

Monterrey y Tepeyac este año: Otro otíjetlvo es allme~tar Ja partiéip~ción e~. retrocesión con 

Reaseguros Alianza y Reasegurada Patria (~n un 25% este. añ~). asl ccir1lci captar nuevos 

negocios buscando la expansión y diversificación. 
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La estrategia básica que se considera podrla ayudar para alcanzar estos objetivos al 

igual que los ya planteados, es crear el área Estratégica Comercial cuyas funciones serán de 

relaciones públicas y comerciales. . Los planes de acción a seguir serán los siguientes: 

+Nombrar a un agente especifico como director de esta área. Como se puede observar 

en el organigrama, e~ D,ire~t_or -Ejec"utivo será la persona más Idónea; debido a la visión que ha 

obtenido en est~ posición'asl _como su experiencia, conocimientos y contactos dentro del ramo 

de reaseguro: 

+Algunas runclones 'serárívisitar las compañlas prospectos acompañado del Director del 
' • , ' ; - . ~ '» •. ,., - ' 

área de contratos ··con_ el objeto. de conocer las necesidades y posteriormente presentar 

programas atractívb~,~~r~~~t~~: -

; __ ,:--.:. 

+Este Dir7ctos_ deberá viajar a los lugares indicados dentro de Centro y Sudamérica 

para obtener v;~e¡~-r?r)~s"re-laciones con las compañlas aseguradoras más impÓrtantes de 

este mercado. 

·- ::. ,·. 

+Esta persona deb~;á te~er c~ntacto 'continuament~ con l~s person~s lndi~adas en esta 

área para darle s~~ui~l~~to 1\ s¿~ vlsit~s du;él personallll~~te reallmá. 

- ·:,_ - ' ---·>· .. -:·_: 

_+El mismo dedicará el 20% d¡;su'tiempo.;a ~~ordin~r alas p~rsonas encargadas del 

proyecto de Ase~éx, debido~ la lmportanci~ delmis~o. ademá~ de contribÜi'r par~ obtener las 

relaciones y contactos necesarios para este proyécto. 
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+Dentro de. sus viajes a Sudamérica especifica mente, determinará el lugar indicado, 

para decidir dónde es la mejor opcl.ón para abrir. una oficina representativa en esta zona debido 

a la lejanla; ~edui:iendo .asl gastos muy elevados en viajes, y poder asl tener más control en 

esta área. 

+De los· negocios nuevos que ·se : obtengan, el Director del Area comercial los 

canalizará. al área estr.at~gica corr~~~ondi~nte sin perder del todo el contacto. 

Se s~be ~ue exisÍen compañlas q¿e a·ún des~onocen que Relnmex tiene una área 

especifica de contr~tos, ~~1.6~~0 las Jent~jas que ésta ofrece por lo que· otro objetivo será 

darla a conocer'en éste año.al 100% de las 'mismas.' 

,- ; /' -~->/'· ,,:•; ~ 
La estrategiá éorrespondiente' éorisiste en preparar una presentación general dando a 

. ·:r:' .. 

conocer el área,''ál Igual que sus beneficios. ·L~s' ptaneii de acción a seguir son: 
' . - ·, ' :- ' ' ---- ~. ;o: - ',_,.. :. O",-, - -- ·:, ' --

... __ ,_-

+ Prepar~r Ja pres~.11't~ción (con la pa~uet~rl; actual y novedosa) basados en las 

ventajas que of;eé:e Rei~n;~x y: ésta , área eri' particular,· asl con;IJ en los beneficios que 
. ., ' ·. -- . -~" ._ "' - - . ,.- ·,_·· :.', ,· _;: .. - - •, - ~ -

obtendrla el cliente al utilizar a Reinmexcómo su Intermediario de reaseguro .. 
·.- ,--

'·-< 

+Detectar a las ~~¡5~~as ~ue desco~ocen la exi~ten~I~ o el fu~~lon~·~lenio del área ele 

contrat.os dentro éi~los¿¡¡~~;~;s,a~tualesy p~ten~i~les deReinm~~. 

·.··... .. - . -
+Una vez detectadas·:estas.personas; el Director del área de.contratos junto con el 

. Director comercial,;lev~rána ~abo la presentación preparada. 
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Se ha notado que la Dirección General . ha' marcado ·preferencia por el área de 

facultativos dejando de lado al área de contratos, lo cual ha limitado sú des~rrollo ya que no 

cuenta con la misma asignación de presupuesto y tlemp~'~or ~ª~~,~~ ra Dir~c~ióñ Gen~;al. . -El 

objetivo será incrementar el apoyo, Importancia y tlenipo t6~' p~rt~ cié' 1á DiÍecciÓñ General 

hacia el área de contratos en un 25% en este año. 

~:;,: '::<:·,·,, 

La estrategia será proporcionarle a la Dirección General lnfom,-aclón que justifique esta 
··.,: ·<,'·. ·.·~;. 

demanda. El plan de acción será 

+Preparar una propuesta en la que se presenten l;;s re~u-IÍad~s qúé'púed~ t~ner el área . 

can y sin el apoyo proporcionado por la Dirección.- G_é.~~;~·;-~'. d~~¡-~CBnd~· i¡~ -l~P~rtan~;~ d-e esta 
,,., . - . " 

·t:..;· 

diferencia analizada de los resultados obtenidos en las h1vestÍgaclonés }lech~~ con I~ cartera 

de clientes. 

+Con base en ésta propuesta preparar una agenda de visitas énlas que.se _considere 

importante la presencia del Director General. 

Se ha deiectado la obsolescencia de algunos sistemas informáticos, po.r I~ que· un 
. . 

objetivo, serla actualizarlos para que cubran mejor las necesidades actuales y futuras de 

Reinmex (un-incremento en el alcance de los estándares de un 30% en este año, y una revisión 

anual). La estrategia s'erla contratar una firma especializada para modernizar los sistemas, y 

que dé un seguimiento a este proceso. Los planes de acción: 
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+Junto con la firma y la gerencia de sistemas realizar un .análisis de los sistemas y 

procedimientos para delectar los puntos en los que el sistema de. cómputo interfiere con é1 
incumplimiento de los estándares establecidos. 

Instrumentar el nuevo sistema, dando asesorla y capaC:itaciÓ~ ·a Íodos tos usuarios para 

que lo aprovechen al maxlmo. ., ?")[ 
+La .firma, el.áre~ de '.sistema~. ·;.el ~;~a.·~~·. ~ont~;Ós d~rán ~:~Úi!)1iento a estos 

avances para manten~~os ai dia;: ·;.' . 

El último objetivo, que res.unie •a l¿s anteriormente menéionados, lo constituye ta meta 

de corretaje a atciinz~~dur~nt~~~l;~ño, ésta es de 2'500,000 USO. Las estrategias son todas 

las ya estatileci~as, y~ 'que at~anzando tos objetivos para los que fueron planteadas se logrará 

alcanzar éste. Lo mismo sucede con los planes de acción. 

PLANES DE CONTINGENCIA 

Los planes· que ya se presentaron se llevarlan a cabo normalmente en el caso de que 

no hubiera cambios. drásticos en el entorno. De lo contrario, es decir si se presentara algún 

imprevisto grave tanto i~terna como externamente se tomarla como único objetivo de Reinrnex, 

su estabilidad y su pemia~encia en el mercado sin cambios Importantes. E~ la medida· que un· 

imprevisto afectara la ca~aci~~d financiera U operativa de Reinmex para cumplir .tod~s sus 

objetivos, la m~y~r parte posible se irfan ~~0ptÍend~ en el siguiente orden de ,n;p¿rtancia: 

• Incrementar apoyo al área de contratos M 
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• Capacitación M 

• Actualizar sistemas Informáticos M 

• Dar a conocer et área 

·Asemex 

• Reaseguros AÍlanza y Patria 

- • Centro y Sudamérica 

_. Seguros Monterrey y Tepeyac 

M 

e 
e 
e 
e 

M=MEJORA 

C= CRECIMIENTO 

Esta jerarquizaclón esta basada en el hecho de que se cree-_ -que_ ante Imprevistos 

graves, no se puede pensar en et crecimiento, sino más bien enfócar5e a ta _subsistencia y 

mejora de la empresa. Es por esto que tos objeti;o~ prioritario~ sÓ~~o~ ;~l~ti\'.b~ ~ ta mejora de 

Relnmex posponiendo las de crecimiento: Todos lo~ objetivos ;qué'no se puedan cumplir a .su 

debida tiempo, y sean pospuestos, deberán ser ~~isa~~~ 
que se enfrente ta empresa. 

Otra parte importante del pt~n de contingencl~ la cJnst;;uye el hec~o de qu~ la creación 

del Área Estratégica Comercl~t. que originalmente e~ una -~strategia, pasarla a ser un objetiva 

_de mejora, independientemente de que sea posible cumplir los objetivos de crecimiento para 

tos que fue propuesta. 

11.1.3. METODOLOGIA DE TRABAJO 

La metodotogla -de trabajo -de un intermediario de reaseguro es_ basada en la 

satisfacción de necesidades de sus clientes, asl pues, en un primer momento la descripción 
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que se desarrollará a continuación se dividirá en dos partes, la primera de ellas será referida 

básicamente a la labor que se realiza con el cliente que desea transferir riesgos, y en la 

segunda parte se desarrollará la metodologia utilizada en cuanto a la colocación de · 1os 

productos en un mercado de reaseguro. 

Metodologia referida al cliente: 

. ' . -
1.- Se realiza un plarí de trabajo anual con cada uno de los clientes actuales asl como 

un plan para cll~ntes pot~rc.l~les también conocidos como prospectos. 

_: -. > :.'·;":':_.· .. -.. ~-- . · .. _, --<-. . . 
2.~ Se realizan Jis,it~~periódl~s a. l~soficÍ~as d~ los :~lientes co~ ei objeto· de medir la 

, __ .. - >t· ,. -·. . ... ,- - ···-·-·-··- __ , .. -.. ·:_ - . 

efectividad de su progra;;a,cie'~eas~ii'u~ci y las po~lbilld~cle~'ile i°n~Jdr~rla. ' 
. ) .. _ 

3.- En caso de detectar' alguna ca;eriCia se.reaÍ~~n ~studios en cuanto a Í~s posibles 

soluciones referidas á la capac!id~d de la compañlá cedente así° como ~e la ;~ttación eri la que - . - . "': ... -, .. _·,. ,-, .. ,, "' .; _.,_ .--· .. . -

'". ''~ -: '.' -·· . _ .. -.. ; . ,- . _·:-.'... . ·-

. · - ..... --· / . ·: . ,..,='.--'' . ::.; ,'· . ';~~----" : 
4.'. Una vez definidas .la~ posible~ accione~ ·~e présenta á1 ~li~nte un panorama general 

de 1a situación ~ctu~I.' mdcieíos cíe siiíuC:ió~ y esirat~gi~s ~ seguir en cada 'op~ió~ de so1uCión a 

las necesidades/' 

5.- Al definir el .método de reas~guro para solventar el prÓblema, se procede a contactar 

mercados para obte~er costos para las.estructuras.· 
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6:- Obtenldós los costos se procede a ordenar los mismos de acuerdo a su monto, 

amplitud de cobertura, precedencia, factibilidad de colocación, asl como cualquier otro factor 
,., •• 1 •• - : ' ~ • -

que pueda resÜltar .de Interés para· 1a situación particular que se esté definiendo, asl como 

estudios compar~Ílvos Je'~ostos en cada uno de los mercados contactados. 

·' ·': ~ .. ~·-- '·:_::,:,"'· 
7.- Ante el cliente se presenta el contenido y se sugiere la opción más favorable. 

·' - . - ;: . . 
8.- Una ~ez defi~lda: Ía solución más viable, se recibe Instrucción de la cedente para 

proceder a la ~olocaci6~ de/~;agr~~a. , 

9.- Perlódicamen;~ s~:,lnfo~a. ;l:cliente de los avances realizados en la colocación de 

su negocio asl como· repori~{ d~-:dmcúltades encontradas,· sugerencias del mercado, contra 

propuestas,' etc. 

10.- Al con~luir la coÍ~caJó~ se.Informa ~I~ ~~d;ní~ y ~e pio~cf~ a ,elaborar. la 

documentación correspondiente como son.las Notas ci~'cobertúia. (documento ~ficial que . : :· . ,_ . ; : ·> > ::~~:: .'; --<, :·. __ ·; .. ;_).;~.=_;!~-'<~--; •. <>:-· :~·:_:.~.:. __ . 
ampara la colocación). notas de débito, listas de.rea~eguradores partlclpantes.'f!lc: 

--," , -~-~~-~L; '. -·>(- - ;: , 

Es importante destacar que las compañías de segufo~ geríera,liÍiente' propician la competencia 

entre las firmas de intermediarios ·de . reásegu~o ~·éOn:;"~; ~bjétó 'de· obtener. las (mejores 

condiciones posibles, por lo cual, 'el proceso :~~t~é''descrito: puede '!sufrir variaciones 

dependiendo del grado de competenci~ qu~ se fo~é~t~ en :¿ada ~égoclo. 

