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1. EXORDIO
1.1. EXPOSICION DE MOTIVOS.,

Comenzaremos esta exposicion partiendo del hecho de que la profesidon pedagdégica
tiene vigencia plena en cualquier ambito 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 reflexion muy clara; en cualquier lugar donde se requiera de
el perfeccionamiento de las persenas involucradas en una actividad determinada, se requerird
dela ‘actuacién de un pedagogo, aun cuando en la actualidad resulta utépica porque
desafortunadamente la cantidad de pedagogos egresados de las universidades no son los

suficientes 'péra poder hacer frente a una demanda de‘esta magnitud.

- Derivado de estécpm nt uy l;ﬁ'ponante el definir por medio del presente

trabajo la labor de. un’ pedagogo ‘en- un ‘insiti:t:tibién en donde no existe referencia de '

- experiencias previas como es el medio de reaseguros internacionales. -

e i rio -

keasggunfo: en donde la actividad principal es la mercadotecnia y comercializacion de productos .-
que tienen como objeto el mantener la estabilid
segUros y reaseg ros, |

como mercantiles asi como de la té

cambiante como la que se vive en nuestros tiempos.”




Los factores descritos anteriormente suponen que quien se dedica a esta actividad que
involucra tantas variables, requiere de un constante praceso de actualizacién en estos y otros
factores con la idea de no quedar en posicién de desventaja con respecto a la competencia que
rodea a cualquier actividad comercial, y de aqui que la labor educativa adquiere un valor de

mucho compromiso.

La labor de un intermediario de reaseguro es el poner a disposicién de las companias
de seguros todos aquellos productos que ofrecen las compaiilas reaseguradoras y que
responden a las necesidades de ambas partes’, 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 opcién a la mejora de la estabilidad econémica de las clientes,
sih‘ que esto pueda representar riesgos anece;arios tanto para el cliente como para el

proveedor del servicio,

Buscando en Ios reg(stros de ejecut(vos de lnsmuc(ones mexicanas, centroamericanas,

estadoumdenses y eura as el z:aso de que solamente hay un pedagogo

mvolucrado en este medio, es declr, no exls(a referencla de actividades anteriares a la que se

describlré al mtenor del estudio que os cupa. aun cuando existen experienclas de pedagogos

en otros campos del seguro en MéXICO y en Europa pero siempre referidos a capacitacion en

seguro duecto

! ¢fr. GOLDING, C. E., heyes y Prictica del Reaseguro, p. 27-28



Por lo antes expuesto es mo(lvo de’'una gran satisfaccion eI hecho de que este estudio
resulte completamente onglnal por sus caracterlsllcas poco usuales en lo que a actividad

profesional del pedagogo se ret' iere.

Lo que hace peguliar este estudio es que un intermediario de reaseguro ofrece una gran
cantidad de ser\(icio§ principalmente de mercadotecnia y comercializacién como ya se
menciond, sin embargo, no se limita a este aspecto, ya que la docencia como practica serd
siémp;e el principal ‘elemento en cualquier tipo de negociacién, se requiere de todas aquellas
activi‘d‘ades ﬁue se refieren directamente al proceso de enseilanza - aprendizaje, ya que en
todo momvenlo se‘ mantiene un contacto directo y personal en el desarrollo de las funciones de
comerclallzacwn debido a que el ptblico al que se dmge el corredor de reaseguro siempre serd

un grupo redumdo de’ personas en donde no ‘s’ préctlca‘ omun la utlhzaclbn de los medios

masivos de ccmunlcactén debldo aI hecho de que en estas pri cesos no se ofrecen servicios

de uso co un y generallzado coma ocurre en el caso de

po'de senvicio o producto que

pretende abarcar Un mercado potenclalmente masivi

pedagogo, no-solo como un complemento a Ia actlwdad general slno como el lundamenlovv

primero para la efectividad de cada negoccacnon



1.2. JUSTIFICACION.

El justificar ia labor concreta de un pedagogo en cualquier tipo de institucién resulta muy
obvio para quienes conocen los verdaderos alcances de [a labor que un profesionista con las
caracteristicas que ofrece esta profesitn, y basandonos en lo que la Universidad Panamericana
pretende como perfil de un egresado de la Carrera de Pedagogla, es necesario profundizar en

la primera caracteristica 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 razén de la
labor de un pedagogo, y si esto lo referimos a cualquier sistema comunitario, en este caso
particular al mercado de ;éaseguro, se puede ver muy claramente que por medio de los
conacimientos que se: remben en cuantu al manejo de materiales diddacticos, un concepto

verdadero de la naluraleza humana asl como un fundamento tedrico basado en una estructura

de pensamlento clara. pe resado de la Escuela de Pedagogia de la Universidad

Panamerlcana tener a su alcance todos los medios con los cuales dirigir sus esfuerzos a esa

mejora de qu«enes integran cnal en el cual se desemperia como profesional de la

educacién atend|endo en a75|§uéci¢p concreta a una realidad humana perfectible en muchos
aspectos. ‘

Por id antérior, la relacién existel te entre |a labor de un pedagogo y Ias activndades de

un mtermed:arlo de’ reaseguro en donde 5|empre se debe buscar la mejora no solo de Ias

estructuras de reaseguro V. re p du tos smo lograr al mlsmo o

llempo que Ios chentes a qu1enes se dmgen sus esfuerzos Iogre obtener una vnsuén mas clara .



de su propio trabajo y de las relaciones que de él se desprenden, obteniendo los mejores

resultados para su empresa, profesionales y personales.

Se procedera pues a definir en que momento el pedagogo aplica la didactica en la labor
de acercamiento a los clientes, establece estandares de servicio en cuanto a los formatos de
las presentaciones de servicios y productos, organiza la informacion que se presenta en cada
caso, evalla la efectividad de cada presentacién, definicién de los perfiles de clientes, y
coadyuva a la sistematizacién de los procesos en los que intervienen modelos didacticos y
estructuras de servicio, participa en la actualizacidn de los sistemas de cémputo para acceder
de manera inmediata a lo mds avanzado en este renglén, en conjunto con el rea de sistemas
asi como determinar objetivos generales de capacitacién para el personal del drea de contratos

en coordinacién con Recursos Humanos.

Adicionalmente y como una labor mas referida a la doggﬁq‘ra. gcoor‘di’né el
establecimiento de manuales para expositcres, en los cdales se aetaflen .los pfinqipios
fundamentales de las técnicas grupales para orientacién y actualizacidri dé qulenes ‘f‘ye':a'liz‘an
este tipo de actividad asl como la asesoria en la coordinacién de cursos de éabacii;ciﬁﬂ béré :

clientes y empleados en lo que a reaseguro se refiera.



Il. CUERPO DEL INFORME

111.1. TIPO DE INSTITUCION.
DESCRIPCION DE LA EMPRESA

Reinmex és un corredor profesional de reaseguro que desde 1974 ofrece a Iés
companias de seguros mexucanas y a otras compaiiias de Lahnoaménca un servlclo integral en '

la planeacusn, negoclaclén y colocaclén de contralos obligatorios y coberturas facultauvas

‘Brockman & Schuh 51%

Wicox, "Johnson & Higgins.._ © ' 49% -

EI pnnclpal recurso de Reinmex es su equtpo humano, un grupo de profesionales con -,

amplia expenencia y con una def nida’ onenlaclén a alender con el mayor empeﬁo y entusiasmo :

especializados.



Remmex da una gran pﬂondad a la ef clencia admlnis\ratlva. por Io que cuen(a con los

De esta manera Relnmex logra con’el. apoyo de sus corresponsales aunado a las

excelentes relacnones d:rec!as -con (os prnnapales reaseguradores efectuar Ias colocacmnes

con las entldades especlahzadas de mayor segundad y con las condlclones mas atracuvas para

sus clientes,



FILOSOFIA

Remmex es-un corredor de reaseguro co sagrado a Ia efectnwdad en la sahs(accnon

total de sus clientes, a traves de Ia capacudad de respuesta y sen5|b|hdad de Ias personas que

lo mtegran :

MIS!ON

Ser el corredor Ilder en los mercados en que panlcipe. con’‘un servicio superior al de
cualquier compehdor As( aumentaremos nuestro valor patrlmomal en forma competitiva, para
beneficio de los cllentes de los accronlsias y de Ia empresa

1.2, OBJETIVOS GENERALES DE REINMEX

“1 Incrementar anualmeme nuestra participacién en el mercado, promoviendo las

relaciones con prospec(os

2.- Manténer y‘amp(iar nuestra cartera aclual, a través de las relaciones con nuestros

clientes, ofreccendo s el me;or servicio, mejorandolo cada  dia y adaptandolo a’sus

necesidades camblantes

3.- Reforzar en 'todos los niveles: actitud, rapidez.- precision, confiabilidad, presencia,

seguimiento, etc.



