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INTRODUCCION

El crecimiento paulatlno y constante de las industrias en el pais, ha provocado
un inusitado mteres por la productividad. )

Las empresas se encuentran preocupadas por aumentar dicH p'fodut:tividad'

minimizando los recursos y maximizando la calidad, no “olvidand : que los ‘
empleados deben desarrollarse y crecer para que todo vaya funcxonando y se'./
logre la calidad deseada en el producto. :

A través de los afos la idea de capacttacnon en Ias empresas se ha
transformado de un lujo, a una necesndad prueba de el|o es que en la
Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexlcanos en su articulo 123
fraccion Xlii menciona fa obllgacuon de las empresas de proporcionar
capacitacion o adiestramiento para el trabajo "La ley reglamentaria determinara

los sistemas, métodos y proced|m|entos conforme a los cuales los patrones
1 -

deberan cumplir con dlcha obhgacmn

Asi, la filosofia de la Empresa 'y su objetivo de transformacion apuntan
directamente alArea.de. Capacitaciéh‘, q{Je resulta ser la responsable de la
educacién y transmision de esa filosofia. ~

Sin embargo, en Seguros Comercial América empresa dedicada a la venta de
seguros, se ha ocupado por capacitar a su fuerza de ventas, con la cual no
tiene ninguna obligacion legal de capacitacion, esto refiriéndome al articulo -
antes mencionado

Su obligacion radica en que los agentes de seguros necesitan estar
actualizados en cuanto a los productos que esta empresa aseguradora ofrece
al mercado.

! Constitucién Politica de los Estados Unidos Mexicanes Pag. 77



“'A partir del mes de noviembre de 1982 los agentes’ dé 's'egﬁrds’ s6 vieron"~
obligados a capacitarse para desarrollar su actividad profesnonal puesto que a
partir de ese afo |la comisidn nacional de seguros y fanzas al elaborar-
modificaciones a su reglamento de agentes y f'anzas._contemplaron que Ios - 
agentes de seguros tendran la obligacion de "acrédiiar ante la Comision quélse
cuenta con la capacidad técnica para ejercer las at:tivida'des--"dé

u2

intermediacion.. mediante constancias que acrediten que se han estado

capacitando constantemente en -un minimo de 150 horaS‘tnanuales

aspectos relacionados con la actlwdad aseguradora

Los agentes de. seguros,: mdependlentemente que ‘se capacntaba

exclusivamente para i conoce

AMASFAC ETC., estos venden sus serwcms profesmnales,de capacnat:lon

Paralelamente seguros comermal amenca ofrece sus servicios . a traves de su
centro de capacitacion de forma gratulta para ayudar al agente de seguros a
cubrir este requisito y asi seguir desarrollando su actividad, siempre y cuando
continuaran trabajando para 'esta empresa, bajo el esquema de contrato
mercantil. '

Mi informé profesional se basa en un panorama que va desde lo general,
comprendido en el capitulo no. | que describe el origen y desarrollo del seguro,
capitulo Il en donde describo quien es la empresa Seguros Comercial América,

2 Reqlamento para Agentes de Sequros y Fianzas art. 7 fracc. |1




su nacimiento desarrollo; consolldacnori como empresa Aseguradora numero

uno .a nivél Latlnoamerlcano _en donde se desarrollan mis actividades
laborales.

En capntulo III descnbo al centro educacnonal comercial américa, en donde llevo

a cabo Iabor profesuonal om_q 'Especialista en Capacitacion desde hace 5
afos, en el capltu_lo \E me:hcib’nb las funciones del capacitador de seguros
- comercial américa yvs‘ué’ p_rbgramas de capacitacion, sin olvidar el capitulo
correspondiente a la base teérica de lo que es capacitacién, finalizando con

una evaluacion del centro educacional comercial américa.

Las actividades desarrolladas desde hace 5 arnos han consistido en un primer
morhentd en capacitacion personal, conocer toda la gama de productos que se
ofrecen en esta compania para que a su vez como capacitador transmitir estos
conocimientos a través de cursos que en su mayoria duran cinco dias,
posteriormente ya con la capacitacion adecuada comencé a dar cursos en la
zona metropolitana del Distrito Federal, para continuar en una tercera etapa, en
toda la Republica Mexicana.

Mis actividades se han combinado con capacxtacnon personal entre. los cua!es‘»

destaco cursos como:. Formacion de Instructores Supervnsmn Gerenctal""

Diplomado en Mercadotecnia en Seguros, tambxen conclu a carrera de,

Administrador en Seguros la cual es la que se ofrece e unﬁ

los agentes de seguros de esta empresa, los cursos mencmnados me han~

servido para el enriquecimiento de mi labor profesnonal ;

Actualmente sigo realizando actividades de capacitacién’ en’conjunto . con'la’ "

coordinacién de la Licenciatura en Seguros, Fianzas y FinanZa’s que 'se'lléVa a

cabo en el Centro Universitario México, y las Maestrlas y Dlplomado que estan

en convenio con la Universidad La Salle.



“Los conocnmlentos adqumdos a' Io rgo de Ia carrera,. sirvieron de base para Iai :

realizacion de este mforme de achvtdades academucas Y Iener un punto de
vista critico en cuanto.al trabajo reallzado

Con las herramientas obtenidas a lo'largo de mi preparacion profesidnal'me' di
cuenta que precisamente al concluir esta etapa solo es el inicio de. Ia verdadera

labor del pedagogo, ya que cuando se preparo este informe cada uno de’ Ios
aspectos que aparentemente eran irrelevantes para mi, como- Ia estructura :de
un manual de capacitacion, el acondlcmnamiento de las aulas; Ia xlumlna i6n
de las mismas, etc. es una parte fundamental del proceso et senanza-
aprendizaje. S

Con una buena estructura en los manuales, el acondlmonamlento de Ias auIas
y otros aspectos que hago notar en mis concluston
resultados

obt nen mejores

El area directa’ del conommlento ala que pertenece m| Informe es Ia del Apoyo .
Academlco la_cual esta constituida por el conjunto de actlwdades Teorlco-'_
Técnico- Metodologlcas

El enriquecimiento de mi labor profesional a partir de la investigaciéri, revision
de documentos, estructura y recopilacion de la informacion presentada fqe de
gran experiencia, al encontrarme la gran variedad de posibilidad‘e‘é"ven’ las que .
el pedagogo puede intervenir, y que desafortunadamente la |dea del mlsmo no
es precisamente la que se tiene cuando se egresa, en mi caso al egresar no
sabia a ciencia cierta a que me iba a dedicar. s o g '

El presente Informe Profesional tiene como objeto presen:t‘ar.o“biservacio'nyes y.
sugerencias para mejorar pedagdgica, didactica 'y mét.odoibbg’icame"nte la~
actividad de capacitacion con la finalidad de obtener él ‘tibtulo‘de Licenciado en
Pedagogia. RS



Se tomaron en cuenta Ios comentanos y propuestas que se thleron en Ias :
encuestas realizadas a un grupo al azar ‘de agentes de seguros, algunas de- . o

las encuestas se llevaron acabo mcluso en diferentes puntos de Ia republlca

mexicana.

omercnal américa .se encuentra ublcado

Actualmente el centro“ed\.icé‘clonai
geograficamente en la’ calle de: Mlguel Laurent No. 235 Col ‘Del Valle
Delegacion Benito Juarez C P 3100 en Mexlco D.F.




CAPITULOI "

ORIGEN Y DESARROLLO DEL SEGURO

ANTECEDENTES HISTORICOS.

La naturaleza del hombre ha necesitado de la vida social para su existencia,
desde que éste dejo de ser ndmada hasta convertirse en agricultor y vivir en
comunidades, en las que se desarrollan infinidad de relaciones econémicas, de
productividad, etc.

El ser humano ha requerido de proteccton personal y de proteccuon econdmica,
ante la fuerza de la naturaleza y ante los pellgr ] que Ie rodean.

v La hlstona del seguro se remonta hasta los grandes pueblos de la antigliedad,

: f,ilncluso Salas Subirat menciona en su llbro el relatokblbhco del profeta Jose y el

" que haya noticia.

hambre en Egipto, que es citado como el prlmer plan de prevision colectiva de

Los historiadores nos hablan de curiosas maneras que tenian los pobladores

de la antigua Babilonia para protegerse o asegurarse.

Por los arnos 4,000 a 3,000 a.c., ya se practicaban contratos como medio de
compartir con otros, el riesgo de pérdida o dafio inherentes al comercio
maritimo.

Entre los hebreos, “segun el Talmud, se practicaba el seguro en forma
rudimentaria, protegiendo a los viajeros y sus caravanas de animales.



Cuandé ‘alguien’ perdia alguna va

1 0 borrico;(sin haberAfaIta o negllgencla de -

su parte) se le reparaba el dai tregandole otro animal a cargo de la

masa comunitaria

De manera similar’ tanto en Eg|pto como. en Grecna y despues en Roma [ otros
,palses de Asna Menor ex:st:eron rudnmentos de seguro. . - 3

La Ley Maritima de Rodas, por ejemplo, formulaba aproximadam‘ente 900 afios
é.c. establecia disposiciones de ayuda mutua entre los comerciantes maritimos
de la isla de Rodas uno de sus articulos determinaba: "si un barco es
sorprendido por la tormenta y se veia obligado arrojar al mar su cargamento o
parte de él y rompe sus mastiles, velas y ancias, todos contribuiran para
afrontar las pérdidas, junto con el valor del barco y las mercaderias que se

hubiesen salvado.".

En la época del imperio romano encontramos que el prinbipio de| seguro era
practicado de varias formas. Una de las mas lnteresantes es la que podemos
observar en los soldados de las Legiones Romanas cuando eran pagados con
dinero al celebrar las victorias de guerra: a la vez que Ies pagaban eran
incluidos a que guardaran en depdsito una parte de su paga en un fondo, el
cual servia para cuando un soldado abandonase é| ejercito o para indemnizar a

sus parientes en caso de que éste falleciere en batalias futuras.

Otra importante manifestacion del principio del seguro nos la muestran los
Colegios Romanos.

Estas asociaciones contribuian con los gastos funerarios de sus integrantes
que en la mayoria de los casos, pertenecian a la clase humilde.” E! auge de
estas instituciones se basa principalmente en el culto que el 'pueblo romano
rendia a los dioses de la mitologia, el cual requeria, entre otras g:os/as, costosas

ceremonias funerarias que la clase humilde no podia pagar. El funcionamiento

Y sALAS SUBIRAT, J. Elementos para la historia del Seguro de Vida, Revista Méxicana de Seguros.



de estos co|eg|os_con5|st|a en ue'un { na al mgresar a él pagaba una

canhdad de dlnero -y otr can ad ¢ n especue prmcupalmente vuno cada mes

: postenor a camblo de tener beneﬂcno en el pago de gastos funerarlos

Las pnncnpales _neg|as de estos coleglos eran que no se requenan pagos por

Entre Ios gérméncs condiciones, en las que bajo

pelios y. cuito pagano.
Entre los egipcios existleron“asocia‘cioneslanélogas.

Después de estos colegios’s on. lo que en aquel tlempo se llamaron
hermandades de socorro, o agrup ctones voluntarlas cuyo proposno basnco
consistia en ayudar a todos sus. mlembros y estas podlan ser de muene o de
enfermedad. ;

En estas hermandades estaban claramente defmldos |os benefcnos que se

esperan recibir, como por ejemplo el aux|ho a aquello ‘mlembros‘que sei

encontraban en la pobreza a consecuencia de haber perdldo sus blenes por.:

algun siniestro ocurrido, como podia ser incendio, |nundaC|on,\robo U otros :
contingentes, también se contemplaban. el auxullo cuando'se sufna alguna .

enfermedad o pérdida de mercancia en algun naufraglo

En la Edad Media, las herma’ndades'cobr ’rbn:'g:fa’ni‘m’ ' 'a cia para protegerse, y

de los abusos del feudahsmo En lnglaterra e or.:"ejemplo habia

hermandades de mercaderes y artesanos llamados gmdas




Los portugueses y espanole tuvneron lgualmente hermandades o asocuacnones ;

XVy XV, -

_ El seguro nacid’en
seguro maritimo.

Los primeros documentos conocidos son italianos, como Io demuestra un
documento que data del 23 de octubre de 1347 ademas ya en Ia segunda
mitad del siglo estaba ampliamente definido en Pisa, Florencia y Génova que
son las primeras en darle normas legislativas, Los lombardos Ilevaron su
practica a Francia, Portugal, Flandes, Espafia e Inglaterra. "En los archlvos de
la corte del Almirantazgo en Londres, se conserva una péliza de seguro de
1647, que es la mas antigua emitida en Inglaterra que se conozca, la cual

precisamente esta escrita en italiano".*

El comienzo del seguro cientifico coincide con la creacion de las prfmeras-
sociedades andnimas, en estos |n|<:|os solo se con5|deraban como objeto de“
seguros aquellas relacionadas con la proteccnon del seguro contra los danos a’
consecuencia de mcendlos y postenormente le segunrla eI seguro sobre la wda .
del hombre. :

La primera compariia de seguros’ déque“se‘ tiene  registro es ,Ia.‘so’cieAd,ad de
seguros para viudas y huérfanos, fundada en Inglatérra Ven'16‘99.‘; :

El origen del seguro moderno surge en lnglaterra'(1688):k'_,e| i'prim'er 'cehtro

oficialmente reconocido sobre negocios de seguros. se- inici

er_1 Lombard .