Melodologla referida al mercado de}easeguro: 



29 

1.- Contacto constante con corresponsales y reaseguradores con el objeto de mantener 

el conocimiento del mismo. 

2.- Al momento de requerir cotizaciones se contacta tanto a corresponsales como a 
reaseguradores con el objeto de obtener costos, términos y condiciones. 

3.- Se negocian las opciones buscando 

necesidades de los clientes. 

~~l~clones .•para iás 

'· 
4.- Obtenida la. orden de colocación se procede a ofrecer .. el ~~eg~¿io . al· .. mercado 

internacional por c~nducto de corresponsales con eÍ objeto de cubrir'.·~¡' m~yo/ ;nonlri d~ 
-·. ·-, '--~· - ' ,-... 

reaseguradores posible, ya que en algunos casos se. requiere tener'accesci a 'mercados'· 

allernos a l~s que tradicionalmente se accede como son el mercado d~ Londr~s.: Aiemania, .. 

Francia y Estados Unidos. 

5.- Una ve~ concluida la colocación, se confirma a cada reasegurador s~ participación 

final y se procede a elaborar documentación respectiva. 

6.- Los pasos siguientes son refé.rid~s b.Í~ic~me_~te ;~ ia admi~l¡tr~~)Ó~ d~I negocio, en 

donde se define el sé;v1cÍo ma~ detaÍlaciámenie: ·ya qué ele 'e~ta~<ruriciones 'ciepe~de la 
'• "- '··'. ,, , ______ ._ ... - _, __ . ,,.· - -·-··· ·,;'· .-,· ''• ... ,. .. , .'-

satisfacción del. cliente, a.Un. c~ando. los. 'páso~ ántés menclÓnados. son los que. en un primer 

momento "venden; a un cor;~dor de ;9~~e~~;o, de no cum'pliÍse I~ ad;;,lnl~t~~cfónde la forma 
~ . . •. . 

ofrecida iniclalment~ puede caus~r la pé~id~ detÍniliv~·de. u.n. en.ente; por lo, cual se det~llan 

dichas actividades como sigue: 
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Emisión de notas de cobertura (documentos oficiales que sustentan la colocación). 

Cob.ro de sinl~stros a reaseguradores. 

, . ,• 

Administración de primas y siniestros. 

Pago puntual de la~ ~;iinas a reaseguradores. 

Manejo dé los téxtos.·C:~ntractUales para su revisión y firm.a por las P.artes Involucradas. 

Los puntos arrlba l11e~c1Ón~dos son l~s que en ni~yor m~did~ determinari.la efectividad 

de los corredores de rease~uro;~cle·l~s·¿J~1e~s~~ebe ;~neru~cdnfr~(~siriitopor part~·del 
área administrativa ·y un segúimlénto.constarite dé parte de íás gerencias de producción. 

Recursos Humanos: 

. '-· :. . _.·-·:.:.-'.· .. -·,,:,:<:···.:,:_¿,::·'.·::\.·:·"_.~·,e·, 
11.1.4. RECURSOS CON LOS QUE SE CUENTA. 

Reinmex actualmente cuenta .con 65 empleados incluyendo cuerpo directivo, divididos · 

en cuatro áreas e~tratéglc~~ de~endi~ncio Ías fu~clones que desarr~llan, estas cuatro áreas 

son las siguientes: .. 

• Área Estratégica de Facultativos. 

• Área Estratégica de Contiatos. 
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• Área Estratégica Administrativa. 

• Área Estratégic~ Colombia. 
Organigrama Genet1I 

1 - _¡_____ - ._.. 1 - . --
Director Area Admlnisl1attva Director Area de Contra1os] Director Area Faa.iltatlvo 

. -----· ~ -- 1 - ·-· 
Gerenta General Ar ea Colombia i 

JavierCa1re Chavez Juan Ca•~.:___ Julio Ric8ud R. 

l Gere:J:. ~~ ~~~~~·,ci~~ñ°': g:~:~C:::n"!~~sr~~': 
· Joroo Eduardo Natvlllez 

. ... ·-·-

Geren1e de Srslemas Gerenta de Ptoducción 
Enriquela Curroz G. Pablo Valencia Ur1be 

Gerente Contabilidad Gerente da ProduCCIÓn 
Juan Cerezo legorreta Jos6 Manuel Marcado 

Tesorerl a 
Alfonso Marti nez Salazar 

subd1reCci1ón· da Op8ráéí0.iea 
El~-Go~d le~ Fra~yUI~ 

Gerlñta de Operacional -
Aorella Cartl n Cid 

Gerente de Producdón 
Yolanda Vozquez del Mareado 

Gerente de Produ·cció n 
Hedor Mayan Bribiesca 

Gerente ·da Producción 
Pablo Bunge VMer 

Gerenlit de Producdó n 
Jorge Pozo• Garcf a 

Esta división esta dada básicamente debido a que como se refiere anteriormente, el 

reaseguro se divide en tipos de negocios que requieren un tratamiento diferente por lo que la 

especialización del personal es un factor determinante ya que se accede a diferentes mercados 

que a su vez demand~n de un se.rvi~io independiente. 

>' ~ 

Asl mlsr:iio. _las compa:91as de seguros cuentan con diferentes estructuras para el 

manejo de. su neg~c!º· es decir que los departamentos de reaseguro de los clientes tam_bién 

son especializ~do~ p~r tipo d~· negocio, con lo cual para poder atender las necesldade~ de 

dichos cuerposoe: n~~esario especiali~ar las funciones al iQierior de 1'as empresasque prestan· 

servicios. 
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El organigrama general de la empresa muestra claramente esta división en Jos 

recuadros de directores de donde se desprenden las gerencias que atienden las diferentes 

operaciones de la empresa. 

El área estratégica de facultativos atiende especlflcamente este tipo de reaseguro con 

una estructura de siete ejecutivos especializados en diferentes ramos. 

El área estratégica de contratos cuenta con cuatro ejecutivos los cuales dan servicio a 

las compañías cadentes Independientemente del ramo de que se traie siempre y cuando el 

negocio sea de tipo contractual o automático. 

El área estratégica administrativa se encarga de las funciones de recursos humanos 

contabilidad y servicios de oficina, sistemas de cómputo, tesorería y finanzas, funciones que no 

son estrictamente relacionadas con el servicio al cliente pero si con la operatividad del resto de 

ía empresa. 

El área estratégica de Colombia está encargada de desarrollar negóclo en Colombia 
.. ... . 

principalmente, así como estudiar más de cerca potenciales mercados en.América ·del Sur. 

Actualmente' existe' un proyectó de exp'ansión a otros. mercados· de América· Latina, ya 

que con la e~tructura antes ~en¿ionada se da serVlcio a ~o~pa~f~~·~~~ican~~. y de América 

Central y Pan~má,. el planteamiento es. estáble~~r o;,ci~a; ~n ~u~rt6 Rld;·p~;a ataca;, el 
· · , . , . - _ ~~""" _,__~,'--~".""é-.-~-7".--~ci··,_,._ ::-:-f:,V·· , -,. __ , · :- · 

mercado del Caribe y postericÍm1enté enBrasil para dar se'rviciÓ especl~li~ado'en este país que 

cuenta con un mercado muy amplio, esto con la finaii~áÍ:f;de.que"pará el ~ñÓ 2000, la 

producción de Reinmex sea compuesta en un cincuenta pÓr.~·ient~.d~ México; ci~cuenta por 
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ciento de otros paises para evitar en io posible los problemas económicos que ha sufrido 

nuestro pais en los últimos cuatro sexenios. 

De este modo, para 1997 R~inmex cóntará'con 80 emple~dos y para el año 2000 con 

aproximadamente 95 personas~ 

Gerente Administrativo 
Sergio Colmenares M. 

Area se Contratos 

Director Area de Contratos 
Juan Carlos Sa nchez 

Gerente de Producción 
José Manuel Mercado 

fGerenté dé Produccióñl 
! Pablo Valencia Uribe J 

~-~·-=~·~[== ! Ejecutivo de Cuenta 1 f Ejecutivo de-Cuenta¡ , Asistente 
~s Contractuales 

Asistente 
Proporcionales 

Asistente 
No Proprcionales 

Asistente 
Cobranza 

:._.. ·----·-J L -----· --- . J 

Específicamente, el área de contratos que es el objeto de estudio. del presente informe, 

está compuesta por dos gerencias ~ue con:io se muestra e~ el organigrama .las podemos 

diferenciar como gerente de producción "A". y g~rencia ·de producción •e•, esta última, resaltada 
' , ,- - - '---~ =- -- -.o- -.-;':--

en sus bordes,· cuenta ·con un ejecutivo· de cuenta.de. prodú~ci6n y siniestros, niveles que 
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desarrollan la actividad de· mercadotecnia como se describe en. la metodologla de trabajo de 

aqul se desprende;á el desárrolio' de este reporte. 
'· ' 

Con el objetó de definir con m.ayor la. clari.dad la .labor de Un pedagogo dentro de esta empresa 

en particular, a coniiiiuá~lón ~~ d~t~lla eÍ perfil:del puesto en el cual se deseriipeñ~ la persona 

con estUdios en pedag~~~: ' ' ·.·. 

Sexo: Indistinto, 

. ' ' . . 
Edad: Entre 25 y 40 áños 'de edad. 

. . 

Escolaridad: .. Educaéión Superior o equlvalente; 

Estado Civil: Indistinto. 

Idiomas: Dominio del Idioma inglés 80%. mlnimo, cualquier otro idioma .deseable sin 

importar porcentaje. 

Disponibilidad de Tiempo: 

Tiempo ¿ompleto, d;sponibilidad absoluta para viajar. 

Experiencia: Cinco anos mlnlmo'en seguro~ y/o reaseguros. 

Aptitudes: Habilidades en relaciones públicas. 

Capacidad de dialogo 
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Liderazgo. 

Manejo de sistemas de computo y paqueterías. 

Habilidad abstracta. 

Habilidades numéricas. 

Conocimientos básicos de contabilidad de reaseguro. 

Conocimiento de Jos ciclos del mercado de reaseguro. 

Habilidades gerenciales. 

Conocimiento de legislación de seguros y reaseguros. 

Habilidades de suscripción. 

Manejo de recursos humanos. (deseable). 

Capacidad de análisis y síntesis. 

Manejo de resúmenes ejecutivos. 

Actitud de servicio~ 

Adaptabliidad al medio. 

Actitud de cambio. 

Actnud de dialogo.• 

Actitud de compromiso. 

Responsabilidad. 

Recursos Materiales: 

Al iratarse. de una empresa de servicios, no se cuenta con líneas de producción y 

ensamble o con materias primas o materiales.· como las éonocemos .en Úb.rii;:as o .laboratorios, 

aún cuando se distinguen puestos denominados "de producción, se trata de Ja producción de 
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negocios y servicios,· y por esto, el desarrollo Í:le las. operaciones se rundamenta básicamente 
. . . . . ' . 

en medios electrónicos paraprocesamiento de d·~tos, asl como de comunlcaclo.nes eficientes 

como son 1os correos e1ectr~nic~s\, raL 

En cuanto al equipo de córnputo sé cuenta con. Ün se..Vidor central pentlum 60 mhz cori 

dos disca"s duro~ de 1'~b:~:J~ un~. 67 nodo~ activos y un ;;reci~lentb iíi~~os;lc~do a 96 nodos 
-· .... - , .. -. '·. . . - - . -· ; ' 

' . . . 

Los nodos aí:tivos se encuentran 'distribuidos de la siguiente forma: 

Dirección 
Administrativa · 

Porcenta"e 

46% 

19% 

1% 
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En cuanto al equipo de comunicaciones además de lo expresado en la tabla anlerior, se 

cuenla con 5 maquinas de fax, un conmulador con capacidad para 10 lineas y 80 extensiones, 

7 números directos. 

Obviamente el resto del equipo con el que se cuenta es el propio de una oficina, es 

decir, papelerfa tanto membreteada como toda aquella que cumple con los requisitos de ley 

para facturación, sumadores, y el mobiliario suficiente para el personal intemo. 

: . .· .' ::'. ··:··: 
En cuanto a las lnstalacion~s fisicas, se cuenta con la plant;:{baj~ del edÍflcia" ubicado én 

Periférico Sur 2771.c~~un~ ~ud~~ci~ de 768.5 m• en ddn~e ~dem'afd~,I~; lnst~laciones 
propias de una oficina cuenta con dos salas de juntas,. una sala para á"udltores externos y un 

privado para eventuales desarrollos de sistemas de i:ÓmpÜto e'~·do~~Éi s~ éia' lugar ~ los 

desarrolladores y programadores externos. 