4.- Tener al mejor recurso humano totalmente capacitade y motivado para alcanzar

nuestros objetivos.

§.- Generar utilidades por encima del prcmedio de; Ia‘siembresésv d‘el ramo.

6.- Reinvertir un porcentaje de las utilidades en récqrsos que impulsen el desarrallo y

crecimiento de la empresa. S e

adelantarnos y aprovechar las condiciones ' del entorno.

10.- Desarrollar una mejor capacidad de respuesta: generar y. mantener. actualizada_

informacién 'sobre la competencia'y mercado,: asi. coma sobre_nuestros clientes -actuales y

prospéctoé.

11.- Establecer y mantener Ios mecamsmos de control para verifi car que se cumplan los

objehvos dela compaﬁla por medio de la rewsron redlseno y mstemaluzacnén de Ios 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 endureclmlento en las condiciones de negoclacién con reaseguradoras permitird

sobrevivir a los corredores més habiles ¥ con mejores contactos

e Surg:mlento de nusvas necesidades de coberturas diferentes a las ya exlstentes por -

parte de las compaﬁ(as de seguros

5. Las nyeces‘idadeé financiefas y falta de’ liquidez "por rsa’h{avde,las. aseguradoras .

AMENAZAS:



1 La inestabilidad en el tipo de cambio peso - délar representa una amenaza dado que
la mayoria de . las péllzas son suscntas en pesos, al pasarlas a dblares se reducen

conmderablemente Ias pnmas y las cobenuras

2.- Los cambl

en’el Staff | de las dlversas cedentes, por razones de reestrucluraclén' '

pueden afectar Ias relaclones que se tlenen con los altos niveles y en un momento dado uncluso i

poner en nesgo la renovaclén de contratos

3 El desarrol!o vertlgmoso de Tecnologla provoca una amenaza dado que siel camblo '3 '

de Software equo de émputo y telecomumcacrones no es contlnuo. se vuelve obsoleto muy g

rapido.~
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FUERZAS Y DEBILIDADES

FUERZAS:

1.- Se ha realizado una buena labor de penetracion tanto en compafilas grandes como
medianas, ‘ya qu'e én lds Olﬁmos tres afios se logro entrar en tres de las sels compaillas

grandes y en ci 'u compaﬂlas medianas y pequefias de México. Ademas se obtuvo el

hderazgo en grandes pr ramas & incrementado participaciones cada afto.

Se podria demr que Relnmex es el corredor llder en compaﬁias medlanas Yy pequeﬁas y‘

cargo de la producmdn

México Y Centroaménca

4.- Sé han realizado encuestas sobre fiusstra servicio y se esta tratando de mejorar en -

tos puntos débiles. - LT



5.- Se llenen corresponsales en Aménca del None, Londres Y. Europa Contlnental

agreswos y e!ectlvos para cotlzar y colocar capaces de brlndar asesorla técnica

6. Se cuenta'con perso as muy g

ante los cllentes que podrian ayudar\a lncrementar y fortalecer las relaciones

7. Se ha me)orado en !orma sustanclal la calidad de secunty que utlhza Relnmex? -

reaseguradores con los cuales se tlenen buenas relacmnes y estén sahsfechos con el servrcio‘

que Remmex ofr ce Es lmportante notar que ‘estos reaseguradores son Hderes de los:

dlferentes mercados e reaseguro lntemaclonal También, se _cuenta con una lls!a de

reaseguradores Ildere’ y seguidores por hpo de contrato.

B.- Se renovaron las: presentauones de colizacmn y asesorla para lo: cual se utlllza ;
paqueterla novedo 'ada al |gual que se Implanté un

opumlzaclon de la cotlzacnén y. colocaclén de excesos de’ perdlda con: formatos especlales

ademas se’ entregan en forma personal Este slstema hasta Ia ‘echa ha dado muy buenos

resultados 'y’ eslas esentacwnes compnen a buen nlvel |ncluswe al de Ios corresponsales

internacionales.

9.- Se ha dlseﬁado una ruta crlt(ca de renovaciones de 115 d!as que va desde el env!o

de carta de aviso de cancelacxbn hasta Ia entrega dela nota de cobertura

* Security es un término del idioma inglés que hace referencia a reaseguradorés de prestigio y conocida

solvencia econémica.
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10.- Reinmex se ha constituide como un corredor efectivo en la colocacién de contratos
ya que el 95% de las veces coloca el (‘otal de sus érdenes, a diferencia de otros corredores.

. Reinmex coloca rinr;lu'sive Iosﬁue [é combetencia no haya logrado colocar.

: b)EhViér notas de cobertura'y endosos. en 10 dias habiles a partir del inicio de vigencia

(este‘esté‘ndar se ha

a tltima renovacién por no tener soporte del sistema de

cémputo)

c)Revnsar y enviar textos contractuales en max1mo de 10 dlas hébnles a parﬂr de la fecha  ‘ -

en que se reclben los textos

aviso prellmlnare

b)Anéliéfs hisztbri(':c} de programas de exceso de pérdida calasiréficos. .
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c)Asesoria en el dlseﬂo de programas proporcmnales y no- proporclonales.

d)Asesorla en Ia utlllzacién de las) eservas catastror cas.

15.- Capacnacuon al personal y a clientes; Seminarios sobre rvéyasegwo, inclusive con la

red de corresponsales en Ei

16.- A_sesoﬂé general e Informacion del mercado,

17.- Se cuent' con esludlos de mercado que proveen a Relnmex de informacién

privilegiada, por e}emplo el rate on hne de los programas de exceso de pérdlda calastrof cos de
incendio de las 15- compaﬁlas aseguradoras més grandes de Méxuco, o las capacidades

automaticas de las 15 com_paﬁlas mas |mpor1anles de Méxh:o. o los requisitos minimos para la
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renovacion de un programa proporcional de mcend«o entre otros y en general estudxos de

compostcnon de la cartera de Reinmex

. _18.-’Presenqié 8¢ eé nsales extran;eros en Méxcco, fo que da més profesnonahsmo .

- se tienen aqul en Méxtco

y seriedad a las refaciones

19 Réin x realiza antialmente una investigacion para detectar nuevashei:ésidadés v
evaluar el servtclo lanto ac chentes como a prospectos. Esta mvesugacién se reahza :

un afto para ei area facultaﬁva y ai.aﬁc stguuente para fa de contratos, '

DEBILIDADES: -

1- La‘posmldn e Reinmex en’ los programas de con(ra(os no-praporclona(es de,

trasv os del 17 50% y en o(ra no hay‘ .
der en.un prograrna. en otros dos la

participacién'es pequefia y en los tres restantes no se tiene pamctpacién i

2. Se han per do - p hclpaclar\es (o(ales en tres compan(as aseguradoras

. Seguros Tepeyac

Seguros Momerrey
. Seguros Equnahva
Cabe notar que la razén no fue el servucno ya que inclusive Reinmex fungia como l(der en dos
de estas compaﬁias, esto puede atnburrse aun problema en las relaclqnes personales ¥ alos

cambios de personal de las mismas comparilas.
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3.-La parﬁcnpacibn en Ia retroceslén de Reaseguros Allanza y Reaseguradora Patna es’

:nsugnlrcante

descuidando asl el drea de contratos.