Street, Londres, en el famoso café de los hermanos Lioyd, “los parroqunanos

eran todos patrones de buques, banqueros y "cdrhércu

ntes” y alll
-.5 .

formalizaban los seguros maritimos

4 GRATTON, JULIO, Esquema de una Histaria del Segura, Buenos Aires Ardenllna 1955.
5 MAPFRE Diceionario de Sequros



“En 1871 el Lloyd's obtuvo su personalidad juridica para dedlcarse a tres i

funciones esenciales: 1° facilitar a sus miembros la reallzacmn de seguros -
maritimos; 2°, proteger los intereses de los mismos referentes a navios fletes y
cargamentos, y 3°, centralizar, publicar y difundir noticias e mformacnones

concernientes a la navegacion. “6

En lo que se refiere a Estados Unidos se tiene referencia sobre los seguros
desde el ano de 1682, pero no es hasta 1794 que nace la primera aseguradora
amerlcana ofmalmente reconocida: la Insurance Company of North Amerlca

Posterlormente se instituyeron otras compariias de gran- mportancta como la
Pennsylvanla Company for Insurance, fundada en 1812 y Ios grandes colosos Vi

de.la actualldad La Mutual Life de nueva York (1842),' v La Prudentnal de; .
Newark (1875) ' :

~En Amenca prehxspanlca los primeros |nd|0|os de, seguro aparecen en-el .

: ,Imperlo Inca yse refieren a la ayuda que prestaba Ia comunldad donando una
: parcela a todos los jovenes que se desposaban. -

Eh México-Tenochtitian, la estructura social de la tribu mexicana, habia sido ,
muy simple y esencialmente igualitaria, el mexicano que lograba sobrevivir a la
guerra, a la enfermedad, o que llegaba a una edad suficientemente veneréble
como para ser contado entre los Huehuetque (ancianos), que desempefnaban
un papel muy importante en la vida familiar y politica, podian disfrutar durante
sus Ultimos aros de vida apacible y llena de honores, recibian alojamiento. y
alimentos en calidad de retlrados ) : k

quedar instituido de manera oficial hasta eI ano de
1910 Antes de esta fecha’se contaba unicamente con dlsposmlones que

E! seguro en Mexuco vnno

S |1dem. -



garantlzaban Ios mtereses de Ios asegurados basados en . I?’Cé‘digq ‘de
Comercno de1884 : : S

AEn el lapso de 1895 1910 se empezaron ‘a’ organlzar aseguradoras
|mportantes : ’ :

El 25 de mayo de 1910 se. promulgo Ia pnmera Iey que en; forma moderna
reglamento las operacuones de seguros sobre Ja vida en MeXIco o

. EI'26 de agosto de 1935 se promulgaron y‘ Vntra N ¢ en vngor Ias dos leyes que
han -sido fundamentales para € | '

sentadas las bases para“e ‘fun' trla aseguradora Ley

General de Seguros y La Ley General de lnstltucton de Seguros

11



CAPITULO 1l

SEGUROS COMERCIAL AMERICA

UNA HISTORIA DE CRECIMIENTO Y SERVICIO

Seguros La Comercial y Seguros América surgieron hace mas de cincuenta
anos como negocios modestos, casi familiares, en México donde la industria de
los seguros comenzaba a florecer.

Como sucede con cualquier empresa de reciente creacion, ni sus duenos, ni
sus incipientes fundadores podian imaginar en esos momentos la importancia
que llegarian a tener en el mercado mexicano, ni que el destino las uniria por
razones accionarias, colocando a una nueva empresa, SEGUROS
COMERCIAL AMERICA, como la empresa aseguradora de mayor prestigijo' y
fortaleza en toda América Latina. 'k ‘

Cronologia.
Fecha Seguros Seguros América Aseguradora
‘ La Comercial Mexicana
11 de febrero Don Agustin Legorreta y el Lic.
de 1933 Miguel Gomez  Morin  fundan

"América Latina, Compadiia General
de Seguros S.A." la cual se ubica en
la calle de Uruguay 81, en el centro
de la ciudad de México.

La empresa inicié operaciones en el
ramo de daiios.




1934 "Ameérica Latina"” trasladé sus R
oficinas a Venustiano Carranza No.
55 y posteriormente a isabe! La
Catdlica No. 40
4 de Mayo |Don Liberto
de 1936 Senderos funda
"La Comercial,
Compaiiia
Mexicana de
Seguros
Generales, S.A"
y ubica sus
oficinas EN LA
CALLE DE
Venustiano
Carranza No. 42
en el Centro de
la Ciudad de
México. La
Comercial inicié
operaciones en
el ramo de
danos, con un
capital de un
millén  de  su
! primer afio de
vida, reportd
l; utilidades por
ochenta y ocho
mil pesos.
1 1937 Se constituyd
,f Aseguradora
! Mexicana.
Como una empresa

privada de Seguros,
operando inicialmente
los ramos de incendio

y responsabilidad civil.




1941

Se establece en

la Ciudad de
Chihuahua,

Seguros el Sol,
S.A., que

posteriormente,

en 1968 cambia
su razén social
por "Seguros La
Comercial de
Chihuahua, S.A"
Y EN 1893 SE

FUSIONA A
Seguros
Comercial.
2 de Febrero "Ameérica Latina"”, cambia su nombre
de 1942 por el de “"América Compaiia
General de Seguros”. para evitar
confusion con otra empresa
aseguradora.
1943 La Comercial
inicia también
operaciones en
el ramo de vida.
El 17 de enero
firma el contrato N
de su primer
péliza de vida.
Marzo de América expide su primera podliza de
1944 vida, abarcando de esta manera
ocho de los nueve ramos
reconocidos en México.
1950 En espera de terminar el Edificio de

Avenida Juarez No 42, conocido

como "Centro América", la
Aseguradora sé traslada
momentaneamente a Av.

Chapultepec No. 246.




1952

El edificio de Av.
Juarez 97 resultd
insuficiente, por

lo que La
Comercial sé
traslada

nuevamente. En
esta ocasion a

Avenida
Reforma122.

Mayo de { Seguros La

1956 Comercial
celebra el 20
aniversario de su
fundacion, lo que
motiva la
institucion de "La
Orden de la
Lealtad"”,
ceremonia en la
que se reconoce
a todos fos
empleados que
cumplan 10 o
mas afilos de
servicio
ininterrumpido
dentro de la
empresa.

1961 Debido a su

impresionante

crecimiento, La
Comercial se vio
obligada a
cambiar otra vez
de ubicacién sus
oficinas, a la Av.
Reforma 116.




1966

"La  Comercial".
Compaiiia
Mexicana de
Seguros
Generales”,

cambia su razén

social por la
denominacién
mas sencilla y

directa "Seguros
La Comercial".

27 de Enero

Seguros Ameérica tomd una nueva

de 1969 denominacién al hermanarse con el
Banco Nacional -de México:
"Seguros América Banamex",
nombre que ostentd durante 16
afos.
1973 La Comercial es
adquirida por el
"Grupo
Chihuahua", uno
de los mas
grandes e
importantes
grupos
economicos e
industriales  del
pais
1974 La empresa
aumento su

penetracion en el
ramo de vida al

adquirir "La
Libertad
Compaiia
General de
Seguros”.




1977 La Comercial
amplio sus
servicios a las
ciudades de
Chicago y Nueva
York. o
27 de Debido a su impresionamé :
Octubre de crecimiento e indddablé
1977 consolidacién, Seguros - Amé ca R
vuelve a cambiar su ubicacion d su .
oficina matriz al nuevo'y ﬁeﬁndSo
edificio ubicado en Av. Revolucién
1508. e
1979 La Comercial
registré un
importante
crecimiento  del

25% y se coloco
como una de las
cinco
aseguradoras
mas grandes del

pais.

También en ese
afo fusiond sus
compaiiias
regionales:
Aseguradora del
Norte en
Monterrey,
Aseguradora de
Occidente en
Guadalajara.
Seguros de
Puebla y La
Victoria, en
Torredn.




3 de|

Seéguros América se Separa de

Septiembre Banamex debido a la
dé 1984 ' nacionalizacién de la banca.
La empresa vivio un proceso de
reprivatizacién para quedar
constituida en Seguros América,
S.A.de C.V.
1988 Aflo que marca
el inicio de:
Pulsar
Internacional en
la industria
aseguradora, al
firmarse el 27 de
Diciembre el
acuerdo con el
que el grupo
adquiriria
Seguros La
Comercial Yy
Seguros La
Comercial de
Chihuahua
1989 Seguros La

Comercial paso a
formar parte de
Pulsar.

Se

organizacién del

replanted la
negocio basado
en Centros de
Utilidad.

Se
descentralizacion

inicio la

de la empresa en
todo el territorio

nacional.




1991

El logotipo de

Seguros América inicid una relacion

Seguros fa| mas estrecha con e! corporativo
Comercial fue | INVERLAT con la finalidad de
modificado. adecuarse a las necesidades del
mercado y al aflo siguiente forma
parte del corporativo integrado por
Inveriat, Comermex y América.
1992 Seguros La
Comercial
desarrollo e inicio
la instalacién de
tecnologia de
punta en proceso
como el sistema
de Cobranza con
lectura optica, el
Sistema {ntegral
de pagos y la
Expedicién
inmediata de
Vida Individual.
Septiembre Seguros Comercial Ameérica, ASEMEX
de 1993 S.A.de C.V, Incorporada a la administracién Publica
Pulsar adquiere Seguros | Federal, Asemex volvié a manos privadas,
América, S.A., que al ser|formando parte det Grupo Financiero Mexival
fusionada con Seguros La|Banpais y modificando su razén social por
Comercial constituye “"Seguros | Asemex Banpais.
Comercial Ameérica”, empresa
integrada por dos de las

aseguradoras, mas fuertes del
pais, lo que representa mas de
un siglo de experiencia y calidad

en el servicio.
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Finales
1993

de

Se marca un nuevo capitulo en

la industria del Seguro en
México.

Dos grandes vy prestigiadas
empresas unen sus fortalezas y
sinergia dentro de pulsar bajo la
Direccion General del Ingeniero
Adrian Paez Martinez, para
formar e! grupo asegurador de
mayor presencia, no solo de
nuestro pais, sino de toda
Latinoameérica.

1994

Se fusionan las areas de ventas
y de Corredores de la empresa,
constituyéndose dos grandes
Zonas Comerciales, actualmente
a cargo del Ing. Jorge De la
Maza Téllez.

Zona Norte, que incluye las
Divisiones Noroeste (con sede
en Monterrey), Norte (con sede
en Chihuahua). Noroeste (con
sede en Hermosillo) y Centro
(con sede en Guadalajara).

Zona Sur, que incluye las
Divisiones Metropolitana (con
sede en la Ciudad de México),
Sur (con sede en Puebla), y
Sureste (con sede en Mérida).
Se realizan esfuerzos para lograr
la completa descentralizacion de
la empresa en todo el territorio
nacional.

Abril 1995

Inicia Operaciones la Division

Fiduciaria de la compaiiia.
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18 de Mayo

de 1995

Seguros Comercial América
obtiene el Premio Pulsar "Aguila
de Plata® por los esfuerzos
realizados en 1993 y 1194 con
relacion al proceso de fusion.

E! aguila de plata es otorgada
por la presidencia de pulsar, a
los integrantes de una de sus
empresas por la realizacion de
esfuerzos totales y globales que
la hacen digna de una mencion
especial.

La

caracter fuerte y aguerrido que

estructura representa el

distingue a las aguilas, en

particular 1a postura del ave
resalta su vision, siempre atenta
al futuro; sus garras son simbolo
de tenacidad y perseverancia; su
refleja

semblanza total

seguridad, fuerza y confianza.

Agosto de

1995

Tras una intervencion gerencial, se inicio el
proceso de venta del 70% de las acciones de
la compafia, en este proceso pariciparon 7
grupos inversionistas interesados. cuatro del
extranjero y tres nacionales, asignandose el
de Grupo Pulsar'z
Internacional, debido al monto de su postura |
y a I
negocios propuesto.

control la empresa al

la viabilidad y alcance del plan de

Septiembre
de 1995

Seguros Comercial América
inicid un apoyo adicional a la
actividad publicitaria tradicional,
de

nuevo nombre

para fortalecer el nivel
recordacion del
de ta empresa, originado por la
fusién de Seguros La Comercial

y Seguros América.

21



SEGUROS COMERCIAL AMERICA Y ASEGURADORA
MEXICANA

1999

Pulsar Internacional cambia su denominacion a SAVIA, con la finalidad de
reposicionarse en el mercado de valores internacional (wall street), colateral a
que el grupo esta desarrollando nuevos proyectos que le implican una nueva
identidad ®

S Intormacion proporcionada por ¢l Depto. de Mercadotecnia de la Empresa Seguros Comercial América.