Recursos Formales: 

En este aspecto en particular, Reinmex cuenta con una serie de manuales que permiten 

a sus empleados el Introducirse de manera muy ágil a las funciones que desarrolla Relnmex, 

asl como aqu~llas actividades que deberá desempeñar cada empleado en .sü · puesio. de 

lrabajo, 

- • ._;·::·,·.,·. 1 , 

Dentro de cada área estratégica existe un manual de est.inda;es d~·~ervicio para cada 

función especifica, los cuales deben ser cumplidos de manará estri~t~~~ ~~d~ ~a~o, ya que de 
. • ., ¡. '·-. . ' "~ - " . ' ·, 

su cumplimiento se desprende una evaluación i:on una periodicidad previ'ainent; .establecida 

para medir en que medida se está cu~pliendcíc~nToqllé se ofrece.···· 
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Por otra parte y a manera de evaluación,· se. practican encuestas semestrales con 

clientes y reaseguradores con, el objeto de' validar que las evaluáci~nes i~t~má~ corresponden 

a la realidad de la percepció~ 'de áqu~Hos a, q~Íenes se ofrece~ los se~iclos tien~n con 

respecto a la calidad de los mismos,' de' los resultados que de' aqul se obtÍenen se modifican o' .. , -.·-.-. ·-· - . ·'· ,,, .. ·· .. ·. ':·'' - . ;-' 

adecuan los procedimientos internos páril 1ó¡jrár los,mejÓre.s resÜlt~do~ posibles desde el punto 
. :,·:"· -.>o; :·-.::~'.. 

de vista de los clientes, 

-- . ,.;: .. -, <:\·-:· 
En cuanto a la lnducción.'.de los, emplead<l's, :.1Cl's clir'ector~~ y ge;~~tes participan 

anualmente en la impartlclÓn de cursos d~;;eáséguro liásico para todos aquellos empleados de 
-,n - • -. •,. .. ,--, .. - -~-: • ,- r'' - - ·-· r• '. ~-- - -- '--.-- - - -, • : •• ,., -- -~- -- - ';-;_ •• -

nuevo ingreso, asl como en uri cÜrso ánuai'de seguimiení<l' para quienes ya reCibleron el curso' 
~ ::-r;;. .:;; o __;'.!:;--· · :.-.'. :; - ~::e ·.;,.,-·;c; • ;:.i_-

báSICO y presentan otras neres[d~de~ ele desarrollo, •.. , 

Para dar una perspectiva riía~ amplia de la ácÚ~idad. que,se;realiza, existe un' programa 

de capacitación' y d~s;rr~llo 0~~r~'ios ejecutit~~·¡f~ cuent~'.qÜ~.\ha•n::sobiesal,ido en sus 

responsabilidades, por medió del c~ai se les envla a participar en la~funclonesde cotizaélón y 

colocación de reaseguro en citrós ~~1~,e~·}'~oti;~ tod~''er{ el :rri~}éaélo d~Lan~r~s en donde sé 

cuenta con varios ~orre~~on~ales 'a qui~~es ~~ I~~ enccirnie~da 1~\ar~~ de ll~var. a cabo ~I 
entrenamiento de e,stas person.<ls, · 

Actualmente. se e~ta trabaja~do .en· un f~llet~" éorp;ratiÍto e~ el 2ual se mostr~ra a los 

clientes un perfil general de la institución, servicios qué se ofrecenasl como presenladón de 

los mandos directivos y gerenciales, 
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Especlficamente en el área de contratos se realiza una presentación con cada uno de 

los clientes actuales y potenciales en la cual se detalla de manera resumida pero completa los 

estándares de servicio del área, servicios que ofrece, infraestructura de trabajo, tanto humana 

como material, principales tipos de contratos, asl como una pequeila historia de la evolución de 

Reinmex en el área de contratos. 

Los manuales de procedimientos se encuentran en un proceso de reestructuración, ya 

que se esta trabajando en la Instrumentación de un sistema de cómputo cuyo objetivo es el de 

automatizar los procedimientos de cada área al mayor detalle posible, asl como Institucionalizar 

los estándares de servicio para ser medidos de forma automática por medio de este sistema. 

Los manuales de procedimientos han sido ~~·~for'!1ados a lo largo d~ l~~s, veinte años de 

operación con que cuenta la institución, por lo cualenaigu~?s.casosnós ellcontfamos ante• 

prácticas obsoletas que con una adecuación a las 
0

práctléas áciüaies asi conió su ln~lusÍón en 
: _ _:¡-; -¡ , :.~_· -

el nuevo ~isiema, retomarán la vigencia qúe se requiere para 1~'ép~éa ~ctual ... 
.. :-;:--- . __ _. 

~~-- r;--, -º,_,,..,-....,,~,:~---·-l;.L·-->'~:;._:~~,\: ,---

At. tr~l~;se ·••· d~. ~n .serví~¡~ ~,f~mente Jsófistléad;~ y >claramente" l~terna~l~nal, 
•. C;" 

adicionalmente 'a tas ólicinas .en Colombia,. se. cuenta. con un gran• número de oficinas. de 

contacto asf como de correspons~I'.~~ ~n gran· part~ ~el mundo ya ~~e é;;~ empresa al contar 

con accionistas del gr~po~.iohnson 8.. HÍggi~s. se iieneº acceso. a la ~~d Un°lson, 'el c~~I engÍoba 

aproximadamente. a 65. diferentes ·;~pr~~~~' ;~;~ci~n~d~~. écirÍ seguros y re~~eguros en el 

mundo. 
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Básicamente y para el desarrollo de las funciones diarias .de la compañía se trabaja con 

cinco corresponsales en el mercado de Londres, uno en el mercado americano, y uno más en 

el mercado continental europeo. 

Por otra parte Reínmex participa activamente en asociaciones relacionadas con su 

actividad, como son las asociaciones de ingenieros, actuarios y abogados en seguros y más 

importante, Ja Asociación Mexicana de Instituciones de Seguros (por sus siglas A.M.t.S.), 

Intermediarios Mexicanos de Reaseguro, A.C., de donde se obtienen materiales referidos a la 

actividad fundamental de Ja compañia y en donde existe el compromiso de aportar 

conocimientos novedosos y significativos para la mejora del mercado. 

11.2 VALORACIÓN CR(TtCA''of:LTRABAJO: 

·-· .: j::-_,;·----~:_\-\t \t'.··--:~~-{ 1.'' 

Como se puede obse;:;,ar en Jos i~~i~~~ an;eri~re_s, Ja JabÓr de. un pedagogo en el 

departamento d~' ~~;.;~d~tec~í~ d~ '~n ~cirredcir d~ reas~guro es muy extensa ya que en 
,~, ,;·,:::_' 

principio y fundamentado eñ Ja misión y fiiósorra de' una institución de estas caracterlsticas es 
' . - -~ -, . -. ... < •. --~- '•: -.. -' . , .. ~. - - -· : '.- . . -·-

necesario desarrolla~divers~s habilidades de tipo humanó como son el conocimienlo del adulto 

en todos i~~ as~ect~;; ya;q~e.~e ~~te.~b~ocimientó dependerá Ja efe~tf~Jdad de la labor a 
·;, 

desempeñar. 

' ' 

Lo anteri~; referÍdo' a que ·en eí desarrollo de Ja actividad, de mercadotecnia en un 

corredor de .reasegum:se lleva a' cabo plenamente de forma personar, en e's!é' trabajo ria se 

utilizan medios masivos· de comunicación para la comercialización de los productos, es muy 
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claro que la principal virtud en esta actividad profesional es básicamente sustentada en dos 

habilidades, la capacidad de' convencimiento y la capacidad de elaborar documentación clara, . . . 

precisa y ordena~a.·:~a .que la. 'peculiaridad del producto que se ofrece es de ser un intangible, 

es decir, este prod~cto no ofrece beneficios por su consumo, no se trata de un producto que 

sea posible .medir en té~mlnos de volumen, sino que se trata de un instrumento financiero que 

responde a las necesidades legales de su compra por parte de las compañlas de seguros para 

responder por posibles pérdidas financieras provenientes de siniestros que de otra forma no 

podrlan ser enfrentados • Los poseedores de una póliza y miembros del público, conflan en su 

póliza de seguros en caso de sufrir daño o pérdida" 2 y solamente se ven los resultados en el 

desafortunado caso de tener siniestros que requi~ran 'deuna recuperacló~·.d~l.re·a·s~guro, con 
·-- , :::.-:...:·;. -'.::''.· --:.;_:,.. ---

lo cual, úna compañia que compra reaseguro y no lo Í.Jtlliza'en t.in periÓdo.'determinado no 

podrá ver iangibÍemente los beneficlos.,d~l-~roducto( 
···-.;-. ·-.· ~- '.~ :)'.. 

Pór lo antes expuesto, es múy irnp<Írtanté para el désarrollo dé esta actividad el tener un 
• ' .:'"'·-~-· .~. T, .--. - _,-o·;;,• -,, >;;, •. :; ) 

conocimiento profundo no solo'delÓs diversos' métodos' de reaseguro~. y sus ,benéficios,· sino 

que es indispe~sab;e.un ;arié¡~ ~,;·~~~;¡'~ ~~of~~l~n~I :~~ I~~ r~g~;~o~'.~;d~~tii:dt'~;,;;·dar . 

apoyo a todas aqu~na's propue~Ía.s.q~e s~ puedan ofrecér a los clien.tes;'ya que CÍtra él~ las 

partic~l~ridades de ~sté ri~gocÍ~ es ''lüe -~ tratá'cie ;~r¡ c~ntrat~ de 'ab~oÍuta b~~na'' i~· '. y en . ' . . . "' ' . ' -" -. ·-· - - . -;,, - ... ·' . ~- ' .. . -·-- . . ·- -

virtud de este principic{fundamental, existé'ünáréspéinsabilidad irÍ!Írns~éa'a'ia actúación cJe un. 

corredor profesi~~al e~ el s~nti~~del ·~~mp;~mi.i~ mo;al q~~·~ci~J;e~:~I ~;~~ajail~ i~f~rmabión 
que sus client_es le confl~n como~materia p~i~a para sutrabajo d~ cotí~~cló~ y colocación. 

'KILN, R., Reinsurance in Praclice. p. 343 

' GOLDING, C. E .• Op.J;Jl.., p. 19 
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La capacidad de manejo de instrumentos que permitan dar mayor claridad a tás 

exposiciones de motivos para la compra o rechazo de un producto deter;;,lnado debe~ tener un · 

fundamento claramente técnico, sin embargo, la falta de claridad en el de.Íalle de los mismos 

pu~den resultar e~ falta de credibilidad de los clienles, asl. co.m~prolllema¿: legales por . 

coberturas insuficientes o por el contrario, poner a algún clie~te en sit~acl.j~~~ ·de cobert~ras 
excesivas con el consiguiente costo demasiado. alto los cuales.no corresponden a la verdadera 

necesidad de protección .. 

Otro punto que define la actÜaciÓn. de Una empresa de éste tÍpo' es que el re~segUraclor 

profesional y mas especl~~~m~~te.~! mercádo Ingles d; f~aseguros se:~iiln~~~~. ~Jf~~alece por:· 

1a actividad de 1as e:orrectcires:resistrados· para operar'en'esre c~A1ro'munél1a1 de se~~ros y . 
> ·::. ';.' .:.__'.'::._> .,:-. -- : • :-:'.:;:[.:. 

reaseguros, principalmente' eri Uóyds de Londres en dondé mas' que tratarse· de· compañlas 

independiente~ q~~ :lli.;~~já~t-e·~;;uctu;:s . cirganizacio~ale~ colTlpleJ~~;. s:é\ tr~t~ . de un. 
-. .~ .. : '·.' . ·.,;_:::' .-·.·, :: : ~· ,,'. ::_- . -~---" - -. . - . . ' <' .. ·. ':' :- ' '.' .:_ " ~-. ·'' .';. -'- - '.;.- -

conglomerado de .sic"~icatcis formados por capitales de particulares qÚlenés_ln1~rten}u:éapital. 

en una operación cie seguros y rea ses uros y dependen de 1os,uall1ac16~ ··iir6k~~s d~ L1~yds·• 

para sus la~or~~ de,mercádeo y la única vla de entrada y s~lida.d~ ;nf~r,,;~~16~ de Uoyd~ 
deberá ser re~lizadapor un corredor Inglés debidamente autori~ado'por.ell~s·p~r~~pera~: de 

donde la nece;iciad.de contar con un corresponsal como en ~¡ ~aso ~e·~·éi~~ex q~~ cu~nta 
- - - --. ·. -- - - - -- . .~·. 

con el apoyo de Willcox Johnson & Higgins para tal efecto. 
- - .. -' .;~ -

' ' 

Obviamenle la anterior supone q.ue la claridad ~e la }nfo:;riación se~ talque pueda ser 

utilizada por personas que no linicamente ·h~blen el idioma· españoi, . sirio 'también. el idioma 
, . . ·- ·-· . -· . - - ----. - -