6.- En un 70% e ersonal del 4rea d contratos tlene menos de 3 aﬁos de expenenc(a

u expenen a en Relnmex

enel érea y el 50% ha des T0

7. EI érea esiratégica de contratos tiene de estar operando como tal un aﬁo y medlo lo

suﬂc‘ente

cual es muy poco ﬂe

jo de siniestros.

afios y tota(meme dderentes a Ias de. hace cualro anos y el personal no ha aumentado enla

misma proporcndn

9.- Las cargas de traba]o en el'area de’ contratos . son mucho mayores que hace dos” -
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10.- Una mala negociacion del drea facuitativa con la cedente puede crear en ésta
Ultima una maia imagen general de Reinmex que afacte el drea de contratos. Ya ha sucedido
que una experiencia negativa de este tipo puede bloquear posibilidades con el area de

contratos.
OBJETIVOS DEL AREA DE CONTRATOS, ESTRATEGIAS Y PLANES DE ACCION

Del porcentaje de participacion en el mercado de corredores de contratos en México,
Reinmex cuenla'con un 25% , siendo el segundo mas grande, mientras que Agencia
Interoceémca el lider tlene el 38%, y el 37% restante lo componen los otros 7. corredores

ex«stentes en Mexlco Del 38% de pamupauén de Agencta lnteroceémca Asemex representa

el 50% Esto nos dlcta la necesldad de tene omq un ob]etivo denlrp de esta 4rea, el obtener

sino que juntas dedlcarén parte de su tlempo a este proyecto



+Este equ:po der nird tada (a lnformaclén necesana a mveshgar sobre esta compar'\la de

sus relacvcnes con“ :

'rieéési&'aqes”‘de o

“para - disefiar un
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eficientando asi las relaciones y entrando a ‘este mercado cautivo con el pie .derecho. Los

planes de accion a seguir son:

+De’ la misma forma como se hizo con e| tema de Asemex formar un; equ;po; L

especializado ‘en Centro y Sudamérica para lograr obtener infcrmacié' de m fo. valor ‘en s
cuanto a las aseguradoras existentes, su parttcnpacibn en el m ca :

tipo, etc.

+Evaluar dicha informacién obtenida y compararla con ! -
para verificar asi sl existe alguna dlferenma con respecto a (as necesidades'de ambos y as(‘

adecuar (os servicios a sus necesldades

+En base a esta adecuacién de lnformaclén d:seﬁar un progr ma esténdar para -

planteario a Ias prlnclpales aseguradoras del mercado buscando consegulr conlactos en

Sudameérica y mayor parﬂcnpac(én en los contratos de Centroaménca

+ Dnsenar e imple agenda de viajes a dichos lugares con. la opclén de abrir

una oﬁcma en Sudaménca una vez obtemdos los 10 contactos
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a seguir sera darle capacitacion integral a las personas claves dentro de esta drea de contratos

obligando a seguir los siguientes planes de accién:

+ldentificar dentro del personal a los elemento§ pc; lales r‘on‘ mayores expectativas y

posibilidades de desarrollo que hasta el momento hayan tenido el mejor desempeﬂo y ‘que se.

consxdere puedan aprovechar al méximo la capa tacidn b

) +Desarrollar un programa de capacitacién para dichas personas en el que lncluya tanto .

que ellos vayan a Londres a recibir cursos de capacitacién prmclpalmente a desarrollarse en

l extranjero o del pals a : ‘

capacutacuon para ver la factlblludad de establecer este slstema de capacnaclén de una manera v

permanente =

Un objelivo es volver a participar por lo menos en uno de Ios contratos ‘de Seguros .

Monlerrey y Tepeyac este aﬁ 'Otro Ob]e!lvo es aumentar la partlclpac-lén en retrocesu&n con
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La estrategia basica que se considera podria ayudar para alcanzar estos objetivos al
igual que los ya planteados, es crear el drea Estratégica Comercial cuyas funciones seran de

relaciones pablicas y comerciales. .. Los planes de acclén a seguir seran los siguientes:

+Nombrar aun agenle especlf ico como director de esta drea. Como se puede observar

enel orgamgrama el Dlr tor E]ecutlvo sera la persona mas idénea; debido a la visién que ha

obtenldo en es!a posmlén asi como su expenencla conocimientos y contactos dentro del ramo"

+Algunas funciones seran vlsnar las comparifas prospectos acompaﬁado del Director del‘

area de contratos ‘con el

bjeto de’ conocer las necesidades y poslerlormente ‘presentar

programas atractivos

) +Este D;reclos “debera vra)ar a los Iugares indicados dentro de Centro y SUdaménca .

para obtener relacwnes con las compaiifas aseguradoras mas lmponantes de

este mercado.

nte con las P rsonas Indlcadas en esta

area para darle segunmientc a sus visitas que ¢l personalmente reauzaré

+El mlsmo dedlcaré el 20% de su uempo a coordinar a’ las personas encargadas del

proyeclo de Asemex debido a la Imporfanma del mlsm ademés de contnbulr para obtener las '

relacmnes y contactos necesanos para este proyecto
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+Dentro de sus vua;es a Sudaménca especlf camente, determinara et lugar indicado,

para decidir donde es la mejor opclén para a nr una oficina representativa en esta zona debido

ala le;anla reduclendo asl gastos muy elevados en viajes, y poder asl tener mas control en

esta area.

i +De los negoclos nuevos que se obtengan el Director del Area comercial los

ento del 'éfea_l_&e

’ contratos denlro de los clientes acluales»y potencuales de Remmex

+Una vez detectada ersonas eI Dlreclor del érea de conlratos junto con el

Director comercral Ilevarén a cabo Ia presentaclén preparada
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Se ha notado que la Direccién: General . ha marcado prelerencla por el area de

hacia el area de contratos en un 25% en este afio.. -

La estrategia serd proporcionarle a la Direccién Ge

demanda. El plan de accién sera

+Preparar una propuesta en la que se brésenteri

con y sin el apoyo proporcionado por la Dlrecc n G‘

diferencia analizada de los resultados ob(emdos en Ias investigaciones hechas con. la canera ;_ ]

de clientes.

+Con base en esta propuesta preparar una agenda de vlsltas en las que se considere

importante la presenma del D|rector General.

- Se ha dete tado la -obsolescencia de algunos sustemas |nformé|lcos, por lo que un

ob]etlvo serla ‘aclu lzarlos para que cubran mejor las necesidades actuales y fu!uras de -

Relnmex (un mcremento enel alcance de los estandares de un 30% en este afio, y una revisién

anual). La estralegfa seria conlratar una firma especiahzada para modernizar los sistemas; y

que dé un segunmiento a este proceso Los planes de acclén'
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+Junto con fa firma y la gerencia de sistemas realizar un iané!iSis dé‘ los_sistemas 'y

procedimientos para detectar los puntos en los que et sistema de. computo intérﬁere_cbh el

incumplimiento de los estandares establecidos. -

Instrumentar et nuevo sistema, dando asesorla y cap

aclon a todos los usuarios para -

que lo aprovechen at niéximo

+La frma.

el érea de :sistemas, *y el drea ‘de coniratos darén segmmiento a estos :

avances para manlenedos al di

=] ulhmo objev o, que sume a los an(enormente mencnonados Io constituye la meta
de corretaje a alcanzar durante’el aﬁo ésta es de 2° 500 000 USD Las eatrateglas son todas
las ya establecu ya que alcanzando fos objetivos para los que fueron planteadas se lograra

alcanzar éste Lo mlsmo sucede con los planes de accidn,
PLANES DE CONTINGENCIA

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

no hubiera camblos dréshcos en ei entorno. De lo contrario, es decir st se presenlara a(gun e

|mprewsto grave ta (] lnterna como externamente se tomar(a como tnico ob;e!wo de Relnmex, .

su estabilidad y su perm n el mercado sm camblos Importan(es En Ia med da que un’

imprevisto a(ectara Ia capacudad i nanc(era u operatlva de Remmex para cumpl

objetivos, la rnayor pane posible seirfan cumphendo en el sigulente orden de lmponanc

- Incrementar apoy‘oi al &rea de contratos M“
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- Capacitacién

- Aé’maliéar sistemas informaticos 7 :
. Dar 8 conocer el érea - M= MEJORA
-Asemex - C= CRECIMIENTO

i Reaseguros Alianza y Patria

T Centro y Sudaméﬂca

O 0 o0 o0 2 T =2

- Seguras Munterfey y Tepeyac

Esta ;erarqu»zacldn esta basada en el hecho de que se. cree qu ) ante imprevnslos

graves no se puede pensar en el crectmien sino més blen enfoca e a Ia subslstencua ¥

me;ora de ta empresa. Es por esto que los objehvos Vpnontarxos son los relativos a la mejora de

Reinmex posponiendo los de crecimientoi Todos los objetivos que no se puedan cumphr a su‘

ados egun la sttuaclén a it

debido tiempo, ¥ sean pospuestos, deberén s

que se enfrente la empresa

Otra parte lmpcrtanle det plan de conungencia la consmuye el hecho de aue ta creacnén' :
del Area Estratégica Comerclal que ongma!mente es una estrateg(a pasarfa a ser un objetwo
de me;ora lndependlenlemenie de que sea pcsnbta cumphr los objetivos de crecnm)ento para B

los que fue propuesta

11.1.3. METODOLOGIA DE TRABAJO

ta melodologla de trabajo de un intermediario de reaseguro es. basada ‘en la

satisfaccion de neceSldades de sus clientes, asl pues, en un pnmer momenlo Ia descnpc«én
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que se desarrollara a continuacin se dividira en dos partes, la primera de ellas serd referida
basicamente a la labor que se realiza con el cliente que desea transferir nesgos y en la
segunda pare se desarrollara la metodologia utilizada en cuanto a la colocaclon de los

productos en un mercado de reaseguro.