SEGUROS COMERCIAL AMERICA EN LA ACTUALIDAD

PROPOSITO GENERAL DE LA EMPRESA

Seguros Comercial América esta interesado por la proteccion de los intereses
- 'propios de sus clientes como lo son sus economias familiares y/o
emprv'esariales en caso de contingencias que pongan en peligro su estabilidad,

tanto en sus personas como en sus bienes.

'MISION DE SEGUROS COMERCIAL AMERICA

" .. - Satisfacer " las - necesidades de servicios financieros no bancarios,

'dist‘i'vnguiendolésk por un servicio excelente, garantizando una rentabilidad
fazonable para nuestros accionistas, promoviendo oportunidades de
crecimiento para nuestro personal y sus familias y apoyando asi el desarrollo
de nuestra comunidad.”

DIRECTRICES CORPORATIVAS QUE NOS ATANEN
PARTICULARMENTE.®

El hombre es elemento esencial dentro de la empresa por su naturaleza
trascendente por el talento, dignidad y libertad con que ha sido previsto.

E| trabajo brinda oportunidad de aprovechar y desarrollar los atributos que
como personas poseemos, para beneficio de la empresa, . de la comuidad, de la
fuerza de ventas, el personal y sus familiares " - R : )

LINEAMIENTOS CORPORATIVOS® .+
» Crear un ambiente que permita el desarrbllo y realizacién personal

reflejandose esto en el orgullo de pertenecer ala empresa.

" ldem.
Y 1dem
* ldem.
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cultural y moral.:

Alcanzar nlveles de

fuerza de ventas y sus famlhare

'NUESTRA VISION"’ ST e
'Ser la empresa lider de servncuos fnancteros no bancarlos mas reconoc:da y
rentable de los mercados launoamerlcanos e hlspanoamencano en los Estados
Unidos, con practicas y tecnologia de clase mund|a|

NUESTROS VALORES"' , ,
En Seguros Comercial América nuestr>oysv Valbres son:
e Innovacion ’ :

e Liderazgo desarrollador

« Excelencia en productos y servicios

+ Resultados integrales

» Trabajo en equipo
ORGANIGRAMA GENERAL DE LA EMPRESA

(ANEXO 1)

 tdem.
" Idem.
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CAPITULO Il

CENTRO EDUCACIONAL COMERCIAL AMERICA

DESCRIPCION DEL CENTRO DE CAPACITACION

La industrializacion en grande es un fenédmeno moderno, iniciado apenas en el

siglo XIX y consolidado en el siglo XX.
Cada dia fas fabricas producen millones de millones de articulos que inundan
las bodegas y que deben de colocarse a través de las ventas para ser usados y

consumidos.

En un sistema de Iibre'erhp:r"es;a. ;l'ars'.'v'eht‘ask constituyen el puntual del equilibrio

no solo econdmico, sino también social y politico de los estados.

Si falla la labor de ventas se crea excesos de produccion que pueden llevar a la
paralizacion de las fabrlcas y al colapso de la economia.

Vivimos en un mundo en cambno y un mundo de. lntercamblo cuyo mejor

exponente parece ser la compraventa Los grandes vendedores s n. tamblen, N

los grandes de la tierra, Ios poderosos y se trate de pals

Alemania.

Sabemos que en la antlguedad los grandes comercuantes fu

significativamente ellos fueron también los benemerltos d _culturay ‘del

progreso.



‘ 'necesnan o'se puedan necesntar y.pro

ver.él raﬂco de valores

vos: productos |y
servumos y los grandes avances de la‘técnica han creado la necesidad: de un
nuevo arte de vender.

La complepdad “de’ nuestra economl d sarrollo de

Como resultado de ese nuevo arte ya no esta limitado. si
a satisfacer las demandas del momento

El vendedor moderno tiene inventiva y sitta las relaciones comprador-vendedor
en un plano profesional. '

Es él quien toma la iniciativa para buscar a los posibles compradores,
recomienda el producto o servicio adecuado para la mejor solucidn de esas
necesidades y examina cada cierto tiempo, con el mismo cliente, si estan
atendidas debidamente.

El agente de seguros necesita una vocacion particular, no cualquiera puede
llenar su perfil y menos el ostentar un titulo de profesional del seguro

La necesidad de Ia capacntacnon hoy es un .instrumento necesario en_ todas las
) 'empresas v:sta esta como una inversién a corto, mediano y largo plazo.

En este sentido encontramos. ‘que "los factores econdmicos actuales han
repercuytido négativamente en los procesos de capacitacion, puesto que las"
empresas ven en ello un gasto no una inversion.
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Asi’ mlsmo los avances. tecnologlcos han orlllado a las compamas hacna una

lnsustenle capacﬂacnon N cuanto ‘a Ias personas |nvolucradas en Ios procesos

‘manlflesten c

Bajo este’ marco nuestro centro educacaonal capacna a su fuerza de ventas'
para enfrentar su responsablhdad social de la forma  mas - adecuada posnble :
enmarcada en propiciar. esa labor ante la comunldad otorgando a‘través de -
sus serv:cuos, satisfactores dirigidos a todos los sectores, para que en caso de
contratiempos se cuente con elementos econdmicos indispensables para
seguir laborando, incluso a falta del principal generagor de ingresos sostéry de
la familia esa economia a través del seguro de vida se siga‘sosteniendof A

Por lo anterior el dépto de_capacitacion tiene como funcién principal' hacer de '

la actividad de agente de seguros una profesnon reconocida, pnncxpalmente en

el sector social y cultural
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HISTORIA° DEL CENTRO EDUCACIONAL COMERCIAL
AMERICA (CECA)

El centro educacional comercial américa tiene sus inicios en el afio de 1965
cuando por esos dias la capacitacion era impartida a través del banco nacional
de méxico, el cual apoyaba a la compafia aseguradora, seguros ameérica
banamex, utilizando la infraestructura que el banco tenia para poder ofrecer sus
servicios dirigido uUnicamente a su personal directivo ilamese directores y
subdirectores, los cuales, se capacitaban para el desarrollo ejecutivo, en ese
entonces el gerente de capacitacion era el Lic. Reynaldo Manero Condom, el
cual coordinaba la organizacion de dichos eventos.

Posteriormente nace la idea de tener un centro de capacitacion exclusivo para - -
el personal de seguros américa, en la cual participaron el Lic. Edﬂ'ardd
Trumbold, director de admlnlstracmn de seguros américa 'y el LIC Federlco ,

Mantilla, sub-director de desarrollo de personal de esta misma empresa

En febrero de 1975 nace oficialmente el centro ed'ucacj;io_nal,v érica, :con |a

capacitacién dirigida tanto al personal de la empresa aseguradora como a los

agentes de seguros, el fundador de este centro es &l Lic: Reyn

Por estas fechas se capacitaba al personal de ventas en |as a'
elemental, vida intermedios y vida avanzados, asi como Ios cu

elemental, dafos intermedios y dafios avanzados, como achwdad ‘all

anterior, este departamento también se encargaba de la capacnacuén dlrlglda aI .
personal administrativo.

En 1976 en la convencién anual que celebra el LIMRA (LIFE INSURANCE
MARKETING AND RESEARCH ASSOCIATION ) se gané el concurso a la
mejor revista de agentes, asi como a los mejores manuales de capacitacion.
(ANEXO II)




Entre |os anos de "97 |mpart|o capacutacmn al 570 empleados

‘admmlstratlvos y _alr 450:agentes de seguros en promedlo aI afo,

dando un total de aproxlmadamenle 3000 asistentes durante estos tres afos.

En esta etapa,_‘,seﬂterk\:ia‘n,dbds calendarios de capacitacion, el primero dirigido a
los age‘ntevs de ven'téé y el segundo dirigido al personal administrativo, (anexo
Hy, calehda_rio t;érrespondiente al ario de 1977, dichos calendarios también
incluyenfquréos que se dan desde sus inicios de la capacitacidon a las diferentes

) regionéles ubicadas en distintos puntos de la republica mexicana.

'En el afo de 1978 el enfoque de capacitacion cambia un poco en el esquema
del personal administrativo, puesto que esta mas enfocado al mercado
asegurador, servicio al cliente y actitud del cambio, en ese afio se impartieron
889 c.:ufsos‘ con wuna asistencia de 20600 personas, entre personal
administrativo y agentes de seguros (anexo V).

En 1979 se desvincula la capacitacion administrativa de la capacitacion de
agentes formando una nueva estructura dentro del plan de trabajo para los
agentes, asi se crea la carrera profesional como agentes de seguros, esta
consta de seis etapas a partir de este afo, la misma estructura se seguiria
también en las demas regionales de la republica mexicana, quedando como
responsable de la capacitacion de agentes de ventas el Lic. Reynaldo Manero
Condom.(anexo V).

En 1980 se estipulan los diplomas y distinciones a los que los agentes se haran
acreedores siguiendo la carrera de ventas. k : '

{(Anexo VI).

En 1981 se registran 746 cursos impartidos a 5278 asistentes
(Anexo Vi), )

En 1982 se tienen registros de una base de datos de 2139 agentes



1983 mcrementa la base de datos de agentes de 2139 a 2232 1984 la base de
datos de agentes reglstra 3008

Se traslada lav sede del centro educacional ubicada en Av. Revolucton 1508, a
la de Av Umver5|dad y Mlnerva (1985)

,19'86f:s"é réQisfra el dato de 4112 agentes al inicio del afio y se finaliza con un
'f‘numero de 5082 agentes, de las cuales existen en ese. entonces 248

superwsonas

- _'1988 se ifriparten a nivel nacional 870 cursos con una barticipacién de 10600

. asistentes .

1990 se tienen registrados a 7600 agentes y se impartieron 384 cursos a
11,000 asistentes, se inician conferencias a los cuales se les denominan
deéayunos culturales, estos tienen la finalidad de abordar diversos temas
relacionados con la actividad aseguradora, superacién personal, motivacion,
administracion, relaciones humanas, -calidad en el servicio, automotivacion,
estos eventos también estan considerados dentro de las actividades del
departamento de capacitacion a agentes y se llevan a cabo los segundos

jueves de cada mes.

1993 a raiz de la fusién con seguros La Comercial, cambia la denominacion de
CEA a CECA (Centro Educacional Comercial Ameérica), quedando |a estructura
que seguros ameérica tenié, en cuanto a su centro educacional, y con eéto el
prevalecimiento de la carrera de agentes de seguros y fianzas, ‘dehominad\av~ -
Administrador en Seguros. ST

Este mismo afno "salid el nuevo reglamento de agentes de seguros y fi fanzas en

donde sé hacia obligatoria la capacitacién para los refrendos tnanuales" 2

2 Ldem.
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aceptados ante e}I‘los -

1995 El CECA. cambia
Revolucién ,1508;‘;?;’\
definitiva para’ fungir (o

presentan planes y programas para capacitar en fianzas y a fnales de ese- E
mlsmo tlempo se entrega por parte de la CNSF la autorizacion correspondlente o

El 29 de abnl de 1996 se solncuta autorizacion para convemrnos el ‘
ante Ia C. N S.F.; "y fue eI 22 de mayo de 1997 cuando como cosa un a entre
las companias de seguros se .nos otorgo el registro para actuar como tal y

emitir constancias de capacntacnon tecnlca para todas las cedulas" 3

En julio de 1996 egresa a’ prlmera generacuon del diplomado en Mercadotecnia
en segurocs a ella asistieron. 37 partlmpantes este diplomado se lleva a cabo
bajo la supervisidn y asesoria de la universidad La Salle, con la cual existe un

convenio en su departamento de extension universitaria.

1997 ElI CECA cambia nuevamente de sede de Av. Revolucion a la de Av.
Insurgentes Sur 2065, en julio de este afio egresa la segunda generaciéon de
diplomados con un nimero de 34 egresados.

1998 se tienen registrados 889 eventos con una participacion de 20650
asistentes, asi como también en el esquema de cursos a los agentes ya que se
incluyen cursos dirigidos a los promotores de ventas, que por esas fechas se
contaba con 14 promotorias Gnicamente en lo que se refiere a la zona

metropolitana.

13
Idem.
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el's de mayo el CECA recibe la autorvzacnon o
un centro ‘de capacitacion, este mismo.. ano se



La comlsmn nac:ona" ‘de: seguros y fanzas autonzo la - capacitacion
propedeutlca a’través'de CD. Roms como tamblen Ia autonzacmn para dar

;capacnacuon en'pe

: vngllanma Ios cursos quedaron autonzados también ante la CNSF para valldar .

' [Ias‘ horas,aque ‘se’ toman en . estos institutos, validas para el refrendo

e correspondlente" ta;

“En’ 1999 quedaron registrados y aprobados ante la CNSF el diplomado en
mercadotecnia y seguros y la maestria en administraciéon y seguros con un
contrato que existe con la universidad La Salle, estos cursos tienen la condicidn
que solo se impartirdn a los agentes de seguros que hayan terminado la
carrera de administrador en seguros "AS" en nuestro centro educacional y que
cuenten con una excelente productividad"'®, asi como para el personal
administrativo de la compafia que sea aceptado bajo ciertos lineamientos, en

este ano egresan 30 participantes del dipilomado en su cuarta generacion.