Ingles. alin. cuando existen departamentos que da~ servicio-aÍ áre~ -latino~mericana y cuentan 

• ~fL.LLOYDS OF LONDON, Ltoy!ILIQday.: p. 7 
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con personal hispano parlante;· la precisión en• la ·información siempre .será· un . factor de 

confianza o desconfianza pára. las part~s lnv~lu.cradas, por lo· ~u~I &e ln.slste ~11 el presente 

trabajo en el uso de la didf.:cti~~ co.~6:. herra.mlenta iunc:Íam~nt~I ~ar~ I~ opera~lóri que nos 

ocupa. ::.-·i: 

La labor qué se desémpeña en'. este tipo de trábajos deberá ser siempre' comprendida 

como didácÍica tec~o1Ó~ica
0 

y té¿~¡·~~ :~ ~~bl~~ ~ ··~~·~· g6r·e; • h~~~¿' ~~ i1ie:r¡;~~ ·~· i~ piácuc~ ~e 
una actividad endonde la i~~isfac~óri'dil biÍ¿~te~~~~~~e ~~ la cláridad con ~ué seU;gue a la 

~::~¡~6,~ttf~~;~~~§~!~§~~BE~~. 
se presenta,asf com6' éu~e~~r :i 'ior;;~io <i~~ dilll~;~r 61.~~~~d~a ·r~·~J~cada docUménto 

.. ·;_:< 
contenga de manera que seºa Cfaró: preciso e' iríeqÜfvoco}'. (;_ ••. • .· ··. ~>~ -- :~~-'.-~ :!'. _,~ :~~?;~/·:,~'.~ 

af

0 

elle~¡~ es necesario 'ret61llarfo. como 
:-o::: ' ·:·::: .. ; ;· 

- - . '-,. ----·· :-
Ya que. se ha tocado.el tema def•servicfá 

seguimiento a Jos pfanteamfentos que se han reaffzado' anteriormenie, ya que en este sentido y 

de manera muy particular se derivan una serie~de actividades 'que.definftivamente'requleren de 

la participación de una carrera humanista con un conc~~t; iir~~ /cÍ~r~ ~J t~ ~Üe ~~ el ~ombre, 
ya que de eso se trata el servicio y la forma en que s~ iregue a ~. s~tisfa~ción 'real d~ 
necesidades reales de los clientes. 

'.cfr. BENEDITO, V .. ~LUldkllnEundarn§.oru.IQn teórica y dt1IlloJ;U11ilallil! .. P 51· 

65 
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"La gente compra "funciones" y no "productos" " 6
, esta frase nos puede dar una idea 

muy clara que servirá para definir lo que en el aspecto de satistacción del ~llenl~ li~ne que 

hacer un corredor d¡; reaseguro, y de entender esta frase se entiende I~ J~~n~ia del seguro y 

del reaseguro, porque realmente un cliente que decide comprar ~ste :;l~o ~~ p;~d~cios es 

porque d¡;sea que en caso de requerirlo reciba a cambio una Fu~ciÓrÍ, e's'cied~.·els~rviclo de 

atención y pronto pago de su pérdida o del deterioro de su patrllllonlo: é~~ró\J~1''rici se compra 

entonces un producto como pudiese definirse en una póliza o contrato sino, 1ás' funciones que 

de ellos se derivan en caso de ser requeridos. 

Esta idea debe ser completada con una serie de planteá~i~~l~s·.:n~s' pr6f~nd~s. ya'~ue 
' ~ -.·,. " _, .. ~,:: ·'~ ~ -. 

el comprar un seguro en la práctica cuesta mucho:irabajo decldirse' pcÍr cuáí'en cuanto a 
: ,.~ ; <•' " •• 

compañia, precio, éolíerturas, _ dedÚclbles/exciusiories, que- por:c1ertci ·résúitan' ser las· mas 
•• • º{".:.._ •• • •• - -~, {.~ ~·· 

importantes en la' pra~liíia y.~ la~:que men~s atención' se prE!sla, etc: lo cual presupone que el 

comprador de un segu~~ li~rÍE! uná cierta ~uitura de. seguros o qÜ~ debe(de alguna ;;,anera, 

cumplir con. un req~lsilo lnstituci~nal, cubririin requerimiento lega( o ~impléme~te por sentir la 

seguridad de tenér'u~ i~!luré>' q~~ prole.i~ a su pal;imonlo. 

Lo a~ierior al ser trasta.dado al reaseguro adquiere una dimensión muy diferente, ya que 

quienes deben comprarlo por necesidades legales conocen de sobra las bondades del. seg.uro, 

ya que se trata de' ejecutivos de nivel gerencial y superiores quienes loman la~-decisiones en el 

sentido de. la compra de coberturas de reaseguro, de donde se Infiere que la cultura de seguros 

y reaseguros esta dada por si misma en el cliente a ser contactado. 

'GINEBRA. J., oL..~L ~oc Servicio L~.filriLC.aJ!l!all, p. 15 
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Si bien lo. anterior es muy cierto, el mercado de seguros actualmente, al Igual que la 

mayor parte de los servicios y productos que se nos ofrecen, sufre cambios y mejoras de una 

manera por demás rápida y tecnificada, con lo cual no solo se trata de un producto •sul generis" 

sino que· además estamos ante la doble problemática de una necesidad legal y una necesidad 

comercial de quien finalmente será el consumidor. 

Debe tomarse en cuenta esta serle de factores debido a que de ellos se desprenderán 

las categorías de análisis que sustentan este juicio, y de donde se partirá para realizar 

reflexiones que lleven a una conclusión debidamente fundamentada, ya que como se puede 

observar en este punto, los retos en cuanto a la comercialización y mercadeo de este negocio 

son muy variados y se requiere de la intervención de grupos lnterdisclpllnarios para lograr un 

resultado satisfactorio, sin embargo, como se puede observar en el organigrama del área se 

trata de un grupo de. trabajo reducido en donde la creatividad y los recursos técnicos con que 

se cuenta son, en ocasiones las únicas herramientas con las que se cuenta para lograr el éxito 

ante el cliente. 

; . ~ -" ': . . '' 

Es muy im;~rt~~te '-~;,_ per~er de vista que el reaseguro es un servicio netamente 

financiero reguladÓpo; ~ S~cfetaria de Hadenda y Crédito Publico a través de la Comisión 

Nacional de Segurós y' Ffanz~s7 y~ -~Je '~or lo tanto es indispensable, además de los 

conocimientos técnicos ~~-oPEi~~tividad ~ ~d~i~istración, contar con la no~ativldad que dictan 

estas dos dependencias Íede;~íes par~ c~~~lir e.n todo momento con las disposiciones que 

eslas dicten en cada caso, ya que e~st~~: mo~aiidades .de reaseguro de uso normal en otra~ 

'cfr .. MEXICO .• l.ey_GvovraLdeln6tltuclonos.Y.Ji11.clod1.d111LM11tu.1.ll1t111..!ILS.eguto1. p. 3 
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partes dP./ mundo sin regulaéiones ·que restrinjan su utilización que para México no serian 

utilizables por no cumplir é:~n cierto~requeri~lentos de ley. 

Lo que~~ h~ ~xpres.ado·anteriormente nos lleva a reflexionar sobre la estructuración de 

la presentación 'ant~ un cÍlente de un producto tan c~"ínplejo y rodeado de regulaciones técnicas 

y legales as/ como d.e un servicio que aún cuando se 'ofrece de 'ª manera mas profesional 

posible se piensa en no tener que realizarlo ya,:que supone que nuestro cliente esta en 

problemas, sin e?lbargo es la única situación eri .que.·e1 comprador puede realmente recibir las 

bondades y beneficios del servicio que se le prometio durante la negociación. 

~:-~ :::-
En un estricto apego a las noimas.'cie pre~entaclón de Nerici 8

, será necesario seguir y 

de hecho asl se realiza en la actualidad, todos y cada uno de los pasos que el autor define con 

el objeto de cumplir con una presentación de calidad, simplemente se cambiaran algunos 

términos como adaptación a la materia de este estudio como a continuación se enuncia: 

Sentido Psicológico: Toda presentación de un nuevo producto debe Iniciarse en 

sentido psicológico; esto, atendiendo a los Intereses y las necesidades de /os 

clientes explorando la experiencia anterior de Jos mismos, provocando vivencias del 

tema en estudio, articulándolo con Ja realidad comercia/ a la cual se enfrentan. 

Sentido lógico: poco a poco, empero, debe darse sentido lógico a las partes y al todo 

del tema en presentación. 

'cJr, NERICI. l., liacli!..llnUllilákllci\Jllnefilt!lnámfil. p. 234-236 
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Ordenación: La presentación de las partes debe ser hecha de manera clara y 

ordenada para facilitar la comprensión y la aprehensión del todo por /os clientes a fin 

de no confundirlos. 

Ejemplificación: Es necesario que todas las partes sean suficientemente 

ejemplificadas, sin olvidar las analog/as que tanto que tanto facilitan la comprensión. 

Comparación: Siempre que sea pasible, compara lo nuevo con otras formas por los 

clientes, lo cual facilita en gran medida la aprensión de lo que esta siendo estudiado. 

Evidenciar la fundamental: Las partes fundamentales del tema deben merecer 

especial distinción, a fin de enfocarlas con realce, destacándolas de las partes 

secundarias, ya que es muy común que el cliente fije lo secundar/o, despreciando y 

dejando de aprender lo principal. 

Ritmo: Es /mparlante el ritmo que el expositor Imprime a la presentación. SI es par 

demás rápida, , /os clientes no lo seguirán, si es lenta mas allá de lo recomendable, 

se hace monótona. 

Utilización del mayor numero' d~ ~ent/dos: En la presentación de un nueva tema, 

deben ser puesÍas en j~eg~'~¡ may~~::n,umero pos/ble de sentidos, de suerle que la 

Impresión se~ mas vlg~;.,sa ;-sug~st/va. El material didáctica, Impreso o audiovisual 

no debe faltar. 
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Concretaclón: La concretaclón de lo que va siendo presentado debe ser 

preocupación constante ... 

Dificultades: El desarrollo de la presentación debe estar tachonado de situaciones· 

problema que funcionen como "fermentos de reffexlón y también de motivación" 

• Participación: La participación debe ser procurada por todos tos medios, pues no 

tiene sentido la presentación que no tiene participación de Jos clientes ••• 

• Espirltu de critica: Todas las circunstancias deberán ser aprovechadas para dar 

oportunidades de ejercitación y desenvolvimiento del esplr/lu critico para ayudar al 

cliente a reflexionar. 

Partir de lo próximo: siempre que sea posible, debe partirse de lo próximo, para 

llevar a los el/entes a lo remoto, a lo que se encuentra mas allá de sus experiencias ... 

• Análisis y slntesis: Es necesario favorecer el trabajo do análisis . da la 'totalldai 

estudiada y de observación de las partes, para que.;eá efectuada; ele l~~edia.to, una 

slntesls lógica y comprensiva del objeto de la pre~e~t~ciÓh:~ 

Fijación e Integración: Debe tenerse en cuenta en toda pres.enta~lón la justeza de los 

elementos simples, básicos y fundamentales, asl como la visión .de don}unto de las 

partes presentadas, de acuerdo con la slntesls menclonad.1 en el apartado .anterior. 
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Fuentes de Información: Siempre resulta oportuno y necesario efectuar Indicaciones 

del tema tratado, de una manera precisa y actual. 

Corno se puede observar se han cambiado de la redacción original del autor dos 

términos, alumno por cliente y profesor por expositor con el objeto de enmarcar estos puntos en 

el tema que nos ocupa. 

Es muy claro como una presentación de reaseguro debe cumplir con estas normas de 

presentación ya que dé no ser así, no podrían tener el impacto deseado. ante los ojos del 

cliente, ya que por; experiencia se sabe que el ;realizar : alg~na propuesta por medios 

electrónicos como el fax, pierde much~ irnpact~ anÍe ~' ~ll~nte ~~r d~~ razones f~ndainental~s. 
uno muy importante es la falta de guia con·que'.·se' encontrár~ el clienté"a1 revisar una 

presentación que puede tener carei:icias ~n .cua~t~ a un~ ~str¿ctur~ 'o;d~~~da Y, ló~lca'. la falta 

de ejemplos y comentarlos que permitan redonélear.l1Ís ideas fundamenÍales, "/segundo pero 

no menos importante, se pierde defi~iti~~~~~te ~I ~f~~;o ~~~· I~~· colires l~grarÍ en una 

presentación, ya que las combinacio~es d~· lci~ mi~~~s demaiiera discreta y.sobri~ dan un 

particular realce al trabajo y ofrece al cliente una expectativa diferent_e a. Únicamente leer una 

misma tonalidad todo el tiempo. 