Metodologia fe!eiida al cliente:

1- Se re za un plan de lrabajo anual con cada uno de Ios cllentes actuales asf como B

un plan para cllentes'potenciales también conocrdos como prospectos : :

2 Se reahzan visitas periédicas a las oficinas de los cllentes con el ob]eto de medlr la )

efechwdad de su p

dela s:luac 'n ctual, modelos de soluctén y estrategras a segu en cada opcién de soluclén a"‘

las necesu:lade

5.- Al de{mu— el método de reaseguro para solventar el problema se procede a contactar

mercados para obtener costos para Ias estrucluras
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6'- Obtenldés los costos se pracede a ordenar los mismos de acuerda a su monto,
amplitud de cobenura precedencca, factibitidad de colocacién, asi come cualquier otro factor

que pueda resultar de in(erés para la suuamén particular que se esté definiendo, asi como

estudlos comparahvos ‘de costas en cada uno de los mercados contactados.
' 7.- Ante el cli

8 présénfa el contenido y se sugiere la opcibén mas favorable.

8 Una vez definida ta solucién més viable, se recibe instruccion de la cedente para

proceder ala colocacién d

9.- Perigdicamente ‘se informa al ente de o5 avances realizados enla colocacion de

su negoacio asl como ‘reportes de_dificultades encuntradas sugerenclas del mercado contra e

propuestas; efc,

Metodologia referida al mercado de reaseguro: o s :
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1.- Contacto constante con corresponsales y reaseguradores con el objeto de mantener

el conoclmiento del mismo.

c 2 Al momento de requerir cotizaciones se contacta tanto a corresponsales como a.

reaseguradores con el ob}eto de obtener costos, térmmos y condlclenes

altemos a los que tradm:onalmente se accede como son el mercad

Francta y Estados Unidos

5.- Una vez conc!ulda la colocacién, se. confil irma a cada reasegu dor su pamcipaclén :

final y se procede a elaborar documentacldn respectlva. e ‘

6.- Los pasos slgulentes son re!endos ‘basicamente a'la adminlslraclén del negoclo en

dichas act:vtdades como sugu
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Emision de notas de cobertura {documentos oficiales que sustentan la colocacién).

Cobro de sinlestros a reaseguradores.

Adhinisfﬁabidﬁ de primas y sinlestros.

Pago puntual de fas primas a reaseguradores.

Manejo dé los textos contractirales 'para su revisién y. ﬁrm.é bqi’ las partes lnvolﬁcradaé.

" 111.4. RECURSOS CON LOS QUE SE CUENTA. - -

Recursos Humanos:

Remmex actualmente cuenta con 65 empleados lncluyendo cuerpo dlrechvo, dlvldxdos .

en cualro éreas estra églcas, depend endo las funcicnes que desarrollan estas cuatro areas

son las s:gwenles

. Area Eslrategica de Facultauvos

. Area Estratéglca de Ccmtralos
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o Area Estratéglca Admlnlslrahva

o Area Estratéglca Colombla .
Qrganigrama General

o " Dicactor Genersl
- . Mario J. Beltrdn
Diractor Ejecutivo
Francisco Marti nez dalR. I
R R - ErRe——
Director Area Admlmslvsvva Director Area de Conlratos " Director Aln Facultaliva " " Garenia General Area Colombia :
Javier Care Chavez Jusn Carfos Sénchez. Julio Ricaud R s i Jorge Eduardo Narvaez

Gerente de Recusrsos Humanos Gere

nte i
Sergio Colmenaras M.

Ma. de Lourdes Arizpe o Elu Gonzl lex anymu
Gerente de Sistemas. Gerenta de Produccién Gersnta de Operacionas
Entiqueta Quiroz G. Pablo Valencia Utibe = Fiorella Carti n Cid

Gerente Contabilidad

Gerante de Produccidn
Juan Cetezo Legorrets

Yolanda Vazquez del Marcado

Gatente da Produccién
José uel Marcado

Tesorerl a | Geronte do Produccién
Alfonso Marti nez Salazar Hactor Mayan Bribiesca
Gerenta de Produccién

Pabio Bunge Vivier

Gerente de Produccion
Jorge Pozos Garcl a

Esta divisién esta dada basicamente debido a que como se refiere anteriormente, e
reaseguro se divide en tipos de negocios que requieren un tratamiento diferente por lo que la

espectal:zaclon del personal es un factor determlnante ya que se accede a dxferentes mercados

que a su vez demandan de'un servu

o lndependlente

Asi mismo las compa as de seguros cuentan con diferentes estructuras para el

manejo de. su negoclo -es decir, que los departamenlos de reaseguro de Ios ‘clientes t

son espeuallza e egoc1o con lo cual para poder atender Ias necesldades de

dichos cuerpos es necesano espec:ahzar las functones al |ntenor de Ias empresas U prestan" "

SENICIDS
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El organigrama general de la empresa muestra claramente esta divisién en los
recuadros de directores de donde se desprenden las gerencias que atienden las diferentes -

operaciones de la empresa.

El drea estratégica de facultativos atiende especificamente este tipo de reaseguro:con ‘

una estructura de siete ejecutivos especializados en diferentes ramos,

El drea estratégica de contratos cuenta con cuatro ejecutivos los cuales dan serwclo a
las comparifas cedentes independientemente del ramo de que se trate slempre y cuando el -

negocio sea de tipo contractual o automatico.

El érea estratégica administrativa se encarga de las funciones de recursos humanos
contabllldad y servicios de oficina, sistemas de cémputo, tesorerfa y f nanzas funciones que no
son estrictamente relaclonadas con el servicio al cliente pero si con Ia operauvtdad del resto de

la empresa.

El drea estratéglca de Colombia esta encargada de desarrollar negocio en Colombla

pnnclpalmente asi como estud:ar més de cerca potencrales mercados en Aménca del Sur e

Actualmenle exlste un proyec(o de expans' n a otro 'cédos de Améfica'Latina ya

que con Ia estructura anles mencmnadarse da servlcao a compaﬁlas mexlcanas y de Amérlca e

cuenla con un: mercado muy ampllo, esto con la f nalidad : de” que’ para ‘el ‘afio’ 2000, 1a

produccnon de Relnmex sea compuesta en un clncuenta por cnenl de Méxlco y cmcuenta por .
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ciento de otros paises para evitar en lo pbsiblé 165 pfoblemas econdmicos que: ha sufrido

nuestro pals en los Ultimos cuatro sexenios. |

De este modo, para 1997 Remmex contaré con 80 empleados y para el ano 2000 con

aproximadamente 85 personas..

‘A'réa' se Contratos

Director Area de Contratos
Juan Carlos Sanchez
1
I o ]
Gerente Administrative] - [Gerente de Produccién! [Gerente de Produccion
Sergio Colmenares M, t Pablo Valencia Uribe ‘ José Manuel Mercado

1

r

Asistente I Ejecutivo de Cuentai | Ejecutivo de Cuenta | l
I

]
i1 Textos Contractuales
i j

——— .,l

Asistente
Proporcionales

{ Asistente
“i No Proprcionales

Asistente
Cobranza

Especificamente, &l area de contratos que es el ob]eto de es(udno del presen(e mforme .

estd compuesta por dos gerencnas que como se muestra en el organigrama las podemos:

d\ferenmar como gereme de producudn "A" y gerencta de producclén "B‘ es( tlma resaltada

en sus bordes, cuenta con un e;e'-ullvo de cuenta de: produccnén y svnlestros. mveies que .