"El 21 de octubre de 1999 se autorizd el plan y programa de obtencién de
cédula definitiva tipo "A" a través de otros dos CD roms (parte | y parte I1)"®

En septiembre de 1999, se da por iniciada la primera generacién de la maestria
en administracién, con 36 participantes en el grupo, esta maestria se desarrolia
como grupo externo de la universidad La Salle, con reconocimiento oficial ante
la S.E.P.




“Julio’de 72_000"‘ gresan 28 participantes’del ‘diplomado  universitari

segunda generacnon;de la maestria en admnmstracnon yla Pprimera generamon E
de Ilcenmatura en seguros y fanzas la cual esta ‘avalada’ por el Centro

Umversntarlo México.

MISION DE LA DIRECCION DE CAPACITACION DE AGENTES

"Lograr que la empresa cuente con una fuerza de ventas de excelente imagen
profesional, capaz de asesorar a jefes de familia y de empresas, en materia de

seguros, fianzas y pensiones.

Propiciar que estos agentes tengan el indice mayor de productividad del

mercado”."” (anexo VIl organigrama de la direccién MCI)

ESTRATEGIAS'

e Propiciar el reclutamiento y seleccion de agentes con el perfil para ser

intermediarios de seguros.

+ Controlar ia contratacién de agentes provisionales

» Entrenar, capacitar y propiciar el desarrollo de los intermediarios para que
adquieran conocimientos técnicos sobre seguros, habilidades de venta,
actitudes y aptitudes que les ayuden a desempeiniar su trabajo con eficiencia
y efectividad y que crezcan como personas en su desarrollo social,

mtelectual y econémico.

e Dar apoyo a las direcciones de ventas para el desarrollo profesnonal de la

fuerza productora.

t ldem
® ldem
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FUNCIONES™

1. Crear herramientas y sustemas de reclut : ‘e;ntn 'y'é‘elecgﬁién de ,a’gént‘es

acion y desarrollo
de agentes. P

5. Institucionalizar una carpeta tlpo unlversntarlo para pi sionalizar ? gentes

y promotores. . ki o
6. Llevar un control estadistico del proceso‘dq,reqlutamlento. éépaéitacién y
desarrollo de |a fuerza de ventas. ' R i
7. Elaborar apoyos audiovisuales, manuales, apuntes yi demas elementos
pedagodgicos modernos que faciliten el proceso de ensenanza aprendlzaje
8. Evaluar el contenido, la instruccion y el progreso de Ios" {'ogrrjamas ‘de'

capacitacidon para garantizar su efectividad. . ;
9. Propiciar factores de motivacién para despertar el mteres en 'seg‘h'imie_rv\td "
de la carrera de agentes de seguros y su permanencna en la rg nlzacuon
10.Mantener relaciones con la C.N.S.F. en materla ‘"de contratacnon y
capacitacion de agentes, asi como lnforrnacnon g‘qu_e, cnt'arnr sobre'
intermediarios. L o
11. Administrar el C.E.C.A. y los C.E.C.AD.E. S que en Io ‘sucesivo se umran y
llevaran el nombre de Centro Educacnonal Comarmal Amenca (C.E.C.A).
12. Apoyar a las direcciones de division en todo aquello relacionado con el
reclutamiento, capacitacion y desarrollo de agentes y promotores.
13. Propiciar el arraigo de la Fuerza de Ventas a la Empresa.

(anexo IX organigrama de la direccion de capacitacion).

0
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CAPITULO IV

EL CAPACITADOR DE SEGUROS COMERCIAL
AMERICA Y LOS PROGRAMAS DE
CAPACITACION

PERFIL DEL INSTRUCTOR %

Seguros Comercial América cuenta con tres clases de instructores en su

Centro Educacional.
A) INSTRUCTOR DE PLANTA Y TIEMPO COMPLETO:

Debera ser un empleado de la Compafia con contrato definitivo. Las
caracteristicas generales de esta clase de instructor seran las de un
profesionista con titulo de Licenciado en Pedagogia, Licenciado en
Comunicacion, Licenciado en Administracion, Licenciado en Psicologia,
Licenciado en Actuaria o Técnico con experiencia en Seguros.

Dinamico, buen comunicador, organizado, buena imagen, facilidad para el

manejo de grupos, dispuesto a viajar.
B) INSTRUCTOR INTERNO:

Cuando -se requiera de. !é a’skiste,‘n‘c‘:ia ,té_cnica’;de seguros para- dar platicas
especificas se acudira. a’funcionarios. de la empresa que trabajen.y tengan
experiencia en los  ramos ‘‘de’ vida, - dafos, accidentes personales vy

enfermedades o agricola.”

20
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En este caso se pedira al director de area 6° gerente de departamento apoyen‘
al C.E.C.A. personalmente o a través de sus Actuarlos Ingerueros Med|cos
Abogados o Técnicos en Seguros para la exposncnon del tema requendo )

Los instructores de planta coordinaran estos eventos y se responsablllzaran de
la buena marcha del curso, platica o seminario. )

C) INSTRUCTORES EXTERNOS:

En otras ocasiones el C.E.C.A. acudira a Instituto's"'d' capacntacnon

'especnallzados o a instructores profesionales externos para cubrlr tem"s que no
pueden darse por medio de capacitadores |nternos debldo
. - o para aprovechar la experiencia en el tema de personas

dedicadas a capacitacién especifica.

Los instructores de planta, coordmaran |gualmente estos evenlos Y. se ‘
responsabilizaran de la buena marcha de estas platlcas \ cursos o semlnarlos

OBLIGACIONES DE LOS INSTRUCfORES

Instructor de planta.- Las. principales funciones y obligaciones .de los

‘instructores del centro educacional comercial América seran las siguientes:
.a) Antes del Curso:

* . Adquirir Ios conommlentos pedagdgicos y técnicos para lmpartlr las platlcas
(preparacuon remota).

« Planear y desarrollar guion de cada tema, contenldos apoyos dldactucos
dinamicas, (preparacion préxima).

« Coordinarse con la direccidon del C.E.C.A. y los subdirectores operativos de
la empresa para la calendarizacion de los eventos, designacion de lugares,
tiempos y modos de transportarse al sitio donde se llevara a cabo el curso o
seminario, asi como llevar consigo la lista de participantes, y horario del

curso.



b)

c)

Obtener todo el material necesario’ para |mpart|r el curso f(manuales

peliculas, resiimenes, examenes, etc) : .
Presentarse con anticipacion al lugar del curso para revisar que todo este
dispuesto y en orden para impartir el curso, ‘cumpliendo‘vconflas
caracteristicas pedagégicas requeridas (lugar, acomado del saldn, luz,

ventilacion, espacio, aparatos audiovisuales, facilidades).
Durante el Curso:

Presentarse 15 o 20 minutos antes de Ia hora f]ada para el inicio- del

seminario y revisar mstalacuones y apoyos
Pasar lista de asistencia. :
Impartir el curso utilizando dlferentes tecnlcas de capacntacuon de adultos
para asegurar la efectividad en el proceso' de ensefianza  aprendizaje
(distribuir los manuales y apuntes de_l qqrso entre los asistentes).

Mantener la disciplina y compostura personal y del grupo

Guardar el respeto para todos los ‘asrist'entes. utilizar lenguaje y modales
adecuados. ' )

Cuidar de la imagen personal para dar buen ejemploc de seriedad,
organizacion, profesionalismo y buenas costumbres ‘ '
Al terminar cada dia del seminario revnsar que todo lo programado se vaya
cumpliendo y hacer las correcciones necesanas para lograr el Obje(lVO del

Curso.

Aplicar los examenes de evaluacién ‘del’curso -con toda seriedad y

disciplina. (dependiendo del.curso qué,{:orvrgspénda).

Después del Curso: A SO ‘

Corregir los examenes del curso impa'rtido.'

Presentar a la direccion del C.E.C.A. el infoi‘me del evento.
- Lista de asistencia ‘

- Calificaciones de los asistentes



- Comentarios del curso - e s e
- Gastos de viaje (para tramites y justificacion en el depto. de egresos de -
ta compaiiia). B S e

= Enviar comentarios de evaluacion a la gerencia regional para el seguimiento

de los agentes que tomaron el curso.

» Continuar con la preparacion remota de los temas (mejorar actUacién con
base en la evaluacion y comentarios de asistentes y de la direccién del’
C.E.CA) ‘

FUNCIONES DEL INSTRUCTOR DE PLANTA

Capacitar a la fuerza de ventas en forma directa preparando e investigando los-
temas para estar siempre a la vanguardia en métodos de instruccién y-del :
contenido de los cursos asi como capacitar a los nuevos instructores ‘dé.la‘
companiia. o ’
Investigar, recopilar y ordenar selectivamente informacion actualizéda a fin de:
redactar y disefiar manuales, cuadernos de trabajo, cuadernos de’a:dividades y
textos instruccionales, que apoyen didacticamente la imparticién de s‘e‘minar'ios
. y cursos de capacitacion. )

Impartir seminarios y cursos de capacitacion en el centro educacional de la
compania y las oficinas foraneas, tanto de carreras de ventas, actualizacion de
especialidades asi como la valuacion de los mismos; desarrollar y participar en
el programa de desarrollo de los instructores de nuevo ingreso al
departamento, con el proposito de habilitarlos para el desemperio de su funcion
de manera eficiente; Elaborar cursos, ejercicios de estudio y dindmicas de
grupo de acuerdo a los programas de capacitacion para agilizar y optimizar el
aprendizaje, asi mismo actualizar los sistemas y materiales de capacitacion ya

elaborados para evitar su obsolescencia.?'

*Informacion proporcionada por el depte. de Recursos Humanos (Descripcidn de puestos) de fa Empresa Seguros
Comerciat América



CURSOS QUE SE IMPARTEN ACTUALMENTE EN EL C.E.C.A.%?
Cursos de Carrera A.S. (Administrador en Seguros).

. 1ra. Etapa El Agente Provisional.

¢ Curso Propedéutico Vida y Dafnos

Curso impartido por capacitadores especializados del centro . educacional

comercial América, en las aulas de la institucion. Tiene una duracion de 60 hrs.
OBJETIVO:

Reconocer la importancia del seguro desde su ongen hasta su desarrollo asi
como su funcién socioecondmica en el pais. R ’
Tener una vision general de los seguros de personas acmdenles personales,
gastos médicos mayores, autos y polizas de danos relacuonados con
coberturas, paquete personal y/o familiar. :

« Dar la bienvenida a seguros comercial américa.

« Obtener conocimiento de la compafia. k

e Adquirir conocimientos de las aportacionés socio-economicas.

 Valorar la importancia de "dar servicio". -

 Conocer los principios del seguro.

e Conocer la ley y reglamento de seguros.

CONTENIDO:

Antecedentes del seguro, bases legales, leyes relacionadas con el seguro,
reglamento de agentes, bases tecnicas del seguro, el riesgo, ley de
probabilidades, los grandes numeros, tarifa-prima, valores garantizados,

seguros de vida individual, planeé y beneficios, accidentes personales, gastos

“CECA La Carrera de Ventas.Centro Educacional Comercial América, Seguros Comercial América
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médicos. mayores, seguros de automéviles. seguros de danos (riesgo

o pnvado y familiar), robo, cristales, pollza de bienes

',f Contenido Témétiéovdel Propedéutico Vida
v 'Capltulc I Generahdades

i 'iCapltulo II Aspectos tecnlcos y legales.

’,'JfCapltUIo lII lnsngnua seguros de vida de comercial américa.
;'_}‘Capnulo IV Seguro de accidentes y enfermedades de comercial américa.
*,:VCapltulo V Como se debe vender el seguro de personas.

Contenldo 'fem"é'tico del Propedéutico Daiios

?'(.‘,i'av;j)itku‘l'o"l El riesgo

if,Cé:;')’i‘ti:x‘lo Il Aspectos legales del seguro de dafos

A éébifulo I Las operaciones y ramos de seguros.

Capitulo'IV. Pdliza de protecmon de bienes familiares de seguros comercnal
~américa. i

Capitulo V Seguro de automdviles de seguros comercial américa. '

Capituio VI Técnicas de venta .

Metodologia: _ .
Seminario de 60 hrs. 30 para seguros de vida y 30 para seguros de darios,
impartido en el C.E.C.A. con platicas, ejercicios, técnicas, peliculas,” teatros de
venta.

. 2da. Etapa El Agente de Seguros

Categoria de Cédula tipo "A" Agente Definitivo: Lineas Personales.

Esta etapa consta de cuatro cursos los cuales son:
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‘Curso dé:\'/idla’%'l danc

,idéhtés personales y gastos médicos _mayores-y

clinica de ventas os: cuales a connnuacnon se describe el contenido tematico

de cada uno’ de ellos, . o

Curso de Vida'l (Vuda Induvndua|)

: Conoclmlento del seguro de vida individual y practica de ventas de seguros.

.'Co'n‘ten’i;io.:v;

‘Capitulo | Principios y bases del seguro de vida

Capitulo 1l Derechos y obligaciones del proponente y/o asegurado.
Capitulo 11l Principios actuariales ‘

Capitulo 1V Planes basicos

Capitulo V Caracteristicas y funcionamiento de Ios planes bastcos

Capitulo VI Elementos para cotizacion, 1dentlf'cacmn de’ "dlwd‘enkdos"

reconocimiento de valores garantizados.
Capitulo Vil Beneficios adicionales
Capitulo Vil Funcién socio-econdmica

Capitulo IX Pasos técnicos en fa venta.