Obviamente esto no es lo tinico que de la didáctica se puede utilizar en el desarrollo de 
1 : •• ·, • 

actividad de mercadotecnia. y comercialización de .estos_ product_os, es t~n solo un ejemplo muy 

directo y expllcit~ 'de lo.que se debe segui; comci norni~ para realizar trab~jos co.n alta calidad 

científica en la forma y contenido efectivo, atractivo y ágil. 
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Otro éaso en donde la.did~ctica complementa esta actividad es en cuanto al "lenguaje, 

material didáctico y méi~dos y técnicas de enseñanza" •. 'ciue p~rá cad~ tipo de neg~cio y 

actividad se requerifá ef!!ftu~! ~I esiudid~é' ~stos 'elem~nt~s. ~uxilf~res de Ja pr,esentación y de 

hecho en este caso pa~icul~~x mas directáménte
0el le,,guaje es sur11a'me'rit!! importante, ya 

que todo termino Útilizádo deberásé'r defi~ido ~n cáda ~ásci el contéxtó'~n q~e se utiliza, ya 

que de no ser a~I p~éde lle~a; á la d~nr~sÍ~n ét~ términos y ~or ~nd~ ~I m~l .enÍé~di~lentO de lo ,,,,_.. -
que se pretende exponer. 

·. ;.· . . ·.··•. ... . . ........ · .. y .L . 
"El proceso de enseñar y aprender.es una transacción humana bidireccional a·.través de 

la cual se produce un conjunto de interrelaciones dinámicas qÚe :slrV'en de ,marco del 

aprendizaje" 'º. Est~ aseveración aunad~ ~I ~¿nto donde.N~rici tía'é:é ·i;fer~n"c!iá ~I esplritu 
' , ' . - ' ~ -, . ,- - . - . ~ ' 

critico, nos sitúa ante uno de los temas mas cóntroítersialés de' laate~Í:ión_al cliente; 'en donde . 

la calidad realmente ti~ne un sentido mas allá de I~ f~r~a é'n q~~ s~'~'ampcirta'u~ J'iodufto o 

los beneficios de un servicio, ya que de aqul; .funcÍameniacíó' siempre' en uíi'marco de respeto, 
-_:_-, ~c.·.:.;..:-:.·.o:o 

el cliente debe asumir una postura critica: seria}. compr~metida ya que df! ello de¡lende. el 

futuro de su empresa as! como la.movilidad qÚe podrá tener en el mercad~pará evit~rsalir de 

competencia, y por otra parte el corredor de reasegúro'"debé acudir única y exclusivamente 'a 
. . ' . . . .. ·-: , ~ · .. - . -·- - . ·. ' -- . - -~-- -,- ' ' . ' 

los aspectos técnicos para emitir urí Jul~I~ vaícÍ~alivo de s~ pr~pio tfab~Jo ~iendo muy da ro en el 

sentido de presentar al cliente el producto de lá mejor nianer~ ponlendÓ de manifiesto tanto las 

ventajas que se obtiene as(conió lascl~bUidad~s' o deficiencia q~e eventual~~nte pudiese 

presentar el prod~~to de q~~ ~e' t~~t~: ~ar~ ciar al consumidor todos los eÍe;nentos de juicio 

necesarios para tomar l~-~é¡~/de~isión.posible. 

'i;fL NERICI, i., o~. p.171-173. 

"BENEOITO V .. o¡¡._G!Jq p. 167 
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Es muy conveniente dar todos estos elementos al cliente, ya que de otra forma se 

pueden crear falsas expectativas sobre lo que se está vendiendo lo cual puede tener 

consecuencias negativas que por lo especializado del nego'cio pudiesen trascender y poner en 

una situación de crisis a un corredor que no se tome la molestia de ser lo suficientemente 

profesional para destacar y dar al cliente. las venÍ~jas y desventajas de sus ofertas ya que de no 

ser asl no se cumplirá con el servicio entendido 2~rno ~j~ experiencia de compra satisfactoria" 11 
-- . .- . ·.- .·· .', ;.-,. 

que es lo que la gente espera, una satisfacclón.'1cí· rrias completa posible de sus necesidades 

reales y de ser posible, algÍJnvalo~ ~~r°eg~do 'c¡ue:'ciulen lo puede ofrecer .el proveedor del 

servicio, yaque 1á cofl'lpañfa éfé.segu~os ll~va:sobre'sus hombros el peso de déte.rminar fas 

necesidades q~e debe cubrir,' éie'rtámé~te qJe el correcl~r de reaseguro puede te~er ~~· pápel 
- . ; -·· ·>~ •.. ' - ... ' .. ·~:::. -~- ' 

primo~dÍalen esÍé ¡:iÜriio, sin ~nib~~go, la gran co~trib~éión.s;rá ~úe además de dar solucló~ a 

sus necesidades se pu~da (¡¡)¡:salida a'algóñ'otro pu~Ío concretó' no solo ·a manera de páliativo - .. . .,-~.· . - . . .. ' . ·-· - ' - . -. - - , _, . ,- . ' - ' - ' ' '. -' -· - .-

ªuna necesiciad n1~n1fi;~¡ª;~~~ ~~i~r'd~estab1e~eresi;ate91as ª ~~ci1a~ó y1~rg6pia~Clcon ia 

intención de condúéir pÓr urí camino d; sátÍsfacció~, pfaneaci;'y estructú
0

iadÓ sobre las 'polflicas 
- . - ' . -- - -- - --- - - ' " ' . , ... , - - . - - . - - - ' ~ _:_-::- - . ' -- ... --: : ;':-; .. ' ' - . -

que el cliente estabfezi:a en 1~' que á i:reClmiento o' d~sarróllo de su actividad se refiere.': 
' ~ ' .. ' ,.: ' - .,: ·,· . ·;.-:..:: l. --~ -

En suma, la actuación de;u~ proveéd~r cié'sérvi~ios;E n§sóf~·~I ~ducar5ecorrio un 

profesional en su actividad sin<? como 'J; rácUltac:ÍÓr ~~··est~ mls~o prnce~·c:i '.para fa mejora 

personal de fas personas que confo
0

rm~n s¿ éfient~fa, d~ taÍ s~ert~ q~~ se ~istingá como un 

educador en ef proceso de ánálisls y iórria c¡¡e -~eclsil)-íiés, tra~~miti~ndo ~stos éonceptos 

didácticos par ser aplicadós a f; actl~Ídad qu~ '~n' cad~ empres~ se lleva ~· cabo,para cubrir sus 

necesidades. 

11 GINEBRA, J. e.U!., !111..CIL. p. 26 
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Otra de las peculiaridades de este mercado es el que al tratarse de i:iegocios en su gran 

mayorla con contratación anual y que como es norma.en ·la mayor parte de las empresas, los 

ejecutivos de buen nivel ~n · ~oni¿d¿s o6aslones c~mbl~~ fre¿ueniement~ Úempleo, por lo •. 

cual, es muy común nego~i~r ~ñ~ .cdn añ~ conl~s: ~is~á~ pe¡son~s ~I ~ismo pro:rarn~ de 

~::s::~~º;~;r:ul:62sTsti~tit~¡j~~:5~t~rf ft~~~;±~:·cfcit~:s~rf :::~:ó:i: .. 
en el nivel ª' qué sé aa~siumbra al clie~ie. ~ñ~diendo~~~i.;1~~ qúé ~i~ii~~ári '~ opéraé:iéin .dE! un. 

~·-·... ' . ' . . - ' 

corredor. en partiéur~i C:d~ %~p~ctri cÍ~ 10~ d~mll~: ~i''íés'?~étri' Rei~~~x· ii~ne. ¿º~</v~nla¡a · .. 
.. . •.. ,. - ... - .· - . . . :f: ·,. ",_»' ,., '" 

competitiva ante la mayorfa de sus co~~'etidores 'qué por la' capacidad financiera que le da 'er 
.. ., . ",' ·- '"--- _, . ·'·"' - .. ,,->,-·.!. -··::-· 

volumen de primas generadas: pÍÍed~ 'financiar. el pago 'de' siniesiros' de l parte de ros 
''·"' 'J"'" -- -·-.. -

reaseguradores a ras éompañfas :cedentéS. uña vez que se recibe· el acüerdo:del réasegurador 
. -:.::.,-.:.· .:.:;.='.::'.:- - .• , - - ,- : --r~,.. -- ··-· .. . - . -_... . - - . .. - ...... -. . - -

líder con el objeto cié qüe ioú:Üe~tes cuénteri con el dihími que requieren para hacer frente a 
-· ' . .,,/. ,_ .. -~,<- . . ' . ' '. ."';'. . ' _. . .. 

sus obligaciones y que finalmente es la razón'cie ser del 'seguró'y del reaseguro como ya se ha . 

planteado anteriormént~ en ~~¡~ 'ti~ii~¡ó; y 'et~ id 6~a7 :~einmex Ó~re~: un servició que inúy 

pocos compe!Ídóres~pu~~en ~rrec~/yqZ~ defüÍitiliame~Í: cubre· i~s ex~~ct~iíJas~~~ cualquier 

cliente. 

. .. -¡ .. 

Todo éste mánejÓ y 'sús implicaciones éticas deben ser consideradas en 'todos y cada . 
• , ~':..' -r_ ,--. ~~:.(::·¿~'< 

uno de los procesos.en Íos que el corredor. de.reaseguro intervengá, ya que de otra forma. al 
·~~ 7.· -~ .\ 

perder un clienie bajo la perspeétiva 'éléscrita en el p'amifo anterior deberá entenderse como un . 
·.·~·. - . ' . ·;. " ' -\' 

cliente perdido, por Íiemp~ Índetermi~acici ya. que para qué· se pueda reéobrar la.· confianza de 

una persona q~~ a ~~frld~; ¡;¡ fait~,d~ s~ti~fa~ció~ ~e"sús ~~c~si~áiles asi como,~na desilusion­

en !énninos de un· ~eñlíé10 ofrecido y río cumplido cuesta mucho tr~bajo ·y en ocasiones es . 

prácticamente imposible re~uperar .la confi~nza en la i~stitución, ·~ m¡~~s que s~de un ca~bio 
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de administración o que la persona a quien se agravio en un momento dete~lnado crezca al 

interior de la empresa y las decisiones dependan de un tercero que tenga otro concepto de 

cada corredor. 

Por otra parte es muy importante no perder de vista que un corredor de· reaseguro es un 

intermediario entie' las compañfas de seguros y las comp~ñÍa~: '!le '~~~~'guro nacionales y 
.• •, ·-. - , ·t·'··· -,. ' 

extranjeras, y de estás últimas hablaremos a continÚaciói{:ya'que un corredor de reaseguro 

depende también de SUS rel~ciones C?n quienes en efecto s.in1ds pr~~eedores del servicio de 

reaseguros. 

Las rel~Cíones comercláies ~n esi~ asp~cto son ~umámente Importantes, ya que al Igual 
··~-·· ·. ,··.-,.::-~:· .. )--;.,.;',,\''·.'·.:-::-.~-_"'.'~-.:~.:~;.::._; .. · . ' é' 

que en las COJl1pañlas d~ ~egu~?s: 'ª, perT~ni;,ry~la, ~~ '°-~ ~je~~tivas es relativamente larga aún 

cuando el número de_compañlasdereaseguro quEitrab~Ján para negocios latinoamericanos es. 

por lo menos' tres~~~~;: Í1iay~rq~:".'~I nÚméro}le.aseguracÍoras m~idcanas, sin embargo es 

necesario distinguir entre 'una c'om~~nla lld;;r y' uná éomp~Ílla ~eguÍd~;a ~·~términos de íirertas 
. ·'. "· ·- ' .. .. . . .. , ... ~·. - ,. . . ' - . 

de reaseguro: . > _,_y 

- El reasegurador líd,~r ~~.'~q~el quepo~' su,:capacldad económica y moral basada 

fundamentalment~ en 1'a p~rma~encl~' quk est~' tenga en el. m~~cado, e~ qui~n presenta los 

términos y coridi~iones bajo Íos Cúaíes·estarla dispuesto. a participar en deter.mlnado negocio, 

de este tipo de companlás son ¡~~:~~~ ¿~ c~rred~r debe, acceder' con el objeto de dar un buen 

servicio de colización y dependi~nclci de la calÍdad del Uder deque sil trate, será de mejor 
' .: ',- :··'. ,' ·,'.' .· 

calidad el resto.del mer~ado' que seguirá.esta coiizaclón. 
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El mercado de compañlas seguidoras son las que al existir un llder reconocido como tal, 

aceptan apoyar determinado programa por considerarlo técnicamente bien diseñado, 

administrativamenle viable y con un soporte significativo. 