'
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desarrollan la acuvrdad de mercadotecnla como se descrlbe en la metodologia de trabajo de

aqui se desprendera el desarrollo de este reporte

Con el objeto de definir con ‘mayor la claridad la labor de un pedagogo dentro de esta empresa

en pamcular :contlnuacién se detalla'el perr it del puesto en el cual se desempeﬁa la persona

con es!udlose p
Sexo:  Indistinto. %

Edad: Eﬁiie 25 y 40 éﬁds'&eked‘ad.

Escolaridad:. édi;cégibn SUpenor 0 equivalente.

Estado Civil: | lndiétlnté.ﬂ‘ :

ldiomas" _-}’Dominlo del idloma‘lnglés 80% minlmo cualqufer olro idioma deseable sin

importar porcenla]e

DISPOnIblhdad de Temp

Txempo completo dlsponlblhdad absolu!a para vla;ar

Experiencia: Cinco afios minimo en seguros!ylo rea‘seguros.

Apfitudes: Hablhdades en relaciones pubh as.

Capacidad de dlalogo K
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Liderazgo.

Manejo de sistemas de computo y paqueterfas.
Habilidad abstracta.

Habilidades numéricas.

Conocimientos basicos de contabilidad de reaseguro.
Conocimiento de los ciclos del mercado de reaseguro.
Habilldades gerenciales.

Conocimiento de legislacion de seguros y reaseguros.
Habilidades de suscripcion. ]

Manejo de recursos humanos. (deseable).

Capacidad de analisis y sintesis.

Manejo de resumenes ejecutivos.

Actitudes: Acmud de serviclo

Adaptablhdad al medlo

; Acmud da camblo : 7,
: Acmud de d:alogo.:
- Actitud de combrorﬁfso.

Responsabilidad. -
Recursos Materiales:’
Al (ratarse de una empresa de servnclos no se’ cuenta con Ilneas de produccldn yr B

ensamble o con malenas pnmas o malervales como las conocemos en fébrlcas ] laboratonos.

aun cuando se dlshnguen puestos denommados "de produccuén se lrata de la producctén de -
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negocios y servlcios y por esto el desarrollo de las operaclones se fundamenta bésmamente i

en medios eleclromcos para rocesamlemo de datos ‘asf como de comunlcaclones efclentes

" Cantidad " Porcentaje
* Facultativo - 6%
Contratos 19%
Eko-Texto - .
“(comunicaciones) [ -- < 1%
ateway g :
1%

nicaciones)

Direccién . -
Administrativa :

-

Tesorerla y Finanzas
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En cuanto at equipo de comunicaciones ademads de lo expresado en la tabla anterior, se
cuenta con 5 maquinas de fax, un conmutador con capacidad para 10 lineas y 80 extensiones,

7 nimeros directos.

Obviamente el resto del equipo con el que se cuenta es el propio de una oficina, es
decir, papeleria tanto membreteada como (oda aquel)a que cumple con Ios reqms:tos de ley. :

para facturacién, sumadores y el mobluario suﬁcxen\e para el personal Intemo

En cuanto a las {n (al ﬂslcas se cuenla con la Iant i baja d { iyc‘iq ubidédo en

Periférico Sur 2771 con una superﬁcie de 768 5 m2 en donde ademas d Iaé lnstéléclbnés

propias de una oncma cuenta con dos salas de 1untas una sala pa dlt es extemos y un}

privado para evenxuales desarrol(os de S|stemas de cémputo en: _de_ se da ugar ‘alos

desarrol(adores y programadores externos.
Recursos Formales:

En este aspecto en particutar, Reinr’hex cuenta con una serie de manuales que permiten’ ’

a sus empleados el introduc:rse de manera muy agil a las funciones que’ desarrolla Relnmex, .

as{ como aquellas acttvidades que deberé desemperiar cada empleado en ‘su puesto de’ a

trabajo.

Dentro de cada area estratégica exnste un manual de eslandares de servicio para cada
funcion espec(( ca |os cuales deben ser cumphdos de an ra e

su cumpllmnento se desprende una evaluacubn con una penodlcldad prevnamente estab(eCIda_ :

para medir en que medlda se esta cumphendo con q ‘e se o(rece ;o
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Por. otra parte ya manera de evaluacron, se. ractlcan encuestas semeslrales con'

clientes y reaseguradores cun

lobjeto de validar que Ias valuacnone ernas orresponden‘ B

los mandos dlrectlvos y gerenctale :
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Especificamente en el &rea de contratos se realiza una presentacién con cada uno de
los clientes actuales y potenciales en la cual se detalla de manera resumida pero completa los
estandares de servicio de! area, servicios que ofrece, infraestructura de trabajo, tanto humana
como material, principales tipos de contratos, asi como una pequefta historia de la evolucién de

Reinmex en el drea de contratos.

Los manuales de procedimienios se encuentran en un proceso de reestructuracion, ya
que se esta trabajando en la instrumentacién de un sistema de cémputo cuyo objetivo es el de
automatizar los procedimientos de cada drea al mayor detalle posible, asl como institucionalizar

los estandares de servicio para ser medidos de forma automatica por medio de este sistema.

Los manuales de procedlmlenlos han sido conform dos a lo argo de los velnte anos de: .
operaclon con que cuenta Ia institucién, por Io ual casos Nnos el 'ontramqs ante ," :

précncas obsoletas que con una adecuac:oh a las practicas actiales asi como su inclusién en
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Basicamente y para el desarrollo de las funciones diarias de la compafia se trabaja con
cinco corresponsales en el mercado de Londres, uno en el mercado americano, y uno mas en

el mercado continental europeo.

Por otra parte Reinmex participa activamente en asociaciones relacionadas con su
actividad, como son las asociaciones de ingenieros, actuarios y abogadus en seguros y mas
importante, la Asociacién Mexicana de Instituciones de Segurds (por sus siglas A.M.I.S.),
Intermediarios Mexicanos de Reaseguro, A.C., de donde se obtlenen materiales referidos a la
actividad fundamental de la compariia y. en donde existe el compromlso de aportar

conocimientos novedosos y significativos para la me] ra del mercado

11.2 VALORACION CRITICA DEL TRABAJO: :

11.2.1: Situaciones o problemas é los;que'responde

Como se puede observar e incisos anterlores la Iabor de un pedagogo en el

desempenar,

Lo antenor refendo a que en el desarrollo de la a\.hvndad de mercadolecma en un

corredor de reaseguro se lleva a cabo plenamente de forma personal en este trabajo no se

utilizan medtos masnvos de’ comumcacuén para la ccmercnal:zaclén de los productos es muy



claro que ia pnnc|pal wrtud en esta actlvidad profesional es basicamente sustentada en dos

habxlldades la capamdad de convenclmlento y la capacidad de elaborar documentacion clara,

premsa y ordenada. ya que Ia pecullandad del producto que se ofrece es de ser un intangible,

es declr este producto no ofrece benef' cios por su consumo, no se trata de un producto que
sea posmle medlr en térmlnos de volumen, sino que se trata de un instrumento financiero que
responde a las necesldades legales de su compra por parte de las compafiias de seguros para
responder por poslbles pérdidas financieras provenientes de siniestros que de otra forma no.
podrlan ser enfrenlados Los poseedores de una pdliza y miembros del publico conflan en su'

péllza de seguros en caso de surnr dafio o pérdida" ? y solamente se ven los resultados en el E

desafonunado caso de tener siniestros que requueran de na recur

lo cual una companla que compra reaseguro y no 1o

podra ver tang|blemente Ios benef cios del producto

ZKILN, R., Reinsurance in Practice. p. 343

3 GOLDING, C. E.. Op, Clt. p. 19
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La cépacidad de manejo de instrumentos que permitan dar mayor claridad a las

exposncnones de monvos para la compra o rechazo de un producto | determlnado deben tener un .’

fundamemo claramente técn}co, sin embargo, la falta de clarldad en e de Ios mlsmos'

pueden resultar en fa(ta de credibilidad de los cllenles, asl como problemas legales por

coberluras lnsuﬁmentes o por el contrario, poner a algun chente en ‘situaciones’ cobenuras ety

excesnvas con eI consugunente costo demaslado alto los cuale o corresponden 2 Ia ve‘rdadera G

necesldad de proteccton

donde ta neceSIdad de contar con un corresponsal como en el caso e-Reinmex que cuentav‘,

con el apoyo de Wlllcox Johnson 8. Hnggms para tal efecto

Obwamenle Io antenor supone que la clarldad de Ia !orm cién sea tal que pueda ser

utilizada por personas que no unlcamente hablen el

ingles, aun cuando ex:sten departamenlos que dan servnclo ‘al érea latmoamencana ¥ cuentan :