Metodologia:

Se utilizan audiovisuales, exposiciones técnicas,” dinamicas 'y ejercicios en

grupo, y el manual de seguro.de vida elaborado por el C.E.C.A., en conjunto’

con su cuaderno de trabajo.
Curso de Darios |

Objetivo:

Conocimiento de la panorémica del seguro de darfos. e introduccion a los

seguros del ramo.
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Contenido:

Unidad | El seguro de casa habitacion (P.B. F y P.B.F. plus)
Unidad Il El seguro contra incendio

Unidad Ill La responsabilidad civil y su proteccién N

Unidad IV Las pélizas de robo y cristales - '

Unidad V Fundamento y entorno legal’

Unidad VI Seguro para automéviles

Metodologia:
Se utilizan audiovisuales, exposiciones, técnicas o platicas, dinamicas y
ejercicios en grupo y el manual de dafios | elaborado por el C.E.C.A..

e Curso deﬂVAccibdentes Personales y Gastos Médicos Mayores

Objetivo:
Conocimiento general del seguro de accidentes personales y el de gastos
" meédicos mayores.

-Contenido Accidentes Personales.
Unidad | Generalidades de accidentes personales
Unidad 1l Estudio y analisis del riesgo
Unidad Hll Analisis de la pdliza
Unidad IV Nueva linea de accidentes personales
Unidad V Operatividad del seguro.

Contenido Gastos Médicos Mayores:

Unidad | Generalidades de gatos médicos mayores

Unidad |l Gastos médicos cubiertos y exclusiones

Unidad Hll Planes de gastos médicos mayores

Unidad 1V Sistemas de pago de indemnizaciones y red médica
Unidad V Beneficios adicionales de gastos médicés mayoreys
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< Unidad- VI Operauwdad del seguro de gaslos medlcos mayores el seguro de 5

accudentes personales
Metodologla.‘ )

‘Se utiliza el manual de " trabajo de gastos medlcos mayores y accndentes
personales

e Cursode Cl:in:ica de Ventas

Objetivo:

Condcimiento del "como se vende un seguro”

B Contemdo
'Umdad | Trabajo del agente, ubicacion, formacmn y admmlstramon

» kUnldad I Proceso de ventas, mercado, contacto, merre y servumo

~Unidad Ui Venta del producto, neceS|dad del seguro de vuda anahsts de

necesidades y beneficios, soluciones para el prospect i

Unidad IV Clinicas de acercamlento cllmcas de entrevn s cli'n_icaﬂs de cierre y

servicio.
Metodologia:
Se exponen platicas diversas; se proyectan audxovnsuales se parhcnpa en» :
dinamicas de grupos con mesas redondas, juegos, clinicas de ventas. B
Se utiliza como texto el manual de clinica de ventas y los folietos denominados
anatomia de la venta profesional y el sagitario 60, elaborados por el C.E.C.A.

* 3ra. Etapa El Agente Profesional

Categoria de Cédula tipo "B" Agente Definitivo: Lineas Empresariales.

Esta etapa consta de seis cursos los cuales son:
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Curso de vida I, dafios i, vida Ill, dafos lil, dafios IV y clinica’de ventas; los
cuales a continuacién se describe el contenido tematico de cada uno de ellos.

Curso de Daiios lI: Riesgos Empresariales

Objetivo:
Adquirir los conocimientos necesarios para poder vender el seguro de incendio.

Contenido.

Unidad | El seguro contra incendio

Unidad Il Diferencia entre PBF y PBF plus B

Unidad |1l El seguro de proteccion a blenes empresarlales
Unidad IV El seguro de R.C. general

Unldad V El seguro de transporte de carga

Unidad Vi definiciones.

Metodologia: :
Se utiliza el manual de dafios i e|aborado por el C E C.A.

Curso de Vida ll

Objetivo:
Obtener conocimientos del seguro de vxda grupo y colectlvo pensxones grupo,
accidentes personales y enfermedades colectlvo y su tecnlca de venta.-

Contenido:

Unidad | Introduccion

Unidad I} E! seguro de personas

Unidad 1l Los seguros colectivos de comercial américa
Unidad IV El seguro de grupo de comercial américa
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Umdad V Seguros colectlvos de accudentes personales y gastos medlcos
7 ) mayores de comercial américa
~-Unidad Vi Planes de jubilacion y retiro '
““Unidad VII Planes basicos de pénsiéh‘

B Métddologia:

- Se utiliza el manual de vida Il elaborado por el C.E.C.A. y el cuaderno de

trabajo de seguro de grupo.

Curso de Daos Ill

Objetivo.

Adquirir conocimientos del ramo de danos en los seguros de incendio,
transportes, responsabilidad - civil, dnversos rlesgos |ndusmales pérdida de
. utilidades, perdidas consecuenciales. gana/ncuas brutas.

_Contenido:

Perdidas consecuenciales

“'R.C. industrial

Transportes (3ra. Parte)

Metodologia:
Se utiliza el manual de daros del C.E.C.A.

Curso de Vida 1ll
Objetivo:

Profundizar en los conocimientos del seguro de personas y obtener mayor
habilidad para promover su venta y aceptacion en el mercado de seguros.

45



Conte’nldbr"’

Unidad I Introduccmn :

Umdad IEI agente de seguros un empresarlo
: Unldad III El mdlvnduo yla segurldad

' 'mUmdad lV Admlnlstramén de riesgos

: gUnldad \"2 Prospectacton

: Unldad VI Segmentacion de mercado
' ”.Unldad VI Propietario tnico
: "Unldad VIili Prevision social
“Unidad IX Hombre clave
Unidad X Socios
Unidad XI Patria potestad
Unidad XlI Tutela o
Unidad X1l Fideicomiso de seguros comercial américa

Metodologla S . .
Se utiliza el 'manual de.vida I elaborado en el: C ECA combnnado ‘con
técnicas audiovisuales, platlcas tecnlcas y dlnamlcas de grupo

Curso de Daiios IV:

Objetivo:
Profundizar en el gbnocimiento del séguro de dafios con un enfoque particular
a la industria, K ‘

Coﬁtenido: :

Unidad | Seguro de equipo electrénico

Unidad [l Seguro de tecnomaq k

Unidad 1ll Seguro de montaje ; .
Unidad 1V Seguro para equlpo de contratlstas y maqumana pesada movul

Unidad V Seguro de obra civit o
Unidad VI Seguro de aeronaves y seguro de buques
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'Metédologia:A ' 7 !
Se imparte utilizando platicas técnicas, audiovisuales y ejercicios de grupo, se
utiliza el manual de danos elaborado en el C.E.C.A.

* 4ta. Etapa El Agente Especialista en Seguros.
Categoria de Cédula Tipo "C", Agente Definitivo: Riesgos Especiales.

Curso de Darfios V

Objetivo: ‘
Proporcionar al agente capacitaciéon especializada en todos los ramos del. .~
seguro de dafos particularmente en seguros de fabrica, grandes empresas;'
hoteles, transportes (barcos-aviones).

Contenido:

Unidad | Seguro de incendio

Unidad Il Formas de aseguramiento
Unidad 1ll Condiciones especiales
Unidad IV Perdidas consecuenciales
Unidad V Reduccion de ingresos
Unidad VI Utilidad neta, sueldos y gastos fijos
Unidad VII Ganancias brutas

Unidad VIll Perdida de rentas
Unidad IX Gastos extraordinarios
Unidad X Seguro contingente
Unidad XI Equipo electrénico
Unidad X!l Tecnomaq

Unidad Xlil Montaje

Unidad XIV Equipo de contratista
Unidad XV Paquete obra civil
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i

Mefodologia:
Se utiliza el manual disefiado en el C.E.C.A

* 5ta. Etapa El Agente Consejero en Seguros.

Consta de dos cursos Venta Psicolégica y Consejero en Seguros.

Curso de Venta Psicolégica

Objetivo:
Llevar a cabo un autodiagnodstico sobre la relacion de venta-y servicio entre
agente-cliente de seguros y obtener mejor comunicacion, comprension y

empatia mutuas.

Contenido:

Tema | La Venta técnica

Tema ll La Venta psicoldgica

Tema i1l Explicacion de la teoria

“Tema IV El proceso de la comunicaciéon
; Tema‘V Estilo y conducta del vendedor

-~ Tema VI ¢ Qué tan profesionales somos?

Tema VI La férmula del éxito

~ Metodologia:
Se utilizan dinamicas de grupo, aplicacion de pruebas o baterias para el
aﬁtodiagnéstico, analisis de resultados. )
Se utiliza el manual elaborado por el C.E.C.A.

Curso de El Consejero en Seguros.

Objetivo:
Dar un enfoque de asesoria a la relacién de venta del seguro, e iniciar el

proceso de consejeria.
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Contenido:

Unidad | Bienvenida

Unidad [l Introduccién al curso

Unidad Il EJ proceso de maduracion
Unidad IV El proceso de motivacion
Unidad V El proceso de la relacidn
Unidad VI El proceso de establecimiento
Unidad VIl El proceso de preguntar
Unidad VIII El proceso de escuchar
Unidad IX El proceso de la presentacion
Unidad X El proceso de |a visualizacién.

Metodologia:

El curso se basa en la técnica Wilson Learning y ha sido adaptado para
seguros comercial américa. )

Se desarrolla combinando platicas, audiovisuales, mesas redondas y ejercicios

varios.

* 6ta. Etapa El Administrador en Seguros.

Consta de dos cursos curso de mercadotécnia y curso de administrador en

seguros.

Curso de Mercadotecnia y Ventas en Seguros:

Objetivo: )
Orientar y proporcionar conocimientos en materia de mercadotecnia para

culminar con la carrera de seguros.

Contenido:
Unidad | Introduccién a la mercadotecnia
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i :,"Unxdad VI. La mercadotecma dé los servicios::: 5

2o vadad I EI entorno por Ia nu va d| =

Umdad V Segmentacton

{"_Umdad VII Estrateg:a‘de productos fnancteros‘ (seguros)
_}_Unldad VIII EI servncuo al cllent

o :lUmdad IX Admnmstracnon estrateglca de ventas

: ,“M_et‘odbl:dgia:
. Este curso se imparte en el C.E.C.A.
Curso de Administrador en Seguros:

Objetivo:
Enfatizar la importancia del desarrollo personal y la necesidad de aplicar

técnicas administrativas y mercadotécnicas para el crecimiento: del. propio -

negocio, asi como proporcionar a nuestros agentes, conocimientos y
herramientas que ayuden al mejor desempefio de sus funciones, aprovechando

al maximo los recursos de que disponen.

Contenido:

Unidad | Ambientacion y orientaciones

Unidad It Dinamica de relacion

Unidad It El arte de escuchar

Unidad IV Dinamica de un grupo de trabajo

Unidad V Concepto y desarrollo de la administracion
Unidad V! Investigac.ién del mercado de seguros.
Unidad VII Los elementos de prevision-planeacion
Unidad Vil Los elementos de organizacion e integracion.
Unidad IX Conociendo la problematica de la empresa para la cual trabajo
Unidad X Los elementos de direccién y control.
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Metodologia:
Al terminar los pasos de la 62. etapa el agente deberan de presentar un trabajo
por escrito (tesina) sobre algun tema de seguros, investigacién en 'gru‘bo.y
puntos de vista, resumen de capitulos sobre seguros, etc. :

Una vez terminada y aprobada la tesina, el agente recibira el htulo de "AS"
Administrador de Seguros y se otorgara al interesado anillo y dlploma y
pasara a pertenecer al grupo de graduados del C.E.C.A., qulenes podran
recibir capacitacién especial en el ambito universitario, si asi lo solicitan.:. '

Cursos de Desarrollo de Habilidades

(novatos e intermedios ).

Taller de seguro de vida insignia

Taller de seguro de vida flexibles

Taller de seguro de vida titanium life y milenium life

Taller de eduplan

Taller de gastos médicos

Taller de autos

Taller de milenium hogar

Taller gastos médicos titanium health, cliente especxal y plan lntegral

Los cursos anteriores son especificamente para conocer Ios productos de

seguros comercial américa. !
Se proporcionan en cada uno de los talleres manuél s, de . capacitacion
disenados en el area de mercadotecnia y en conjunto con materlal elaborado

por el C.E.C.A.

CURSOS DE CLINICA DE VENTAS:

(Cursos especiales: clinicas y técnicas de ventas)
Clinica de ventas para novatos

Clinica de ventas para avanzados

Clinica de ventas consolidados
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En cada uno de estos cursos se tocan temas como: . ' :

‘La ca:r‘r'e—r:abdgag’entes
L_a"ca'rre ,ékwkde', agentes como profesion
La carrera de agentes como negocio
! Fun(:iéh fundamental del agente de seguros.
Desarrollo integrat del agente de seguros.
Proceso profesional de ventas
Metodologia para la venta del seguro de vida
La denominacion de los temas anteriores son los mismos en general en cada
uno de los cursos, con la diferencia que el contenido en cada uno de ios niveles
esta dada por el nivel de conocimientos ya adquiridos a lo largo de su

experiencia profesional.