A estos dos tipos de reaseguradores hay que hacer llegar la información que se obtiene 
. ' . - ; 

del cliente, por lo cual es muy importante que este sea de la mejor calidaci posible.y que sea 

inequlvoca, es decir, que no sea susceptible de ser interpretada de _mas d~· ~na _for.;,:a; ya, que· 

de ser asl la cobertura podria ser deteriorada y perder las caracterlstlcas para lo. cuál fue 

ideada, y aqul nuevamente se requiere de un análisis técnico dÍdáctico d~ ia; ~st~~Í~ra de la 
,, : .... .,,,·_ ... ,,,, .- ... " ' ·--

presentación qÚe se realizara, ya que en este momento la'situaéiéln'~s m'uy diféi~rite a la que 

se presenta con el ~li~~t~dire~to,·ya que no}é cuf~ta'¿Ón-~J~tl~~~o;~l,lo~\~c~r~osi~~ra 
realizar una presentación slmUar a. la -orÍgi11al a cadá ;eásegurad~f ' 

Como se puede observar! la labor del pedagogo tiéñé'uná relevancia muy particular en 
- . '" , ·.. . • . . .. '. . -·· :: -.-- ··;::::·i-. .-· .~; ~ __ , --- -

varios aspectos; pero én donde ·se.reOeja_d~ manera más tangible es en' los pÚntó's did~cticos a 

considerar,.ásl comó én loqué"".~1·rel~~io~es perso~áles y c~pacldades'dé.~:prehe~siÓn de 

clientes y reaseguradores se'r~fi~re; 'ya ~~~en este punto ¡;'5 ~~y diflcil que ot~~:e;~~clalidad - ,_., -. )• '' ,· .. ' ... ' . 

profesional sea capazde medir y evaluar estos 'aspectos a'excepclón de la psicofogla como 

ciencia, sin embargó·. se pÓne de m~~ifiesto qu~ e~·· su.· fo;.;,ª esp~~iÍ:1liz~d~ d~ p~i~ologla 
"'. . . . . ·, . -· . - . - -· . ' "~ -. ' . ~ - -·. 

aplicada a la educación, es'ci~ gr~~ utliidad para ~1· desarrollo.de. la actl~ldad de mercadotecnia 

y mas aún en un merc~do qu~ pr~senta las iléculiarid~d~s ~~t~s ~~scrita~ •. 

Un facfor ·adicional que debe ~~~ tomado en. cuenta para. asesorar y poder dar un 

servicio de alta calidad, es el toma~ en cue~taq~~ la l~y d¿ la '¿fe~~ y I~ ~e~and~ es una 

realidad que determina l~s posibilid~des de servicio depe~diendo _el punto en. que se e~~uent~e. 



en términos de reaseguro, la falta de oferta y el exceso de demanda se lo conoce como 

mercado duro, y al exceso de oferta se lo llama mercado suave. 

En mercado suave la cedente busca mayor capacidad automática y entonces Invita a los 

corredores a colocar una pequeña parte de su capacidad en reaseguro, generalmente contratos• 

proporcionales, los Ingresos de prima para estos contratos son muy altos, y se pueden colocar 

prácticamente en cualquier ra,;,o. Por otra parte el costo de tos contratos no-pr~por~i~nales. 
baja en forma sustanCial y sólo se venden los programas de exceso de pérdida.tr~diclcmáles: 

En merca.do duro se Incrementa la retención y la capacidad álJtcimlÍtléa' se red~ce en 

forma sustancial,· sobre.todo si hay malos resultados, .al a·u~e~;a~ 1~\~tf~~j~~'. ;'reducirse el 
l :~: ;' '!·,·-, ,·: ._····":'- . ,'.,-.;~~·, . .;,_·- ,. -.. :- "" 

limite baja el alimento deprimas derea~eguro, algunos reasegu~dor~s se retiran del mercado, 

principalme~ie lo~·~~tia~er~i~·~~~ ~o~~¿ o~~lones· ~áia ~Ú;tltulrl~~'. ~/;;i;í;~¡o Íap~rticipaclón 
de los corredores de ~~s~g~;~ se'red~ce ¡;;; forma '~ü~ta·~~lal Y"~llk'.~u~hd~ ~~·re~i~en un . 

--.-- _ ... _-_,t,~-,- .. ,. :~i-'. ... _ . . ·-:.s.::~-~-::J "'·-·",~»- .:~·-... _--:': ... __ _ 
mayor ntlmero.de.of13rtas.la po~ibiJldad d.~c~~cret~rlas.es b~l~·.~r~;gu¡i~s raljl~Sf~c'!p.~cidad 

automática (contratos' prcipór~lo;;~·l;;s) desaparece totalmente,7 poi ló que I~ 'cedenté •se . ve 
·é··:.¡ '· 

obligada a buscar alternativas e·ri bas·e a contratos rio-prcipcirclonales. En vista de' lo anterior el 
. , ' , ., '' ·• ' '· . o.,'-<• 

ingreso por éorretaje. de•· contratós ; proporcionales . baja•. siibstanclalmenle; mientras . que el 

ingreso por corietaje'de:ccmtrátos no-proporcloria.le~.auriÍenta e~ una forma muy Importante; ya 

que al aumentar la reterÍ~IÓn h·ay ,;,~yor~'s ~~u~~laclones, se ~¿brer{ varlos ramos en contratos . 
'.·· • - •.. - . '.··•.,_, ... ,.::o•-.---·... ; -, ' 

no-proporcional~s (XL T_ENT-PLAN) ~ui~~¡, varios ¡;,;,gi~Ínas especiales como san: Shortfalls, 

facultativos obliÉ1alorio en exceso ele pérdida; etc., 'pero lo más importante es el Incremento 

constante de precios par~ los ~6~tr~io~ ~~~pr~po~ci~ri~les. 
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La parte más importante de Ja colocación de contratos propor~ionales se .realiza en 

forma directa (cedente - reasegurador), y los contr~tos ·no proporcionales y facúltativos se 

colocan a través de intermediarios. 

- .• .. -~ . 
- ' ~ '; 

La capacidad de respuesta a estas situaciones, q~enosed~ndeundlapara.otroslno 

que se van delineando poco a poco dura~te el ¡;ans2u;~o 0d~·¡~~ ~~os, ~~ ~;ió fá~tbr que se 
J ~·~-.. •• 

debe ser debidamente manejado, ya que< es pre~iso que 'el cliení;; ~;;pa de Ja~ 'ifific~lt~de~ que 

el mercado presentará en cada periodo de cont;af~ciófl ~ d~ if~i~' fo~A~ ~v;ta;'sorpiésas,' por Jo 

tanto, nuevamente se presentan sttu,~~io~e~ edüé:ativas "°.~~1~~1'.~~~~Í~as ~ino de ~n~ actividad 

de modificación de ccinduétas y actitudes para preparar a lás personas ... manejar situaciones • 

diferentes y aplicar de Ja mejor' manera Jos cónoclmie~;~s previ~mente 'tra~~ádos dÚránté 
- . -, .: . ._ "-'' .. __ ,.__ ,·- ~ .. ,. -·-_ - - -.. , '"'"" -- ·-' "-"' ; . -· ~- ·, .- -; ' .- ' ' .. , .. - ' 

alguna negociaéión simiiar y iograr las transferenclas'de éxp_eriériclas'pasádas en los clieni!'ls. 
~ -~:- '.. '. 

~-t:_):~/--- ·<:=_-· ";- _L .-_::.· -~: .. 7 -
Es indudable. que , ~-d~~á~ de. la actividad con :•.ros :clientés, · reaseguradores. y/o ---- ., .. ,. - - : 

corresponsales, al lnteri~r d;; Ja comp~ñla exlsie'n inuclÍo~. citros'~mbitos en donde I~ JabÓr de 

un pedagogo cobra•~~peci~1 i~porta~cla/ co¡,;éi e;>e1 ~~tabl~~i~Íe~i; d~·~bJeti~Ós e~.10 
-.- - ' ~ .',- .'' - . ' -. 1 '_-' - -.- . . - .. " - • '" . - - . . • " - . \ • 

referente a las necesidades especificas' de los que inÍegran un área dé esi~ tipo, ya qúe por la 
¡ . • " ~ •.. . . ' ' . . . : . , ' .; "' . « '. •"' • ' .,. . ' ,";. ·, . "; ·.· 

especialización de1 ramo, é~.muY convenient~ que 1a ~apacitación<¡ué ~e reciba sea oportuna v 
acorde con los r~querimlenÍ~s cfel 'me~c~do_, y Ja p~Ófe~ión q~e tl~ne co~o objetivo primordial el 

de educar es preClsamente.la pedagogla,"po/10 cual, al seleccion~i determinada área de 
~ o• ,_,-:,;·:, : '.~: • ~· «" r -;:·:· 

oportunidad é~ términos de capacitación p;.ra los miembrosdel área, ya seá de'1 mismo nivel, 

inferior o paralelÓs,: el qÜe cu'ént~ c~n 1~ mayor ~antidád d~ recúrscís técnicos para evaluar las 

necesidades ~ea les de ~áp:ac;táC:ión s~;á un, ped~gogo; q~t~o~pleni~ntad~, por su actividad .. .. . ·· ... 

diaria esta mas capacit~do en est~"campo: - -



57 

Los objetivos del área definen muy claramente que Internamente se requiere no solo de 

conocimientos técnicos profundos, sino además se requiere de formar equipos de servicio 

integral que se pueden ver con claridad en el organigrama del área de contratos. en donde 

cada gerencia· cuenta con un equipo de apoyo para cada actividad, y en este sentido es muy 

importante referirse a las habilidades que debe desarrollar este equipo, adaptarse al medio de 

manera consiante y. permanente para poder responder a los requerimientos del mercado, ya 

sea de éiientes o de reaseguradores, además d~ que ,tos '."edios didácticos también están 

involucrados en este proceso de tecnificación que. se vive en nuestro tiempo, con ·,º 'cual el 

planteamiento de objetivos internos del área:deb~r~n ;~ipo:~cie/a esta situación y ~on 1á 

intención de mantener la calidad de los s~rvici~~ /ci~ I~; ~r~s~nt~cion~s ~~~Son l;s partes 

que venden en P'.imera instancia a la coiíip~ñla se ~f~si~~ de ma~era in;n~d/~ta ·a los nuevos 
;. ·~-. 

procesos de informática. 

En este punto partiCu,ar,·--R'éinñiex_ieán~:"a:~su~--~,.-eseñ'taéíOne:s· medi~rite'_Já_"util~zadón de . 
• , - '\' - :- .z: --.: : '', "'" ~ ----' 

paqueterla especializada para. tal. efecto, compleméñiada,·cori paqueterla 'éspecializada para 
:...':·, __ " '..-.e -' ~ ••..-- m "~ 

elaboración dé text~s·;; proé:',¡~~éiores'dé palabra y ti~jas de cá16ú1~ y 'grafic~dorés con el objeto 
,.-_ . . . ,_.,. . -. ' . - ~-· . ' - . .. ' 

de poder dar al cÍienle Ía informa'dón q~e, requiere preserÍtacla e~ un form~to flexible y de fácil 
·. ;-- ·' .·:; :·· ,, - ' , .. ·- . 

lectura. 

Lo anterior y con el objeto .de ·dar alJectoruna refererÍciacfe las habilidades básicas de 

cada programa que se utiliza, se explica bre~~me~té su~capaCid~d~s: 

Los programas para la realización de presentaciones ·uene_n_ C()rnº habilidad básica la de 

poder combinar archivos de otro tipo de paqueterías para darles un formato uniforme así como 

la habilidad de modificar el orden de cada una de las partes que compon~.i la. presentación 
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para poder dar una estructuración lógica y secuencial, permitiendo también que el malerial se 

presente a manera de proyección por medios electrónicos, o de forma impresa; se utilizan dos 
".,- -

paquetes de ,presentación en virtud de que en algunas ocasiones se realizan presentaciones 

conjuntas entre,' las ,oficinas de México y Londre; y la conectividad de la información solo es 

posible lograrla por me.dio de uno de estos instrumentos que se enlaza por lfnea telefónica y se 

intercamb-ia informa~ión pai~ qu~ esta sea con~Ístente ~ los formatos sean unificados. 

',' ' "'' (: ' ':¿ 
Como se p~~deAse;yar: I~ t~ri~mc;6ió~ de lá labor de un• co.rredor de reaseguro 

cuenta con nivéle~ muy lnt~r;~ant~~·/5~ requier~"~ue'iea ásl ya,, que la información que se 

maneja es esencialpara el desarrollo dé 1á as~,sorlaal cliente:' 

~ ~- . 

A manará i:Jé resumeii'del ~nállsis~áqul ~~.fsentado, se destacan l~s p~nt~s que se 
. < .. ·- . . ., ', - ": 

definen como áre~ ·de coll1peter'i6ia de ul1' p~d~~~gb y por' ell~ 'se '~ii'1izarol1 para la justificación 

de la parte inicial d~ este est~dio: a ;, ' 
~·r _'_ "{';-,O,•" 

• Aplicación de la didáctica ~~fa labor de'acercamiento'a los cliente~. 

• Estableciínientod~ es\ánd~~~~ cf~se~Íao ~n c~a~to ~los formatÓs de las presentaciones. 
<' ., •• ,, ,·,·· •• ,.'. -.·-· '·' ,,-·,· -·-· _.,_ .... 