! ¢fr,.LLOYDS OF LONDON, Lioysls Today.. p.7

ioma. espano sino tambnén el ld:oma_ e
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con personal hispano parlante. la prec1sién en‘ la informamén slempre seré un factor de

la participacion de una carrera humamsta con un concep o |rm y e lo que es el hombre

ya que de eso se trata el servicio y Ia forma en que se llegue a la sahsfaccrén real de

necesidades reales de los clientes,

® ¢fr, BENEDITO, V., Introduccion a la Didéctica Fundamentacion tedrica y disefio curricular.. p 51-
65
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“La genlé compra *funciones” y no “productos” 8 esta frasé noé pliédé dér Un‘a ideé»

muy clara que serwré para deﬂmr lo’ que en el aspecto de satlsfacmén del clienle tlene que’

hacer un corredor de reaseguro, y de entender esta frase se enllende la'esencia del seguro y S

segundad de lener un seguro que proteja asu palrlmonlo

Lo antenor al ser lrasladado al reaseguro adqunere una dimensiéon muy dlferenle ya queu
qunenes deben comprarlo por necesidades legales conocen de sobra las bondades del seguro, :

ya que se trata de ejecuuvos de nivel gerencial y superiores qwenes toman Ias declswnes en el .

sentldo de la compra de coberturas de reaseguro, de donde se infiere que Ia cultura de seguros

y reaseguros esta dada por si misma en el cliente a ser contac!ado

* GINEBRA, J., et.al, Diteccldn por Servicio, La otra Galitad, p. 15 -
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Si bien o antenor es muy cleﬂo, el mercado de seguros actualmente, al igual que la )
mayar parte de los servncios y productos que se nos ofracen, sufre camblos y mejoras de una
manera por demas répida y tecmf cada, con lo cual no solo se trata de un producto “sui genetis”
sino que 'a'de'myé"s;: Eéiahos ante la doble problematica de una necesidad legal y una necgsidad

comercial de quien finalmente sera el consumidor,

Debe tomarse en cuenta esta serie de factares debido a que de ellos se desprenderdn
fas cétegorfas de andlisis que sustentan este juicio, y de donde se partira para realizar
reflexiones que lleven a una conclusion debidamente fundamentada, ya que como se puede
observar en este punto, los retos en cuanto a la comercializacion y mercadeo de este negocio
son muy variados y se requiere de la intervencidn de grupos interdisciplinarios para lograr un
resultado satisfactorio, sin embargo, coma se puede observar en el organigrama del area se
{rata de un’grupt‘) de: trabajo reducido en donde la creatividad y los recursos técnicos con que
se cuenta son en ocasiones las Unicas herramientas con las que se cuenta para fograr el éxito

ante el cllente

Es muy lmportanie no perder de vlsta que el reaseguro es un servicio netamente

financiero regulado por la Secretaria de Hamenda y Crédito Publico a través de la Comlsnén

? ¢fr. MEXICO., Loy General de nstituclonos.y Socladades Mutualistas de Seguros, p. 3
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partes de! mundo sln regulacrones que restnnjan su utlllzamén que para México no serian

utilizables por no cumphr con cnenos requenmlentos de ley

Lo que se ha expresado anterlormente nos lleva a reﬂexlonar sobre la estructuracién de

la presentacnén nte n cliente de un producto tan comple}o y rodeado de regulaciones técnicas

y legales asl como de un’ serviclo que aun cuando se ofrece de la manera mas profesional

pos1ble se- ptensa en no tener que reallzarlo ya que supone que nuestro cliente esta en
problemas sin embargo es la unlca sntuacusn en que ‘el comprador puede realmente recibir las

bondades y beneﬂclos del servnclo que se Ie prometlo durante la negociacién.

En un es(ncto apego a las normas de presentaclén de Nerici ®, ser4 necesario seguir y
de hecho asl se reahza en la actualidad, todos y cada uno de los pasos que el autor define con
el objeto de cumplir con una presentacion de calidad, simplemente se cambiaran algunos

términos como adaptacion a la materia de este estudio como a continuacién se enuncia:

o Sentido Psicolégico: Toda pr ion de un nuevo producto debe iniciarse en

ido psicolégico; esto, fiendo a los intereses y las necesidades de los

clientes explorando la experiencia jor de los mi: , Prov do vit ias del
tema en estudio, articuldndolo con la realidad comercial a la cual se enfrentan.

e Sentido légico: poco a poco, empero, debe darse sentido I6gico a las partes y al todo

del tema en presentacién.

* ¢fr. NERICI, |, Hacla una Didéctica Genetal Dindmica, p. 234-236
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Ordi ién: La pr tacién de las partes debe ser hecha de manera clara y

ordenada para facilitar la [ y la aprehensién del todo por los clientes a fin

de no confundirios.

Efemplificacion: Es necesario que todas las partes sean suficientemente

ejemplificadas, sin olvidar las analogias que tanto que tanto facilitan la comprension.

Comparacién: Siempre que sea posible, compara lo nuevo con otras formas por los

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

Evidenciar lo fund. I: Las partes fundamentales del tema deben merecer

especial distincién, a fin de enfocarlas con realce, destacdndolas de las partes

secundarias, ya que es muy in que el cli fife lo dario, despreciando y

defando de aprender lo principal.

Ritmo: Es importante el ritmo que el expositor imprime a la presentacién. Si es por
demas rapida, , los clientes no lo seguirdn, si es lenta mas allg de lo recomendable,

se hace mondtona.

o tict,

14

En la pr de un nuevo tema,

Utilizacion del mayor numero de s

deben ser pue 1 mayor numero posible de sentidos, de suerte que la

Impres:én sea masvvlgorosa y‘suges!/‘va El material didactico, impreso o audiovisual

no debe !al(ar )
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Conct ién: La n i6n de lo que va slendo presentado dehe ser

[ad (s

Dificultades: E! desarrollo de la presentacion debe estar tachonada de sit

'y

pr que

£

como "fermentos de reflexion y también de motivacién”

Participacién: La participacion debe ser procurada por todos los medios, pues no

tiene sentido fa presentacion que no tiene participacién de los

Espiritu de critica: Todas las circunstancias deberdn ser aprovechadas para dar

oportunidades de ejercitacion y desenvolvimiento del espiritu critico para ayudar al

cliente a reflexionar,

Partir de lo préximo: sfempre que sea posible, debe partirse de fo préximo, pa‘ra‘

Hlevar a los clientes a lo remota, a lo que se encuentra mas alld de sus expe(lehéié#... ‘

Sedacl

Analisis y sint Es o favarecer el traba]o de nélfsi ‘da Ia,

estudiada y de observacién de las partes, para que ea. fec ada 'e n ‘edlato, una -

sintesis légica y comprensiva del objeto de la presentaclén

Fijacién e integracién: Debe tenerse en cuenta en toda presentaclén Ia ]usteza de los

elementos simples, basicos y fundamemales, asf como la 'visién de conjunto de Ias

partes presentadas, de acuerdo con la sintesis menclonada en el apanada anterior. -
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=

o f de inf¢

18

Siempre resulta oportuno y o efe indicaci

del tema tratado, de una manera precisa y actual.
Como ‘se puede observar se han cambiado de la redaccion 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 presentacldn de reaseguro debe cumplir con estas normas de

presentacnon ya. que de no ser asl no podrfan tener el lmpacto deseado anle los 0105 del

presentacion, ya que las comb;nacuones de Ios mlsmos de_manera dlscreta y. sobna dan un

pamcular ‘realce al traba]o y ofrece al cllente una expectatlva dlferente a unlcamente leer una S

misma tonalidad todo el uempo : :

Obviamente esto no es Io nlco que dela dldéctlca se puede ul zar en el desarrollo de .

actividad de mercadolecnla y comerc'allzacmn de estos roductos es tan solo un e]emplo muy.

directo y expllcnta de Io que se debe segunr como norma para reahzar trabajos con alta calldad

c1entmca en la forma y contemdo efectlvo atrachvo y ég:l
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Otro caso en donde a dldéchca complementa esta achvldad es'en cuanto al "Ienguaje‘

matenal dldactlco y métodos ¥ te mcas"de‘ nseﬁanza ¢ ue para cada .tipo de negocuo y_

actividad se requerlra efectuar el estudio de eslos elementos auxiliares de ja presentaclén y de

hecho en es(e ‘caso

? ¢fr, NERICL, i., an. P 171 173
Y BENEDITO V., gp._qn.,p 157
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Es muy conveniente dar todos estos elementos al cliente, ya que de otra forma se
pueden crear falsas expectativas sobre o que se esté vendiendo o cual puede tener
consecuenclas negativas que por lo especlallzado del negocm pudnesen trascender y poner en

una snuacion de crisis a un corredor que no se tome Ia molesha de ser lo suficientemente

profesxonal paradestacar Y dar al cliente. Ias venta S y desventajas de sus ofertas ya que de no

o 11

ser as! no se cumpliré con el serwmo entend o expenencna de compra satisfactoria

que es lo que Ia gente espera una satisfaccion lo'mas.corﬁplefa pbslble de sus neceslda&es ,

necesidades.