Clinica de Ventas para Promotoria.

Estos cursos se dan con el mismo contenido tematico que los anteriores, solo
que con una direccion definida especificamente a cada una dé_ las promotorias
y segln sus necesidades. L

CURSOS ESPECIALES

Computacion Electrénica.

En los cursos de computacion electrénica se les instruye a los agentes de
ventas en la paqueteria que ellos asi lo soliciten, esta capacitacion se da

atravéz de una Institucidon especializada en cursos de computacién, como lo
son: excel, power point, acces, windows, internet y word.

Desayunos Culturales

Los desayunos culturales se programan el segundo jueves de cada mes de

8:00 a 11:00 hrs., estos desayunos incluyen platicas motivacionales, fiscales,
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contables, ventas, ‘ademas de cuéliquier tema‘que séa de " utilidad - para- el
desarrollo éptimo de |a actividad Aseguradora. , ] ST N
Las platicas se llevan a cabo en el hotel ﬂamihgos plaia.

platicas autorizadas por el C.E.C.A. yla C.N.S.F'. v
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CURSOS PARA FIANZAS Y PENSIONES

Curso Propedéutico de Fianzas

Objetivo:
Conocer la clasificacion de las fianzas, sus caracteristicas, los derechos y
obligaciones que emanan de las mismas, asi como el mercado al que va

dirigido.

. Contenido:

Unidad | Qué es una fianza

1.1 Obligaciones

1.2 Contratos generales

1.3 El contrato de la fianza

1.3.1 clases de fianzas

1.3.2 elementos de la fianza de empresa :
Unidad Il Diferencia entre una ﬁanza;yvuh séguro.
Unidad !l Como se clasifican las fianzas -,
3.1 Fianzas de fidelidad

3.2 Fianzas judiciales

3.3 Fianzas administrativas o generalés

3.4 Fianzas de crédito , T

Unidad IV Proceso de expedicion de las fianzas
Unidad V El mercado de la fianza

Metodologia: : _ . .

Se utiliza el manual elaborado por el C.E.C.A. asi como la guiak‘de‘ cotizacion,
cuaderno de ejercicios 'y -tarifa, - en- combinacién . con: técnicas grupales.
audiovisuales y practica de ejercicios para la cotizacion de las mismas. )



‘Curso Cédula Definitiva Fianzas Médulo |

Objetivo:

Al término de las actividades propuestas los participantes seréh capaces de
comprender y manejar con profesionalismo las fianzas de fidelidad; conoceran
los principales datos sobre fianzas judiciales, elementos del mercado legal de
: fianzas, asi como los procedimientos para expedir, cancelar y reclamar estos
tipos de fianzas.

Contenido: »
Unidad | : Fianzas de fidelidad ramo |
1.1 Repaso general

~ 1.2 Fianzas de fidelidad
1.3 Coberturas adicionales .
1.4 Deducibles en fianzas .
1.5 Hechos que no se cubren en ﬁanZas'
1.6 Procedimientos para reclamar fianzas d_é ﬁdelidad
Unidad 1l Fianzas judiciales ramo Il = S
2.1 Conceptos basicos -
2.2 Modalidades de las fianzas judiciales .
2.3 Operatividad de las fianzas judiciales
Unidad Ill Aspectos del marco Iegal de fianzas

Metodologia:
. Manual de capacitacion elaborado en el C.E.C.A.

Curso Cédula Definitiva Fianzas Médulo |}

Objetivo: .
Los agentes de fianzas adquiriran conocimientos indispensables de

contabilidad para poder interpretar estados financieros de empresas que
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" soliciten flanzas Y. pretendan que su solvencua economlca se tome ‘como

: garanha de las mismas.

: Céntenido:

Unidad | Fianzas administrativas ramo lil

1.1 ¢ Qué es la contabilidad?

1.2 1.Activo. pasivo y capital

1.3 Las bases de la contabilidad

1.4 Principios que rigen la contabilidad

1.5 Estado financiero y balance general

1.6 Disposiciones sobre cumplimiento fiscal

1.7 Contabilidad efectiva

1.8 (Cémo se maneja un negocio?

Unidad Il Marco legal de la fianza

2.1 Ley federal de instituciones de fianzas

2.2 Concepto de obligacion

2.3 Fianza de empresa

2.4 Fianza civil

2.5 Diferencias entre fianza civil y mercantil o de empresa

Unidad Il Fianzas administrativas

3.1 Fianzas de concurso o licitacion ) )

3.2 Fianzas de cumplimiento, anticipo, buena calidad, arrendamiento puro, para
manejar el sabotaje, sorteo y rifas, inconformidad por intereses fiscales, pago
en parcialidades, permisos concesiones y autorizaciones‘f

Unidad IV Fianzas de crédito ramo IV '

4.1 Aplicacion de las fianzas de crédito

4.2 Antecedentes, exclusiones, beneficios y riesgos.

4.3 Requisitos de contratacion de las fianzas de compraventa, distribucion
mercantil, arrendamiento financiero, factoraje financiero, bursatil, importadores
y exportadores, financiamientos garantizados con certificados de depdsito y

fianzas especiales para trabajar con Pemex.
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. 4.4 Criterios generales para el otorgamiento de estas fianzas, su expedicion, -
recuperacion y procedimiento de reclamacion. Lo v
Unidad V Garantias de recuperacion.

5.1 ;Qué son las garantias de recuperacion?

5.2 Prenda, hipoteca y fideicomiso N

5.3 Obligacién solidaria, contrafianza, afectacion en - garantia, abreditada
solvencia y otras garantias.

Unidad Vi Mercadotecnia y comercializacion

5.1 ¢ Qué es mercadotecnia? .

5.2 Pasos para la comercializacion de la fianza.

5.3 Segmentacion de mercados de fianzas

Metodologia:
Se trabaja con manual de capacitacion elaborado por el C.E.C.A.

Curso: Marco Legal de la Fianza

. Objetivo:
Ubicar adecuadamente al agente de fianzas sobre el alcance de cada uno de
los contratos comercializados, asi como sus obligaciones y responsabilidades

dentro del marco juridico mexicano.

Contenido:

Unidad | Estructura del estado mexicano

1.1 Estados Unidos Mexicanos

1.2 Los tres poderes

Unidad {l Constitucién politica de los Estados Unidos Meg(icanés

2.1 Caracteristica de la Constitucién Politica de los Estados Unidos Mexicanos
2.2 Reformas e inviolabilidad de la Constitucion -

Unidad {1l Teoria general del contrato

3.1 Clasificacion de los contratos




v Reglas para Ia conshtucnon e mcremento de las reservas tecnlcas de flanzas
en V|gor y de contmgencua de Ias mstltucuones de fnanzas :

Manual de capacttacnon elaborado con el C.E.C.A., Constitucién Politica de los
iestados Umdos Mexicanos, coédigo civil, ley del contrato de seguros, y
lcas grupales

v‘dvlna

" Curso: Mercadotecnia en fianzas de fidelidad

¥ :O'b"jetivo:

“Ayudar a los agentes de fianzas a practicar su estrategia de ventas en fianzas.

v"Contenido:

: Unidad | generalidades de la fianza

1.1 Sistema financiero mexicano

1.2 Clases de fianzas

1.3 Fianzas de empresa

1.4 Ramos de la fianza de empresa

1.5 Definicién de fianza -
1.6 Fianza de fidelidad ‘

Unidad Il Politicas de aceptacidon

2.1 Criterios y politicas para la aceptacion de negocios.

2.2 Definicion de los requisitos legales para la contratacnon de. fianzas de
fidelidad.

2.3 Fianzas de fidelidad para prestadoras de servicios. -

Unidad Ill Clientes protegidos con P. B.E.

3.1 Fianzas de fidelidad- seguros comercial américa, caraCterfSticas
3.2 Fianza de fidelidad integrada a la P.B.E. y P.B.E. plus. .
Unidad IV Garantias de recuperacion S

4.1 Repaso de articulos de la L. F.1.F. Art. 19, 22, 24, 30, 31.

Unidad V Mercadotecnia en fianzas de fidelidad

5.1 {Qué es mercadotecnia?
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Unidad \Y Caracterlsttcas de un buen asesor de calldad
6.1 ¢Qué es calidad? ‘
6.2 Excelencia

6.3 Exito L

unidad VIl Habilidades para detectar necesidades

7.1 ¢ Como son mis prospectos? '

7.2 ¢ Queé técnicas puedo utilizar?

Unidad Vill Pasos de la venta

8.1 Prospectacion

8.2 Analisis de prospectos

8.3 Acercamiento

8.4 Entrevista

8.5 Cierre

8.6 Servicio Rt

Unidad IX Desarrollo de un plan de afianzamiento

9.1 Datos relevantes ‘

9.2 Disefo de formatos

9.3 Cotizacion

Unidad X Teatro de ventas

Metodologia:
Se utiliza el Manual elaborado en el C E.C.A., asi como la representacion de
Teatros de Ventas poniendo en practuca todo lo aprendido en este seminario.

CURSO DE AGRIicOLA’

Objetivo:
Mostrar la metodologia para llevar a cabo la venta del seguro agrl'cola‘

Contenido: '* i
Unidad | { Qué es el seguro agricola? -



1.1 Aspectos técnicos

1.2 ﬁaduéte'tecnolégico v ,
Unidad !l Condiciones generales del seguro agrlcola
2.1 Condiciones espemales : :

2.2 Proceso operativo del seguro agrlcola
Unidad lii Siniestros ekldemnlzacpnes.

Metodologia: )
Este curso es impartido por un instructor externo en su totalidad.

CURSOS PARA PROMOTORES

| Curso de Introduccidén a la promotoria. funciones generales del promotor.
reglas del juego, plan de irabajo, boletin de premios.

Il Curso de administracion de la promotoria. S )
planeacién, supervision, controles S.C.A., liderazgo;‘ (este” curso se toma 3

meses después del 1)

1 Curso de evaluacion de la promotoria.
Analisis de actividades, re-planeacion, motivacion. (este curso se toma 6
meses después del 1)

IV Curso de instructor propedéutico

(para obtener la autorizacion de la C.N.S.F. como instructor para poder impartir
el curso propedéutico) '
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Cursos de Profesionalizacion.

Estos  cursos se refieren a las actividades que se pueden  realizar
aledafamente a las actividades anteriormente descritas.

Estas actividades de profesionalizacion tienen validez ofcual ante la Secretarla
de Educacién Publica, y una vez concluidos los estudlos correspondlentes los
participantes reciben el documento que ava!a la mstruccuori recublda e

En el caso de la licenciatura en seguros fianzas y finanzas reciben el titulo de

23

Licenciado en Seguros Fianzas y Finanzas _respéldadg pbr_{—elfCentro

Universitario México.

En el diplomado reciben el reconocnm|ento de. anlomado en Mercadotecma en
Seguros*.

En la maestria reciben el titulo de Maestro en Admmlstracmn con Espemahdad
en Mercadotécnia.?®

(ver Anexo X)

Segun Plan de Estudios Vigente en el Centro Universitario México.
* Plan de Estudios Vigente de Universidad La Salle Direccion de Posgrado
# plan de Estudios Vigente de la Universidad La Salle Direccién de Posgrado
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CAPITULO YV

ADIESTRAMIENTO Y CAPACITACION

En Meéxico, sobre todo en las empresas que asignan la debida importancia a la
Capacitacion, los términos Adiestramiento-Capacitacion-Desarrollo se manejan de
manera indistinta, sin tomar en cuenta que cada uno delimita el grado de
aprendizaje que debe alcanzar el participante.

Para que el objetivo general de una empresa se logre plenamente es necesaria la
funcién de Capacitacion, esto se logra formando dentro de la empresa personal
debidamente adiestrado para desempeniar sus funciones. ‘

Por [o mismo, la capacitacion es el érgano educativo de una empresa por la cual
se satisfacen las necesidades presenteé y se prevén las necesidades futuras
respecto a la preparacion y habilidad de los colaboradores. “lL.a capacitacion
consiste en una actividad planeada y basada en las necesidades reales de una
empresa y orientada hacia un cambio en los conocimientos, habilidades y

actitudes del colaborador?®

Adiestramiento

El término Adiestramiento se entiende como “la habilidad o destreza adqumda por ‘
regla general en el trabajo preponderantemente fisico. Desde este punto de vista
el adiestramiento se imparte a los empleados de menor categorla y a Ios obreros

en la utilizacién y manejo de maquinas y equipos."?