• Organización de la infomn~ciÓn que se pre~ent~ en ~ada caso:, 

• Evaluación de la efectividad,~e (;¿¡J~ ~~~~e~t~ción. 
• Definición de los perfiles de clientes. 

• Sistematización de los proceso~ en IÓsque interv:lenen modelos didácticos y e~tructuras de 

servicio. 

• Actualización de los sistemas de cómputo para acceder· de manera inmediata a lo más -

avanzado en este renglón, en conj~nto con el áre~'de siste~as. 
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• Determinación de objetivos generales de capacitación para el personal del área de contratos 

en coordinación con Recursos Humanos. 

• Establecimiento de manuales para expositores, en los cuales se detallen los principios 

fundamentales de las técnicas grupales para orientación y actualización de quienes realizan 

este tipo de actividad. 

• Asesorla en la coordinación de cursos de capacitación para clientes y empleados en lo que a 

reaseguro se refiera. 

Estos procesos son los que se han definido a ralz de este estudiO; enla mayoría de los 

casos ya se llevan a cabo, sin embargo carecen de una sistemati~aclóh c.oncreta y en la 

actualidad se realizan conforme a la necesidad especifica 'qúe e~·cád~,~~~e~fo se detecia 

como amenaza o punto de ventaja competitiva, pÓr ro :cual ~e t~~¡~,i~ste 't~~a 'dentro, de la 

propuesta pedagógica. 

11.2.2. Propuesta P~~agÓgica: · 

Una vez realiza~o el análisis de. la labor q~e se desemperÍa e~ el depart~mento de 

mercadotecnia, a continuaciÓn se defin~~ las propÚest~~corí las ~u~les ;e ~;et~~cle ~ar una 
·.: ·•·>• ;· · .• ', ,,•· ·, , .. -

organización más científica al trabajo diario :del áreá desde '¡~ p;rsp~ctiv~ de la actividad 

pedagógica. 
.:.·; . 

< 
'·':-> 

~ /:-,: " ._,_,_ , ,<~.·: !-.(-_<: ... ,.~.:-· . i ... /r :~:>/,·~:.::~-.:;:-~ ·-._.:·::;. 12 

Un intermediario de reaseguro 'se. define como una empresa de servicio, puro , y por ío 

tanto requiere de una gran cap~cldad· de ~ervicio a sus ~lient~~ y I~ inaner~· Ítiás eficaz para 

"efe.GINEBRA, J. ~L. oli!I.: p. 117-119 
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cumplir con este objetivo que además se define en el objetivo de la empresa " ... corredor 

consagrado a la efectividad en la satisfacción total de sus clientes .• ." es conociendo de la 

manera más profunda posible las necesidades a ser satisfechas asl como las .de~aridas · 
adicionales a las que se definen en los estándares de servicio con la intención de abárcar. estos 

aspectos desde el primer acercamiento. 
,· ·:. ;·-:.·. .. -

El primer punto en que se sugiere realizar una instru~entáclón .;J-en:~frengl~nde la• 

elaboración de perfiles'de:clÍentes, ya que con estos se podrá definir.de manera más precisa 

los procedimientos a ~.;r útllizacÍos a'n situaciones ref~ridas a uri cli.;nte en· partic~lar asl cómo a· 

su equipo d~ tra~ajb~ ~~·~~Ím~;~te~ste perfil no e~iite por to que se propone configurar una 

base de dat~s para d~finirl~~ si~~~f1tes aspectos: 

• Nombre del biient~: 
• Compañia que repres13'!.t<J. 

• Escolaridad. 

• Puesto que desempeña.\ ,• 

• Tiempo duranté el c~al ha' sido cilent.; de Reinmex. 

• Intereses pa~ic.ular.;;··én·¿uarito. a estructuras de reaseguro. 

• Puntos que c~~sÍd<!~~ c~~o ~~~taj~s compeuifvas d~ Reinmex. 
·' . -. ·'· .• l·- · .. ' .. ··-. :,. - .<~:~. -.. ,;.: · :: ,.; . - ._,: 

• Puntos que considera d~s~~ntajas e~. e.1 servicio que ofrece Reinmex. 

• Tipo de ideas qué ci~in~~ci~ 1~'s.;án propu~sia~. 
• Frecuencia cenia qu~ d~s~a ~~ r~aÍÍ~~rij~uniones de trabajo y/o seguimiento. 

• Material didáctico que le causámejo; fmpacto .. - -

• Puestos subordinados. 
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Posterior a la integración de este "fichero" de ejecutivos, será mas sencillo proceder a la 

configuración de perflles de clientes referidos como compañlas, es decir, que de.estos ficharás 

que contendrán los datos generales de los ejecutivos con los cuales·~~ ti~~~:·j¡:.conta~Ío ~irecto 
y los que a su vez representas las diversas "caras" que las comp~ñla~ pr~~:enia.al ~~rcado, ~e 
podrá conformar la estratégia o estratégias a ser instrumentadás'par~-~ad¡¡¡:i~mpañ;á.- · 

-,.J ':·:~"~' ,-

Es import~nte desta.car que en ~ste tr<ibaJo no seprese~ta'rá'effo~~n~ ~el perfil de 

clientes ya que en un prim~r moment6·s~rá'~~:ii~1Í~~ort~~ci~:~¡\~¡;~~ ~J~í~~0 de ~s;6sd~tos 
son realménte posibles de conseguir;;~:~ sx~t~rl~rm~~;e ~;~ceder a 'ásiá~J~;i;~~-ias diferentes' 

formas en que podrá ser estructuraéfcí.~t:perfjl dé ~~d~~lie~t~; ya qUe én alg,~n~!-casos no será 
_, _,,\ '· 

posible obtener estos datos sino hásta transcúrrido un_ti~mpo di~~ilniente' calcÚlable. 

-~'-~<-:.--.-.. (-~:::::·;y ;,:-<· - -·~_-:·~;;~,: ~ -~-~>-~ :::_:~~-
Lo anterioL será con': et objetó de definir, de antenjano, la estráiegia: a seguir ~on 

determinado cliente ya~~ed~ 1ásresí'Ll~st~s que deesie insi;unienío'seobtengan,el expositor 

podrá definir de máne.ra obj~t1va'.
0

1as técnicasa's~~ ~p'fi~~d~~-~~; ~6~6 e~~;~-de estructura 

lógica y psic~lógica qu~; deb~rá 9lÍ~rd~r ~I ~ate;¡~¡ a ¿~~ ~~~seht~dÓ ; olÍ:l~~~nte tr~iar de 

hacer de cada p;e~entá~lón ú~á bu~tÍa párte d~ I~ ~atisÍácC:iÓ~ del 6iiérí't~. 
•.:,·-, 

La s~gundap~rtedebe ser;eferida a la evaluación de Ía efecti&idaddé los máteriales 

utilizados asl como las ~~j~r~~ :que pu~Jen ~~r in~irumentadas en ~I tiempo a Ías'herra,;,ientas 

que se utilizan pára su eiatí~;aclón con el objeto de evitar al mismo tiempo inver~iones 
repentinas que. af;cten_ ~¡;~ctamente al resullado de la empresa, ya que de esta 'rorma se podrá 

planificar el gasto en la ~~iualización de los equipos. 
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Se sugiere un Instrumento sencillo para ser aplicado al término de cada presentación en 

donde deberá de ser consignado el resultado obtenido a partir de las reacciones de cada 

cliente, es decl~. comentarios, preguntas, aclaraciones y dudas que pudiesen surgir en el 

desarrollo de.Ja entrevista y con ello formar una base de datos que permita minimizar errores 

en fUJuras exp~s.iciones, asi como normar criterios al momento de elaborar los materiales; el 

instrumento ·deb~~á m~dir. Íos siguientes aspectos mediante este cuestionario: 

Compañia a 
1
1a qu~ sé·i~ali~a la presentación. 

·::,, .. ··'.·:/. 
·-.<·.·' 

Personasa Ías que se 1~1rfge el maÍerlal. 

. . . -. ' 
. .,...,.,. 

Claridad en I~ ~xp;;sici~~ de ia carta de presentación. 
"é ~ _-;,._ • ., • 

Muy Claro·· 

Alguna fl1;~;eci~ió~ ' 
Ambiguo 

MuyAmbi 

¿Existió en algún f~~rf1at~~n p~rtic~i~r l~'nece~idad de una explicació~ dema~lado ari;plia en 
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contenido? si, no, porqué 

¿El contenido temático satisfizo las expectaiiva~,Em:~uantÓ~ las ~ece~idad~s del cUente? si, 

no, porqué '•,' "\ ,i , '•' 

¿El tiempo utilizadÓ para compietar la exposición,cÜmpl/6 con la~\iolicitúdes:del clienÍe?. si, no, 

porqué 

¿El material fue stficÍ~~t~ p~r~ cibrlr ~Ítenia de~e~do ~Ón ~~ando el cÍíente sollcit~·se ·,. . ' 

Muy Bien 

Bien 

Regular 

Mal 

¿La exposición cuenta con la flexibilidad de ser presentada por medios diversos como acetatos. 
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impresiones, proyección en monitores de computadora, proyección por medio de cañones de 

proyección? 

Si 

No 

Con este instrumento se pretende no soto mejorar el material sino que se obtendrán:· 

elementos suficie~tes paia:co1nplementar,el instrumento anterior asl como\1 actualización- de 

los sistemas eón la. ,lnte~~ión ele h~cerl~s compatibies" éo.n lo~ diferente~. mediÓs c6n los. que 

cuenta Reinmex y -con-lo{ c¡ue. cué~ta · eÍ client~/~on _el p;opÓsiiod.i ~bt~~er i~~ l11~¡ores 
resultados posibles, asi c~Ínó el reducir al O,áximÓ los problém'ás de visualización por parte del 

,• 0 -...-. ''~"-"".··':°l"A:• :~-· ...... , '.': ,·._, • ':'" ·.-_·;.' ..-: -·_;-·:;~·'., ·.-.. ,.~,_-•, -

cliente estandarizando tantO JÓs tipos'y tamañ.~~,d~:~~tra,'éoníci 1a·s -~ombinaciones dé colores 

más adecuados a la perso~ali~ad dé Jos cliéntes y sús instÍtúcionés iCiemás aspectos que los _· 

clientes comenten podrlan co~cÍ;¿var ¡, la efectivlda~ ~~ 1~f~aieri~l~s: 

Todó res~ltad~ Óbtenido de-e;tos dos instrumentos claramente apunia a la orientación 
- ---· --- .--- - - .- \-- - - ' - ~ • - • ' ••• " • ·' >. ' • > 

de los expositores en térmlnos'ci~\ná~ejo de.l11ateriales ;,;c~6nteÍiÍdos,y de aqul ¿e desprende 
., •,' ,. • •• ·., ••• ' ••• ,_.. ,' > ·,_--, 

que se podrá elaborar Un manu~I ~~s]co de' sugeren~i~5- para ermanéjo dé grupi:Ís asl como de 

Técnicas y. Procediml~ni~~ didáétlé:~-~ e~C:amíriacioi 'á i~ ~ol11~;i:ializaciÓ~ -de productos y 
' ' ' .·.:-:- . . . .. . .. · . 

coberturas-de reaseguro; el. cuaÍen_la. actualidad ~o e~isté:s~ practica pÓrexpe-riencia lo que. 

ha dado resú1iadÓs posiilv~~ ~1~.~ue n~cesariam~~ie ·~x.lsta una slstem'atiwción .d~ los mismos, 

por lo cual, por último, se sugleré qué de los' resultados que se' obtengan se instrumente ese 

manual que deÍina cl~rame~ie l~s ci~cu~¡t~nclas y situ~ciones . en• que se -d~berá utilizar 

determinada técnica o p;Óc~d'.Í~1~it~ ~o_n eÍ.obje\ode t~~e; un deswoUo educativo de aquellos 
- . ; . 

funcionarios que intervengan en este tipo de actividad; no solo en lo comercial sino además 
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hacerlo llegar a los departamentos involucrados en alguna acción educativa como son 

Recursos Humanos y cualquier otro que requiera dirigirse a grupos de trabajo. 

11.2.3 REFLEXIONES SOBRE LA DISCIPLINA EN QUE SE INSCRIBE LA PRÁCTICA 

PROFESIONAL. 

La docencia es la disciplina en que claramente se desarrolla la práctica profesional, 

además de coadyuvar a la extensión de la cultura por lo que de educativo tienen los contenidos 

que se presentan, ya que en general se asume que cada sección que se desarrolla, contiene 

en mayor o menor medida aprendizajes significativos en los clientes dependiendo de su 

experiencia y de sus necesidades, con lo cual es claro. que en este sentido, se debe destacar 

que no solo en este tipo particula·r-'de e111presas se requiere de estas habilidades sino que de 

hecho estos planteami~nt~s ~~drl~,~-s~f_!lener~li~ádos'a empresás de servicio en donde el 

contacto directo con el cliente demande de uría slsiematización similar. 