"' GINEBRA, J. et al,; opclt,, p. 26 -
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Ofra de las pecuhandades de este mercado es el que al tratarse de negoclos en su gran

mayoria con contrataccén anual y que como es norma enla mayor parte de las empresas. los

una persona que su(rldo [

en {énminos de n servlcio frec:do v no cumpudo < esta mucho trabajo y en ocas:ones 'es

practicamente |mpos|b(e recuperar la conﬁanza enla msmuctén a menos que se de un camblo
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de administracién o que la peréona a quien se agravio en un momento deter’m,inadn crezca af
interior de la emp(ésé y fas decisiones dependan de un tercero que (enga ot‘ro‘cdr\éeiﬁtu de

cada corredar, .

Por otra pane os muy cmportante no perder de wsta que un corredo de reaseguro es un

lntermedlano entre )as_ compaﬁfas de seguros. y las compaﬁlas d reaseguro nacionales y

extran;eras y de € ur corredor de reasegura

depende tammén de sus re(ac:ones con qurenes en e!ecto son Ios proveedores del servicio de

reaseguros

Las r’e‘!écmnes' commerclales en este aspecto on sul amente importantes va que al lgual

por lo menos res

necesario d(stmguw entre una compaﬂia lider'y una’ compaiiia seguidora en térmmos de ofertasv‘:

de reaseguro :

- El reasegu(ador lider es: aquel. que’ por:su apacldad ccnémlca y moral basada :

fundamemalme le en
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El mercado de compaiiias seguidoras son las que al existir un lider reconocido como tal,
aceptan apoyar determinado programa por considerarlo técnicamente ° bien ‘disefiado,

administrativamente viable y con un soporte significativo.

A estos dos tipos de reaseguradores hay que hacer llegar la |nformacron que se obtlene:

del cliente, por o cual es muy importante que este sea de la mejor calndad p stble y ql

inequivoca, es decir, que no sea susceptible de ser interpretada de mas de una forma, ya que'

de ser asi la cobertura podna ser deteriorada y perder las caract' ls as para lo' cual fue =

realidad que determlna las posnblhdades de servicio dependlendo el punto en que se encuentre
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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 automatica y entonces invita a lo§ !

corredores a colocar una pequena parte de su capacidad en reaseguro, generalmente contratos} L

proporcionales, lcs Ingresos de pnma para estos contratos son muy altos, y se pueden colocar o

précﬂcamenle en cualqu:er ramo Por otra parte el costo de los contratos no-proporcronales‘f';- S
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La parte més importante de la colocacién .de contratos proporcmnales se-realiza en

forma directa (cedente - reasegurador) y los contratos |

proporclo ales .y facultatwos se

colocan a través de intermediarios.

nicos para evaluar las

necesidades reales de capacnam n ser un pedagogo.‘ que'complementadq por su act dad

diaria esta mas capacnado en esle campo. K
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Los objetivo; del area definen muy claramente que internamente se requiere no solo de
conacimientos técnicos profundos; sino ademas se requiere de formar equipos de servicio
integral que se pueden ver con claridad en el organigrama del &rea de contratos. en donde
cada gerenma cuenta con un equo de apoyo para cada actividad, y en este senndo es muy
|mportante refenrse a las habllldades que debe desarrollar este equ:po, adaptarse al medio de

manera constanle y permanenle para poder responder a’los requenmlentos del mercado, ya

sea de ¢ n(es [+] de reaseguradores ademés de que los medlos dldécﬂcos también es!énf

mvolucrados en este proceso de lecmf cacxén que se en nuestro tlempo. con lo cual el :
planteamlemo de objetlvos mternos del érea eberan’ responde a esta sﬂuacuén y con Ia :

intencion de mantener la cahdad de

que venden en pnmera |nstan01a a la compafila se ajusten de 'manera inmediata’a los nuevos -

procesos de mformatlca .

En esle punto parilcular Remmex realiza 'sus presentaciones mediante la utlhzaclén de
de poder dar al chente la informacion que requiere presenlada enun fcrmalo ﬂexnble ¥ de {écd
tectura. !

Lo an!erlor y con el objeto de dar al lector una referencla de las habnlldades bastcas de

cada programa que se utlhza se eXphca brevemen e sus capacidades

Los programas para la reallzacuén de presenlaclones llenen comorhabmdad bés!ca la de

poder combinar archivos de otro tlpo de paquelerlas para darles un formato un forme asl como

la habilidad de modificar el orden de cada una ge las panes que qomponen la presentaclén
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para poder dar una estructuracion légica y secuencial, permitiendo también que el material se
presente a manera de proyeccnén por medlos electrénicos, o de forma impresa; se utilizan dos

paquetes de presemamén en virtud de que en algunas ocasiones se realizan presentaciones

conjuntas entre Ias of cmas de Mexmo y Londres yla conectlwdad de la informacion solo es

posible Iograrla por medlo de uno de estos mstrumentos que se enlaza por linea telefdnica y se

lntercambna lnformactén para que esta sea conS|slente y los formalos sean umf cados.

corredor de reaseguro

Orgamzaclén dela |nformac n que se presenta en cada caso.

. Eva(uacmn de Ia efectlwdad de cada presentacié|

+- Definicién de los perfi les de chentes

+ Sistematizacion de los procesos en los'que nlervlene modelos dldachcos y eslructuras de

servicio.

+ Actualizacién de los snstemas de computo para acceder de manera |nmed|ata alo mas= "

avanzado en este renglén, en conjunto con el area de S|ste as
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+ Determinacién de objetivos generales de capacitacién para el personal del drea de contratos
en coordinacién con Recursos Humanos. 4

+ Establecimiento de manuales para expositores, en los cuales se detallen los principios
fundamentales de las técnicas grupales para orientacion y actuélizacién de quienes realizan
este tipo de actividad. o '

+ Asesoria en la coordinacién de cursos de capacitacidn para cliemesvy embiéados enloquea

reaseguro se refiera,

Estos procesos son los que se han definido a raiz de este estudno, en la mayoria de los

casos ya se llevan a cabo, sin embargo carecen de una S|stema‘ aclé oni:feta yenla’

actuahdad se reahzan conforme a la necesidad especlf ca que en cada entd 'se detécta

como amenaza o punto de venta}a competativa por lo cual se lratara este tema dentro de la

propuesta pedagé jca.

n.2.2. Propueété'Pedagégicé:

Una vez. rea‘li‘zad.o‘ el ahéliéi:'s"de' la tabor que se de§émpeﬁa en’el a.épaﬂémentp ‘de;

mercadotecnla a contmuaclén se def nen Ias prop stas con Ias ales se pretende dar una

.yporlo

manera mas ercaz para .

tanto requiere de una gran capacldad de. serwcm a sus’clientesy

2 (1, GINEBRA, J. at al., op.it.. p..117-119
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cumplir con este objetivo que ademdas se define en el objetivo de la empresa * .corredcr

consagrado a la efectividad en la satisfaccion total de sus clientes...” es conociendo de Ia

manera mas profunda posible las necesidades a ser satisfechas asl como’ las demandas :

adiclonales a las que se def‘ inen en los estandares de servicio con la |ntenc16n de abarca estos

aspeclos desde el pnmer acercamuenlo.