 SILICEO, Alfonso. Capagitacion y Desarrollo de Personal Ed. leusa México, 198§, p.13
¥ |bid., p.20
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La capacitacién ya definida anteriormente presupone’ un alcancel ‘mayor al

- Adiestramiento, aqui se incluyen los conceptos técnicos que requxere el personal
con nnveles de Ejecutivos y/o Funcionarios, ya que en su trabajo |mpllca mayor‘
esfuerzo pero de tipo intelectual; aqui el nivel a alcanzar es de tipo cognoscmvo :

El desarrollo llega a un nivel mayor que la capacitacién, es un proceso integral”,
abarca la adquisicién de conocimientos, fortalece la voluntad la disciplina del
caracter y la adquisicidon de todas las habilidades que son necesarias para el
desarrollo de los ejecutivos, incluyendo aquelios que tienen la mas alta jerarquia

en la organizacién de las Empresas”.?®

Es a este nivel al que aspira todo proceso de capacitacion y desarrollo de

Personal, llegar a los niveles dptimos de calidad que se persiguen hoy en dia.
) . 1

En esta época es necesario demostrar que se aprende y trabaja sobre aspectos
especificos, que son requeridos en el desempefo de las labores cotidianas, de
aqui que se llegue a la especializacion y surja él mayor obstaculo para que un
empleado logre ascenso en alguna area o departamento diferentes; por lo que
provoca el estancamiento y se obtenga como resultado la rotacién de personal tan
comun en el pais, pues el colaborador no aspira a mantenerse por tiempo
indefinido en el mismo puesto y busca con razén la oportunidad en otra empresa.

Al tener definido el concepto de capacitacion, desde el punto de vista pedagdgico,
se debe ubicar como un proceso, todo proceso en si mismo implica el contener
tres fases esenciales, permanentes las cuales interactuan ciclicamente, estas son;

1.- Planeacion.- es la prevision de lo que va a hacerse, la identificacion de las
necesidades, metas y objetivos, niveles y caracteristicas de los participantes,

 MENDOZA Nufiez, Alejandro. Manual para determinar las idades de itacion. Ed. Trillas, México, 1987 p.22
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anahsls de estrateglas y medlos con Ios que se cuenta, todo esto con la finalidad
de’ evntar lmprOVIsacmnes y lograr con mayor efectividad el cumplimiento de los

ObjetIVOS del curso.

“2.- Reallzacnén- es Ia ejecumon del plan la elaboracion de los materiales a
utlllzar realizacion . de’ actlwdades ya programadas y generar continuamente la

motlvamon del partncnpanté

3 Evaluacnén.- una vez |mpart|do el curso, es necesario corroborar si se ha
cumplldo o no con los objetlvos del programa si alguno se debe modlfcar
reconstruirse o ehmmar es Ia determmacton del logro alcanzado.

El proceso de capacitacion tienek.‘como fin- la adquisicibn o modificacion
permanente de formas de cohdudta y conocimientos que se veran reflejados en su
personalidad y en su lrabajo la capacitacion busca el crecimiento humano’
individual y colectivo. '

Capacitacion

La capacitacién tiene como finalidad un cambio de conocimientos, habilidades y
actitudes en el trabajador o agente de seguros, se puede pensar analégicamente
como un p_rb_ceso, ya que sigue un curso de accién ordenado, planeado y elegido
: c'on"klro'sfrhe'jon"(ia‘s, recursos, coordinado y evaluando los resultados obtenidos.

i "La _capaéitai:ién es un proceso que permite el mejor aprovechamiento de los
"reéurs'os ’,humanos y al mismo tiempo asegura la- formacion y progreso del
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mdlwduo ya que Ie permlte adqumr Ios conocumlentos y aptltudes que contnbunran
| n29 ; i e

a su desenvolvnmlento P rsona

El’ proceso de capacﬂacton requxere de una secuencia de etapas que son
s »necesarlas para cubrir y poder alcanzar el objetivo deseado.

Como punto de partida se debe realizar una investigacion objetiva y profunda de

: Iés necesidades de recursos humanos, desde el punto de vista cuantitativo,
cualitativo y proyectivo, para lograr satisfacer dichas necesidades a corto, mediano
y largo plazo, segun requiera el caso.

Ya obtenida esta informacién se fijan objetivos y planes de accidon especificos
orientados a cubrir {as necesidades detectadas; se eligen las técnicas y métodos
de ensefanza aprendizaje que garanticen el logro de los objetivos y la
participacion activa de los inieresados.

Posteriormente se implanta todo el disefio pedagdgico y se desarrollan los planes
de acuerdo a los tiempos establecidos, aplicando sistemas de evaluacion continua
que permitan apreciar el avance de los niveles de aprendizaje alcanzados y al
mismo tiempo proporcionaran informacion para un seguimiento optimo o la

rectificacion del proceso de ser necesario.

En resumen, estos son los pasos a seguir en todo proceso i6gico de capacitacion
segun Siliceo y Mendoza Nufiez:

* Investigacion y Determinacién de necesidades

« Senalamiento de Objetivos -

* CALDERON Cérdova, Hugo. Manual para la Administracién del Proceso de Capacitacion de Personal, México Ed. Limusa
1980, p.25
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« Disefio del Programa (definir qué contenidos’de educaciéh son hecesarios, es

decir, qué temas, materias y areas deben ser cublertas eh Ios cursos)
o Recursos pedagdgicos (formas, metodos y tecmcas dldactxcas)
« Implementacion y desarrollo.
e Evaluacion.

» Seguimiento, continuidad, rectificacién del proceso

Funcion del Instructor

Dentro del proceso de capacitacion el papel que desempefia el instructor resulta
vital puesto que realiza diferentes funciones. S :

_Por ejemplo el ser lider, el ser expositor, mediador y por supuesto como maestro o
facilitador.

E! instructor orienta y alienta en las dificultades del participante, debe jugar un
papel activo, no tradicional, de tal manera que los alumnos actuden libremente en

forma espontanea y creativa para asi, encontrar nuevas soluciones.

Mas que limitarse a escuchar, con la ayuda del instructor, al participante se le
debe convertir en buscador activo de informacion proveniente de sus experiencias
personales y de grupo. Es importante que sepa como conducir las sesiones de
instruccion, asi como su planeacion, pues una direccidn correcta permite
aprovechar los recursos disponibles, resolver los problemas que surjan y ajustar la
instruccién a las caracteristicas de los participantes.

Para poder manejar un grupo e instruirlo correctamente debe poseer el instructor
los conocimientos necesarios, estar al dia en su especialidad, ser un agente de
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cambio, lograr mvolucrarse totalmente al grupo llegando asi a establecer un

: amblente tal que Iogi ot vac&on del grupo

’—E!finst(rUétbr; es quien ejecuta y conduce-el proceso. Para llevar a cabo sus

funciones debe reunir ciertas caracteristicas como son;

:- Que realmente quiera ser instructor.

« Que tenga la disposicién y habilidad para comumcarse

« Que tenga conocimiento del tema, de lo contrario: los’ grupos pueden captar
fallas en su capacidad con relacion aI tema y puede perder el control y la
autoridad. el

e Que sepa como, es decir, el solo do'myinio réléiivo.'de un tema, no da a una
persona garantia de que sabra g;omunicaﬂo. ‘El .skab'er como (didactica)
permitira al instructor ser agil en el uso y' variacién de las técnicas que
considere mas eficaces para un objetivo determinado.

e Que conozca como aprende la gente para que su proceso ensenanza—
aprendizaje de resultados con mayor facilidad y con mayor rapidez y
efectividad. '

= Que sepa comunicarse, debe ser habil para ello con sus grupos y por lo tanto
necesita poseer un vocabulario amplio tanto técnico como de uso comun, esto
puede dar claridad en la explicacion de los conceptos que expone. Debe tener
la destreza para saber escuchar, preguntar, contestar, analizar, enfatizar,
sintetizar.

« Debe retroalimentar.

« Ser flexible, ya que la actividad propia‘ esté‘sUjeta a cambios e interrupciones
previsibles. Debe tener |la capacidad de adaptacmn a las circunstancias, esto le
permitira responder con eficacia sun desorganlzarse ni caer en reacciones
exageradas.
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Un |nstruclor no solo transmlte 1deasre mformacmn 'debe captar la atencnon de un

as caracterlsncas ldoneas para‘
equnere de valor y facmdad de

;"fpalabra para poder.enferentarse:a un grupo y poder transmltlr los conocumlentos

lento que enfrenta toda persona, sea |nstructor -

Al demr valor es referlrse al se ]
o no ‘ante un grupo de personas y a la realidad del grupo como tal, a sus

reacciones y comportamiento en general a la conducta individual, esto es, a la

personalidad propia y particular de cada miembro del grupo.

Ambas deben ser consideradas por. el mstructor para el manejo adecuado de las b

circunstancias en funcién de obtener nuevos resultados en el aprendlzaje EI, L

compromiso e interés por llevar a cabo su -labor de la* mejor manera posnble
representara un medio lmportante para el Iogro de Ios objetlvos del curso

De poseer todas o la mayoria de las caracteristicas ya mencionadas, se podra
decir que esa persona posee el perfil adecuado que se requiere para llevar a buen
término el proceso de capacitacién en cualquier lugar.

Elementos de un Programa de Capacitacion.

Dentro del proceso de capacitacion inmerso en una empresa, se deben considerar
los elementos necesarios para un programa de capacitacion que lleguen a cubrir
los objetivos previamente fijados a partir de una adecuada deteccion de
necesidades.
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En realldad el programa de capacntacxon es un: proyecto que precnsa los problemas

que se enfrentaran medlante accnones ‘de capacttacnon
- Los elementos a considerar en un programa de capacitacién son los siguientes: :

Objetivos.- el instructor elaborara él o los objetivos, los cuales determinaran con
posterioridad contenidos de capacitacion y adiestramiento.

Aqui el que elabora el objetivo tendra que involucrarlos en el problema,
explicarselos con claridad y darle una visién sobre las medidas .a tomar para
resolverlo.

Objetivo General.- Indica las habilidades conocimientos y/o actitudes esperadas
en forma general como resultado del programa.

: ObjethOS Especuf‘ cos. de acuerdo al objetivo general planteado, los objetivos

especnt”cos deben partlcularlzar los conocimientos, habilidades y/o actitudes que
se esperan como ‘resultado de la aplicacion de los cursos.

Politicas.- todo programa de capacitacion debe plantear claramente las politicas
para su desarrollo. “Las politicas son lineas generales de conducta que deben
establecerse con el fin de alcanzar su objetivo; éstas permiten al personal directivo
de- una organizacion tomar decisiones en cualquier momento ante determinada

situacién”.3®

Las politicas, dentro de un programa de capacitacion, son las normas generales a
seguir en el desarrollo de la funcién de capacitacion. Su determinacién correcta
evitara problemas potenciales tanto con el area usuaria como con | los
participantes; establecera el compromiso de respetar las reglas establecidas.

* idem.
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Desarrollo del Programa. este es’ el punto medular de un programa ‘en el se

: descrlben las. acctones que van a resolverﬂ os

roblemas detectados senalando
los umversos y los delalles de los moédulos y/o cursos : ’

Se debe detallar la cobe tur: Ios requerlmlentos en matena de aulas

coordlnadores y los puntos relacnonados con la operac:on del programa

Posterlormente a Ias espemf‘ cacuones generales es necesario referlrse alos datos
relacionados con el desarrollo de las ‘acciones capacitadoras, es decnr apuntar el
contenido de los cursos, asi. como de Ios apoyos al programa, (folletos cartelones ’
peliculas, etc.). ‘ :

Logistica.- Actlwdades de apoyo a! curso apertura del curso ’presentacnon de

objetivos a los partlcxpantes presentacnon del programa.,de »,actlwdades
presentacion de los pammpantes explicacion “ de ' |la metodologla a utilizar
actividades para finalizar el programa de capacitacién, planeacion del retorno,
evaluacion de! logro de objetivos, retroalimentacion al instructor, cierre del

programa, determinacion de duracion del horario.

Establecimiento de un Programa de Capacitacion

A continuacion se describe un modelo general para establecer cualquier tipo de
Programa de capacitacion en el ambito empresarial.

ldentificar los Objetivos y las metas de la organizacién.- los administradores
deben tener ante todo un plan para la organizacién y deben entenderse con el
departamento de capacitacion para que los instructores tengan una idea global de
la organizacién en la actualidad y en el futuro.
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Los mstructores deben saber si se preven grandes cambios que tengan algun

efecto sobre el esfuerzo de capacntamon

- Los respohsables de la capacitacion deben considerar a la capacitaciéon como un
' ﬁeko entre ellos y el reéto de |la empresa, es preciso comunicar informacion sobre
la mision y la filosofia, y esto se logra en gran medida por medio de la
capacitacion.

Identificar las Metas Organizaciones que se alcanzaran mediante la
capacitacion.- La administracion debe desarrollar un plan de accion para alcanzar
sus metas, dentro de este marco, ciertas metas se lograran mediante
capacitacion, los administradores deben identificar tales objetivos y entenderse
con los instructores para formatizar un plan de accion en estas areas.

Anallzar qué se debe enseﬁar. Los instructores deben entenderse con los
coordmadores los supervnsores y los empleados a fin de analizar las necesidades
en determinada area.

Hay que consultar con los supervisores en cuanto a las necesidades de
capacitacion sobre las normas y politicas de la compania y del departamento, la
orientacion al lugar de trabajo y la naturaleza de la supervision.

Igualmente hay que consultar con los empleados y observarios para obtener
informacion sobre el cargo, sus labores y el lugar que ocupan en el proceso. El
instructor solamente puede cumplir su trabajo cuando tenga la evaluacion valida
de las necesidades y cuando vea como encaja la capacitacion dentro del cuadro
: 'gléba‘l'.