Entendiendo ia práctica ·docente como la-éxterislón ·de córiocim-ientós adquiridos durante' ._, ' '. - - ..... ·-. 

la prácllca profesional, es:lmportanfe destacar q~e en !Ód~~ y-~~~~ ~na de las experiencias de 

negociación se obtienen u·na serie de cónaclmientos nll~vo·s que:alponerlos en práctica en 

cada experiencia p~~terio~ ~;~Úar: ~nriqu~~~~: la' calidaé(del )~e~icio 'y por otra parte, es 

necesario profundizar· d~ ~~~~ra, i'.1(P~rtant~ e~ !~~bili~~d~{J~~lj~~ ·d~é~~t~ p~~a poder 

transmitir de manera' eficaz· todo aquello que se' sabe· serVirá C:omó veniaJa competitiva en un 
futuro. - -;•_: ''";·-, ·•·· '.'.;~'. :_i''.--·'''' 

Por lo ant~rior,y c~mo parte de la coordinaciÓn d~'iu~ctcines de doéen~Ía en todos los 
. • . ' : .. ;•. ¡: -· , .... - .. •" . -

aspectos del reaseguro tanto inte~na como 'externamé'níe:-és muy Importante que se real/i:en 
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actualizaciones significativas a todos los niveles de manera mas: sistematizada, ya que 

actualmente se llevan a cabo de manera info~rnal· con ~uen 'éxito; sin. embargo será muy 

conveniente el poder sistematizar esta experienci~~ p~;;~ d~rle un sentido técnico profesional ~ 
"~ :, , ' , ..... 

estas actividades que son fundamentales pa'r~·é(ci~.s~rrollc(de'ejecutivos asl como de una 

mayor efectividad comercial. 

~-' ... 

Por otra parte, no se puede descarta.r la fu~cfón:·:bcial, que el reaseguro juega en 
'i_j': 

nuestro pals, ya que como se ha comenÍ~d?,'el ~ú:~· las·compañlas de seguro cuenten con una 

asesoría de buen nlvet tendrá ne~esa;iiuneniesqué ·r~dúndar en la seguridad del público 

consumidor de seguros,· asi' ¿~~~·el )~rn~l¡;;;;e;~to d~ 'ras leyes y reglamentos que rigen la 
. . ·~~~;·. • ¡· .. , . .':'r . ~:, .. ··.;·~:·· ; ...... 

actividad del seguroyel reaseguró·¡,¡, Mé.xiéo y'én los diferentes pases en que Reinmex opera 

Esta labor socl~r._: definida {ra lui d~Í. mercado reasegurador .nacional e Internacional 
·~.·:,(- . 

adquiere una ··dimeií~,ió~·'·lllu~~ ·~.~s 'acmplia; ya ,que por medio de la Intermediación de 

reaseguro se promueve la imagen?~~ª.~~ pais'que produce negoci,~, Y.~ que al sustentar.de la 

mejor manera t.odas. y cada tina de las ofe~as ~e r:aseguro adicior:iarménte alma presentación 

con una estructu;á ~otíE!;~nt~ y s~bria,: habl; d~I ~roi~siÓn;r'isni~ de los cuentes y d~ las 

capacidades.de que' los ·corredores' de reasegúrí:i.méxicanos son capaces cuando cuentan con 

una infraestructÜra d~ ser;i;~io~6n ~~a v:sión ~~rnp'r~t~ d~I ~nto~no y orientada a la satisfacción 

no solo del cliente sino de todos áquellos' involucrados en el proceso,' facilitando el correcto 

entendimiento de los conc~ptos y pr~~Íic~: piovenie~t~s de dif~rent~s p~rtes del mundo, que 

en ocasiones por idiosincrasia o por las legi;1aci~11es existentes, cuentan co:n diferencias sutile~ 
en el tratamiento del negocio aún y cuando las bases técnicas de. la negociación sean las 

mismas para todos. 
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En este punto es pertinente .enmarcar el trabajo en el área empresarial, ya que toda la 

actividad se realiz.a al ÍnterÍÓ~ de instituciones de negocios, ya sea la labor '&ubo;dlnada en un 

intermediario de re~S~QUros; _;si .como la acción de Servicio a '.~li~~~~S, en donde se 

cornplernenta}-¡íertecéiona la naturaleza por la cual se erean este tlpil'cieérnpresas, 
:>:.:·-.. :::·;., 

Finalmenie; • el .. á'.e~ lnst/urnental . es . una .. más de las -~Úe ··apÓrta~ gran. parte .. de sus 

conocimiento~ a; ~;ta ~cti~i~;d ~hu~ corno sepu~de •;b~e~~~; fa ~;~{m~~~~la de las 
' ._:,,/:~ .; < 7._:;., ~.; : :.; .. > '•· -·,. ~,,;.,. - '·>1 

funciones ,están estrecharnente(reJacio.nadas COÍl\la apJlcación ·deiJOS·. conocimientos, 

investigación documental¡, de' campo para poder siStemaÍiza~.el C:;;nocimienío y de aqul partir 
, - • l 

para la integración de 'cad~ ¡icti;,idad 'ba~á~dose _en el análisis_ y síntesis de. cada caso 

particular. 

111. COROLARIO. · 

111.1. EVALUACIÓN, 

Este trabajo fue desarrollado téniendo ~orno base todas aquellas actividades que por su 

Importancia productiva tiene. un va,lor may~r al lnte:riorde la_ Institución por lo que a r.esultados 

económicos se refiere. sin dejar \le l~do que en"tod~s y c~d~ una de ellas estará siempre -.. _, ···· ... , ·,-·' .. ... '. ·. ---

presente el ractor hum'ario represe'nt~d~ por cÍienÍ~~. reaseg~radores y eiecútivos. 

Las categorlas de estudio f~Uli~L·s . par~' la re~liza~i~n d~ ~~ta investigación están 
,.· 

referidas netamente _a la _labor profesional de un pedagogo inmerso eri Una sociedad mercantil 
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de servicio, y por la gran carga .de servicio que la profesión supone, se encadenan ambos 

conceptos de servicio entendidos cómo lrans~isióll) profesion~I y ética de. conocimientos y 

productos a clienl~s Y.sú negociación con reaseguradC>res, en ~()ndeenconlramos un punto de 

contacto Importa~¡.ª ~h~E~Í~áctic~'y ~a:~&füad~\~+l~:~~·t~;~t~s .de ~~~er ~n común 

experiencias y soluciones encontradas ·durante la ~ráctlca de la inte~.mediaclón de reaseguro. 
-o:, \':· ~/ ('.1:-"' .. '.·.· .. _._:.::/·· .. 

Los alcancés 'de este' tra~~ia. v:n II~ ~i1f ~e::;: ~~~~ripblón de la~ '1abóres 'que puede·.· 

realizar un pe~ag~ga én• Uri ·~~~po '~oca; ~~plo~á'dJ'~~n: Jnfe~¡b~id~é!. ~el 'val~~ real' de este 

trabajo es el:: heéh~ ·.dé ~:~~~t.Bc~~~~·:· d~.; ina~·~;~_· -~;~~¿;~~ .. y .:_c6~cr~~~; ·qu~·~- r~s:,· rabó'íeS ~·que un 
• : _.;.;>_, ~ •• ,•-";·:~- •,, ·;". ::· _.':> ' 

profesional de la educaclCÍn está Uámádó a realfzaien cualquler ámbit.;~n éitjJe se desarrolle, 
. )<'. ,·,> .• ·: i ~/'."·. . i·,. 

ya que en la gran mayo;lá de los ·~~sós: se piensa' que 'esta ~oble 1pr~fesíón 'se' é:oncr~la a dar 

soluciones educativas .é11·1~stit~clo~~s di: la mi~~ª nat~r~leza, sin ~~ba;ó, e~ist~.laco~fianza 
de que a ral; d¿ 1~ tr~¡~~'íe<l~~~sti~~cló;; ·~i~SeJ~~\ ab~k' ,;¿~v~s pu~~~s \,¡º; futuros 

• ' ,·.·'":·- '• .';·.,,"_ ••• • .,. --,·-- • •<, - • -. ' 

egresados de.las Escúelas de ,Pe~agogiá" d•i'nuestró pals e.n donde desde un punto de. vista 

muy persona1,·'-no·s·e·1e~:,·h~-d8do:eic-,.:édilo qUe-·merece!n;·ya que como Se pUede constatar pOr 
, ~{,~:- • c.· .... ·,-.·º· - ·-;,;-o.· ~ -

este medio, el potencia( dé desarrollo estfaún por verse:. 

Por todo lo ~nteriory io~ ba~e en la investigación y propuestas.que aqul se.describen, 
0 .. . ... 

podemos ver que de ma~'ern 'm~·y concreta y práctica esie trabajo corresponde y hace frente al 

objetivo original, que' ~s 'e'! .~ar ~fgen~ia a la actividad profesional en un m.edio q
0

ue requiere de 

ella y que no solo' requiere de _ella, sino que es factible el poder sistematizar y evaluar los 

procesos relacio'nada~·a la educación de ejecutivos de alto nivel mas allá de un aula e Inmersos 

en su cotidianeidad. 
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Cqmo resultado de esta investigación podemos destacar dos factores determinantes, el 

primero de ellos es el que en términos de servicio entendido no solo como la labor encaminada 

a la satisfacción de necesidades de clientes, sino como una extensión de una labor profesional 

al interior de un medio de trabajo, como es el sentido bajo el cual se realizó este trabajo plantea 

no solo la efectividad en términos de productividad, sino como un ordenamiento de actividades 

con un objeto mas trascendental, que es precisamente el mejoramiento de las personas que 

intervienen en un negocio que por las caracterlsticas legales y técnicas que lo regulan podría 

llagar a pensarse que no tiene mucha flexibilidad en cuanto a sus alcances, sin embargo, el 

cambio constante en los reglamentos asl como de los ciclos que presenta el mercado, requiere 

a quienes participan un alto sentido de creatividad y adaptación a nuevas condiciones de 

trabajo qu~ -se 'p~eden: m~dir de manera importante simplemente por el d_esarrollo de las 

comunicacio~es,·"~sl -~ómo de los medios tecnológicos con que se cuenta actualmente para el 

desarrollo de las ~~tividácle~ ~e comercialización. 

El séguncfÓ pu~\o ~~rb no por esto ,;,enes importante:·~. ai'he~~~ ~~ique al tratarse de 
- ~- '' 

un negocio en el qúe e(10% efe Íos involucrados cuentan con culturas e Idiomas diferentes al 

nuestro, implica "no solo ete.nt+'~imiento ·drla meicidologla de}.ra~~fo, sino que supone un 

trabajo mayor para po~er instrumentar en térmirÍÓ~ de legislaé:lories de 'origen de los clientes, 
. '- . . . . . , ·. ~ . ,_ -. 

asl como las de lo~ reas~gur~dore~. en éomtiinacfón co~ las 'iiósibles brectias'culturales que se 
, .. . '-,.o· •.. , . :·:···,. .·' · , , '. ·. ·;' .· ·~'·,~' __ ""·:·; ... -, ._ l_~:,~: .' , " .,_ .. 

pueden generar,• ya que en el caso;_de Méxlce eri p~rtlc_ula'., el .. R!!!l~eguro es sumamente 

sofisticado por r~zón de: la legisladiónvigenÍe, limÍÍantes en •¿uániO 'a ri'iárge.nes de solvencia y 
. ·-.;~· ,: 

capacidades fináni:ierasétei:ácia"compañla,:que en c~-mparaÍ:ión i:on otros mercados como el 
... _- . .- .\· -' 

guatemalteco. en Cicln"d~ las' restricciones ; son menores. y . que. si además se les refiere a 

interactuar con me~~adoni~cha;~;ás flexib;es por su poderlo ec~nómico como los mercados 
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ingleses, alemanes franceses y americanos con culturas y legislaciones diferentes, propician 

una dinámica muy peculiar. 

En vista de los comentarios· ant~rio~es: el presente estudio tiene un buen contenido en cuanto a 

la relatarla de un trabajo ~u~:aún c~ando ·es poco cónoc.id~'i>ór'la generalldadde la gente, 

resulta de gran imp~rtancia par~ la economia del pals: ya que é~ uií~ ·~éti~iél~d que' 'représenta 

el 2% del producto .interno br~to; • además de que redu~d~ ~~·Ía s~g~~d~~ d~Í~llb¡l~o ~s~arl~ 
del seguro direcÍo, adicionalmente al objetivo principal del ~~tudi~ qu~ en si mismo resulta 

importante. desde la perspectiva de una labor de la cual poco. se ha 'e~tud;ado a Ía luz de 

materias de Educación y Pedagogla. 

• Cifra proporcionada por la Asociación Mexicana de lnstiluciones de Seguros. 
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