Material dldécuco qu

+ Puestos subordlnados.
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Posterior a la integracién de este “fichero” de ejecutivos, sera mas 'sencillo procedér ala’

configuracion de perfiles de clientes referidos como compaﬁfas es decir. que de, estos fi cheros R

que contendran los datos generales de los ejecutivos con los cuales se llene el contaclo dlrecto i :

y los que asu vez representas las diversas “caras” que las compaﬁlas I re nta al mercado se B

podra conformar la estratégla [+] es!rateglas a ser |nstrumentadas para cada compaiif

que se ullllzan para u elaboraclén con el objeto de - evitar al mlsmo tlempo mversnones

repentinas que afecten dlrectamente al resultado de la empresa ya que de esla forma se podréA

planificar et gaslo en la actualnzacrén de los equipos.
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Se sugiere un instrumento sencillo para ser aplicado al término de cada presentacién en
donde deberd de ser consignado el resultado obtenido a partir de las reacciones de cada
cliente, es dec(i’, v‘éurﬁemariqs, ‘preguntas, aclaraciones y dudas que pudiesen surgir en el

desarrollo qella' 'entrévj‘stg y con ello formar una base de datos que permita minimizar errores’

fones, asl como normar criterios al momento de elaborar los materiales; el

instrumento 'débera medir,los siguientes aspectos mediante este cuestionario:

Compafia a la que se realiza la presentacion.

¢Provoco el esquel

¢Existia gri “algﬁrj fi

cuanto a su contenido?

¢E| material cbhﬁi con los réquerimiéhios basicos de tamafio de letra, claridad y calidad de "
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contenido? si, no, porqué

¢El comen}do tgmétiéo satisfizo las e’x'pecta'liilai [ want' a"la':s‘ ?acéssd des del ‘clbiéﬁ't’e"v?i'si.'

no, porqué *

LEl tiempo utilizado para completar Ia ‘exposicion cumplio con [as solicitudes del cliente?, s no,

porqué -

¢Se causd el efecto en cuan

romper el e_égiﬁema inicial? si, no, porqué

Muy Bien .~ 5. =
Bien -
Regular

Mal

¢La exposicién cuenta con la ﬂéxib‘ilidad debs'ér érééentéda‘pd?:medios diversos como acetatos,
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impresiones, proyeccién en monitores de computadora, proyeccién por medio de cafiones de
proyeccién?

Si

No

Con este lnstrumento se pretende no solo mejorar el matenal slno que se’ obtendrén :

determmada lec : ca o procedlmlen(o con el objeto der tener un desarrollo educatlvo de aquellos -

funcsonanos que mtervengan en este tlpo de acuvrdad .no solo enlo comerctal sino ademas
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hacerlo - llegar a los . departamentos involucrados en alguna accién 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 PRACTICA
PROFESIONAL.

La docencia es la disciplina en que claramente se desarrolla fa practica profesional,
ademas de coadyuvar a la extension de la cultura por lo que de educativo tienen los contenidos
que se presentan, ya que en general se asume que cada seccién que se desarrolla, contiene

en mayor o menor medida aprendizajes significativos en los cliéntes dependiéndo de su !

experlenc:a y de sus necesudades con lo cual es claro que en este sentldo. se debe deslacar

e d encna en lodos los .

aspectos del,re‘asegurdlanto interna como_externamente, es muy impoﬂante que se realh.en
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actualizaciones significativas a todos los niveles'de manefa mas” sistematizada, ya que

actualmente se lievan_a cabo de manera mformal con buen éxﬂo sin embargo sera muy

conveniente el poder sistematizar esta expenencms para arle un senlldo técmco profesional a

estas actividades que son rundamentales para el_desarrollo de e;ecutlvos as/ como de una

mayor efectividad comercial.

Por ofra parte, no se puede descartar la.funcion o\cial,que"el reaseguro juega en

nuestro pais, ya que corﬁo se‘ ha cdrhentad el que las companla‘s ‘de seguro cuenten con una

no solo del cllenle slno de todos aquellos volucrad S, en el proc so facmtando eI correcw' :

entendlmxenlo de Ios conceplos y practicas provenientes de dlferentes panes del mundo, que

en ocasiones por ldlosmcrasia o por Ias leglslacwnes exlstentes. cuentan con dlferencras sunles

en el tralamlento del negocuo aun y cuando Ias bases técnicas de” la negoclacudn ‘sean Ias,

mismas para todos.
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En este punto es pemnente enmarcar el lrabajo en el érea empresarlal ya que toda a

actividad se reahza al mteno ‘de msmucrones de negocics, ya sea fa labor subord(nada enun

mvesugaclén documental v da sar

para la nnlegracmn ©. cada vclwtdad baséndose en- e| analisis y s(ntesis de cada caso

particular,

It COROLARIO. - -

1iL. 1. EVALUACION,

Es!e 1raba]o fue desarrollado len(endo como base todas aqueﬂas actlwdades que por su

impodancta prnduchva nene un valor mayor al (menor de Ia Insmumén por Io que a resultados g

refendas nelamente a la Iabor pro(eslonal de un pedagogo mmerso en una socuedad mercanm
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de servicio, y por. la gran carga de semclo que’ la. pro{eslén supone se encadenan ambos

conceptos de servnclo entendldos coma transmision profesional "y étlca de conommlentos y

u punto de .

ella'y que no solo requlere de ella, sino que es facnble el poder snstematlzar y evaluar los

procesos relacnonados a la educacmn de e]ecuhvos de alto nivel mas alla de un aula e lnmersos

ensucotvdlanmdad o SR R T
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Como resultado de esta investigacion 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 satisfaccién de necesidades de clientes, sino como una extensién de una labor profesional
al interior de un medio de trabajo, como es el sentido bajo el cual se realizé 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 caracteristicas legales y técnicas que lo regutan podria
lagar abpensarse que no tiene mucha flexibilidad en cuanto a sus alcances, sin embargo, el
canhbio constarite en los reglamentos asi como de los ciclos que presenta el mercado, requiere

a qurenes parhcnpan un alto sentido de creatividad y adaptacién a nuevas condiciones de

’ trabajo qu se pueden m ir de” manera importante simplemente por el desarrollo de las

comunlcacxones asl como de los medios tecnoldgicos con que se cuenta actua|mente para el

desarrollo de Ias actlwdades de comercralizactén

El segundo punto pero no por esto menos |mportante es “al hecho de que al tratarse de

guatemaltec 'en donde las restricciones 'son menores: y que si ademés se les refiere a

mleracluar con mercado mucha mas flexibles por,su poderlo econbmlco como los mercados

ESTA T{ESIS WO DEBE
SAUR DE LA DIBLIBTECA
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ingleses, alemanes !ranceses v amencanos con culturas y Ieglslacmnes duferentes propician

una dlnamlca muy pecuha

|mportante desde la perspechva de una_labor de la cual poco se ha eslud|

matenas de Educacion y Pedagogia.

" Cifra proporcionada por la Asociacién Mexi .adélnstimcionesdskSeguros.‘



Bibli

- NERICI, Imideo

Hagi;
Ed. Kapeluz, Argentina
pp. 541

- GOLDING, C.E.

Leyes y Préctica del Reasequro, .
Ed. Reaseguradora Patrla, S.A. México, por autorizacién de Buckley Press Itd. Inglaterra.
pp. 236 :

- GINEBRA, Joan, gt al,

Direccién por Servic
Ed. McGraw - Hill, México
pp. 240

- KILN, Robert

Ed. Witherby, Inglaterra
pp. 410

- BENEDITO, Vicente

Ed. Barcanova, S.A. Espafia.
pp. 225

- SECRETARIA DE HACIENDA Y CREDITO PUBLICO

Ley Generalde Instiluciones y sociedades Mutualistas de Sequres,
Ed. Asociacién Mexicana de Instituciones de Seguros, A.C, México.
pp. 126

- BROWN, Robert H.
Ed. Witherby, Inglaterra.
- HERNANDEZ Sampieri, Roberto, et. al.

Metodolog}
Ed. McGraw - Hill, México
pp. 486

- REVISTA MEXICANA DE SEGUROS Y FIANZAS
Anuarie Mexicang de Seguros y Fianzas 1994-95
Ed. Revista Mexicana de Seguros y Fianzas, México.

pp. 240



DE GAMEZ, Tana, et al.
Ed. Simon and Shuster, Nueva York, E.U.A.
LLOYDS OF LONDON

Lloyds Today
Ed. Design Heads London Ltd.
pp. 12



	Portada
	Índice
	I. Exordio
	II. Cuerpo del Informe
	III. Corolario
	Bibliografía