Disedar el programa de capacitacion.- Hay tantas modalidades de instruccion
como instructores, en el proceso se transmite buena parte del estilo personal del
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- instructor, por esta razon el debe sentlrse a gusto con Ios metodos y Ios medios
empleados. ' : : : :

Al instructor se le debe permmr que dlsen S5 propid prbgr'a"mya con autonomia y

segin sus propios puntos fuertes pero S|empre atendlendo las necesidades de
quienes estan capacitando. :

Iy

En general, la capacitacion debe contener dlversos metodos y medios porque
entre las personas se presentan dlferentes man ras de aprender

La capacitacion para. el cargo debe comprend r-.

experimental, materlales dndactlcos claros’ y la utilizacion de. metodos estadlstlcos

El trabajo formal de c|§‘s(éb

darles orientacién a los empleados
metas. IR

e pr'endviiaj'e

mediante el uso de libros, cuadernos ud|0V|suales

aprendizaje programado, ensenanza con ayuda ‘de computadoras sumuladores
discusiones, estudio de casos, conferencna

Al variar los métodos y los medios se Iogré _rﬁa:ﬁtener' la atencién de los apéndicés
adultos, el trabajo de clase 'débé 'plénfé‘arsé “cuidadosamente para que la
presentacion sea pertinente, informativa, ihteresante, objetiva y bien organizada.
Si los participantes sienten que la . instruccion no esta a la altura de sus
necesidades, perderan interés y sevdistraerén. '

Capacitacién por experiencia.- la’ experiencia es imprescindible, la mayoria de
los cargos emplean técnicas que solamente se aprenden con la practica, lo ideal -
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es que el aprend|zaje se haga con un experto en el ramo, como generalmente esto

no es posuble algunas alternauvas son la capacntacmn en el lugar de trabajo [ la i

capacntacmn en un amblente sumu!ado

EI medlo snmulado puede ser utnl porque Ios empleados no se s:enten presxonados .

"a producnr en el sitio real de trabajo.

E Ma‘t'eriales Didacticos.- Los alumnos necesitan ‘instrucciones: claras; concisas y

'tangibles que describan:

* Los productos/servicios de la organlzacton
e las caracteristicas de calidad, la's“ especﬂ”cactones .y _: - definiciones

operacionales.

- o Lafilosofia y metas de la empresa.
e Labor del trabajador, del proveedor, del cliente y del supervxsor
e Esto dard al alumno la oportunidad de |ntegrar todos esos aspectos de su

cargo y permitira referirse al material en caso de dudas. ~

Realizaciéon del programa de capacitacion.- una vez incorporadas en el
programa de capacitacion las metas organizacionales y las evaluaciones de
objetivos y necesidades, se procede a realizacion de la capacitacion.

Algunos de los factores que pueden obstruir el esfuerzo son las consideraciones
logisticas, los cambios en el orden de prioridad y la resistencia al cambio.

Consideraciones logisticas.- Decidir el momento conveniente para que todos
participen en la capacitacion, el lugar, quién asistird y cuanto tiempo durara
(surgen y suelen involucrarse asuntos politicos dentro de la organizacién).

Se debe hacer todo lo posible por apoyar el esfuerzo de capacitacion y superar

estos aspectos logisticos.
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Hasta donde les sean posnble los "instructores deben ayudarles a los
:Yadmlmstradores a co servar una perspectlva de largo plazo en lo relamonado con
: Ia capacutacnon :

;“La resustencna a: Ia capacﬂacnon es un fenomeno comun. La gente teme al cambio
y no le agrada sﬂuarse en posmon ‘de aprender por razén de dificultades en el
: 'pasado o porque no quiere revelar sus flaquezas, esto el instructor lo debera tener
en cuenta y afrontarlas directamente.”®'

E! fenémeno antes descrito se presenta ya que los participantes se encuentran en
su gran mayoria en su estado de confort, piensan que si las formas de trabajar
actualmente les han funcionado, para que cambiarlas, es una resistencia natural al
cambio a lo desconocido, es el no darse la oportunidad de ser perfectible,
entendidor esto como €l hecho de saber cada dia mas y que los participantes crean
que ya no hay nada por descubirir.

Cuando se le hace ver al participante su resistencia, suelen reconoceria y con el
tiempo y un poco de ayuda fogran superarla y seguir adelante con su aprendizaje.

Evaluacidon de la capacitacion.- Viene a ser en realidad una relroinformacién
Los alimnos que se estan capacitando son los cllentes y Ios lnstructores son los
proveedores dentro del proceso.

Laretfoalimentacic’m se puede dar en forma de cuestionario, verbalmente, o una
combinacion de ambos.

Los instructores modificaran sus programas con base en la retroalimentacion de
los participantes a fin de aproximarse mas a sus necesidades en la los siguientes
cursos.

3's.CA. Manua ofaborador en capacitacion, gerencia de capacitacién, México 1990 pag. 38
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Catlidad en Ios cursos de capacntacuén.. Cuando se habla de una planeacién de

cursos con exno “se hace Ia referenma a la calidad del mismo, dentro de la
concepcnon teorlca de Ia Tecnologna Educatlva la calidad es algo medible, es el
grado en que se han Iogrado Ios ObjetIVOS sefialados para las actividades
educatlvas precusas enel plan de capacitacion.

La calidad hace mencién al producto que se ha logrado en el proceso de
ensefanza y no a los recursos y procesos que se requieren para el logro del

producto u objetivo final.

Aunado al producto de capacitacion, se utilizan otros indicadores para medir la-
calidad de la educacnon estos indicadores son cognoscitivos  y. se: expresan

normalmente como puntajes en pruebas uniformes.

- Hay: tres indicadorés 'qUe'segL'm Husen Torsen (1986) utilizan 1a 6rga’hi‘zacipnes:

c.ay” Insumos que sSoN recursos f inancieros dlsponlbles.

b) El proceso ensefianza aprendizaje, en termmo del tlempo que se destlna a Ia
ensefanza, la calidad de tareas asignadas y las estlpulamones curriculares.

c) Los productos en términos de logros de los alumnos segun se hayan evaluado-

(medicion en funcion de los recursos).

Resulta de gran importancia mencionar en donde se comenzo a hablar de cahdad
total, el creador de esta filosofia es un japonés de nombre Kaoru Ish|kawa

Para él practicar el control de calidad es “desarrollar, dlsenar manufacturar y
mantener un producto de calidad que sea el mas econdmico, el mas utul y snempre =
satisfactorio al consumidor”.* '

37 ISHIKAWA, Kaoru, Qué es el Control de Calidad Total?, la modalidad japonesa. Ed Norma, México, 1989. P.40
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Menmona que si a Ias personas se les trata como magquina el trabajo perdera todo

su mteres y dejara de ser’un fuente de satxsfaccnones En tales condiciones no

. ;serla p05|ble esperar produc os"de buena calldad

: Con este autor eI concepto de calldad total se logra siguiendo una educacion
dentro de las mdustnas mednante la practica del 5|stema de circulos de cahdad

EI ObjetIVO fundamental para el éxito de estos circulos es eliminar al’ mammo la
superwsnon Ishikawa tlene la filosofia sé que el hombre es bueno por naturaleza
si se le educa puede convertlrse en una persona confable en qunen se puede
delegar autprldad

,Medlante Ia educacno ‘ylal capacntacuon Ios suba|ternos se tornan confiables y la

amplltud de “control (numero d personas

ue un |nd|v1duo puede supervisar

fdnrectam nte)y

”La calldad es-una flosofla de: trabajo en donde el f'n ultlmo es cumplir con los
requenmlentos del cllente oel usuarlo( ya sea mterno o externo)

La calidad debe ser defruda por éstos requenmlentos en cumpllmlento de sus
expectativas y sus necesidades. Asi pues para Iograr la calidad se debe poner en
el lugar de los demas y esto se debe hacer con base a una forma determinada de
hacer las cosas, asi como de controlar que eI‘lproceso productivo se encuentre
dentro de las especificaciones que da 'elbkd's,lviairic, o

Esta filosofia apoya la educacion, "est.a"deb'e continuarse  indefinidamente “el

control de calidad empieza con educacnon y termina con educacion”.®

* Ibid. p. 45



Para promoverla se debe dar educamon a todos La calidad es una revolucion
) conceptual por esto se debe repetlr una y otra vez para cambiar los procesos de
_raciocinio de todos los empleados.

A diferencia del Japén, en occidente se. hace hincapié en el elemento  de
capagcitacion, que es desarrollar las destrezas que convienen a la empresa; Para -
el japonés, esto debe cambiar, lo que los empleados necesitan es educacién, se
tiene que lograr que piensen y luego cambien sus maneras de pensar.

La calidad no es tan solo calidad en el producto, sino calidad en el trabajo, calidad
en el servicio, en las personas incluyendo a los trabajadores, gerentes, direcﬁvos y
areas de ventas, calidad en los objetivos comunes, es decir lograr un enfoque
basico en controlar la calidad en todas sus manifestaciones.

Para Felgenbaum, mejorar Ia calldad se debe definir claramente la misién y
objetivos de la mstntucnon establecer las metas de calidad de la misma, se deben
desarrollar planes mstltucuonales a corto y largo plazo.

Exigir que el persdnél docente esté calificado formalmente en su disciplina y que
comprenda que es kengranaje central de esfuerzo por la calidad demandandose de
ellos que interaccionen con los estudiantes, los respeten, les exijan, los motiven
por el logro del objetivo institucional y el dominio de la materia.

Para Feigenbaum, se debe elaborar un curriculo en forma de competencias, dar a
los cursos una orientacion practica a la solucion de problemas, elaborar un plan de
curso que desarrolle las destrezas basicas a tono con los requisitos profesionales
y ocupacionales. Ademas establecer programas remediables para los cursos que
demuestren deficiencias y programas de honor para aquellos que se distingan, y
finalmente establecer mecanismos formales informales de participacion (circuloé
de calidad). '
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De la teoria a la practica, la preocupacnon actual en Ios plases altamente

industrializados sobre la “norma o nnvel de calldad"" se han v:sto 1nsp|rados por la. '

competencia mternacuonal economlca y mllltar prmcnpalmente

Aqui, la calidad se refiere al gradd_’_en que se han logrado los objéti\'/éi‘s“ Qéra 'éiertas :
actividades educativas que tienen centros: de: adiést,r‘émientd y

capacitacion de las empresas.

La evaluacién del producto se formula por la regla general mediante una medicién
de la calidad (medicién cualitativa). ' -

Se ha hablado mucho de educacion de calidad, pero para proseguir con este
concepto hay que dejar claro que es educaciéon para las empresas. “ si por
educaciéon se entiende ensefar, y si por enseiar se entiende transmitir
conocimientos, el problema de conservar o incrementar la calidad de la educaciénb'
se centra entonces en los conocimientos, en su accesibilidad en su vigencia 0.

caducidad, en su organizacién o estructuracion logica incluso psncologlca en’ Ia, .

pertinencia con respecto al perﬂl del trabajador para el puesto”.>

Se centra también en la:transmision de los, ~cohocimientos ‘en os.metodos y
son meramente

técnicas de ensenanza que ‘se utlhzan SI son aCtIVOS O pasuvos

nnovadores .

verbales o S| se utlltzan medlos audi|suaIes sn son trad

Bajo esta concepcwn de'la: educacmn Ia'soluéién; al ‘problema ‘de la calidad
parec1era serla Tecnologla Educatlva ' ) ‘ N '

“Para algunos la educacnon es la ensefianza, ‘s Ia accton de ensenar nada mas

es transmitir solo conocimientos."3®

3 GITLOW, Howard S. Como_mejol rar la Productividad en {a empresa. £d. Norma, Méxlco 1990.p, 124
> |bid. p. 126
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1

-Al hablar entonces de calidad de los resultados o de Ios productos _de la
educacion, concretamente de un curso o cursos de capacntacuon S puede mfe‘ ro::

verificar a través de la contratacion o comparacién entre los conocnmlentos que se
pretendia ensefiar y los que efectivamente demuestra tener el alumno _en ‘una

prueba que si es "objetiva’ mucho mejor.

De esta manera a través de mediciones se demuestra el porcentaje en que se han
alcanzado los objetivos de ensefanza aprendizaje; se suele hablar entonces, de

los grados o niveles de la Calidad de! aprendizaje y de la calidad de la ensenanza.

Otros autores como hablan de distinguir entre estos aspectos que denominan
cuantitativos y otros que serian los aspectos cualitativos de conocimientos
adquiridos, lo que implicaria mas bien, una evaluacidon entretenida como
valoracién, es decir que tan importantes son esos conocimientos para la vida
profesional y para la vida social; “son o no significativos para el su;eto si son.

transferibles o bien si son aprendizajes finalmente".*

Resumiendo la capacitacion se centra prmcnpalmente en la: modlfcacmn de los

conocimientos, habilidades y actitudes de los parhcnpantes no perdlendo de vnsta .

el verdadero objetivo de |la ensefianza que es el aprendlzaje

* GITLOW. Howard S. Como mejorar la Productividad en {a empresa. Ed. Nonna, México. 1990 p.126
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CAPITULO VI

EVALUACION DEL CENTRO EDUCACIONAL
COMERCIAL AMERICA

En este capitulo se encuentran concentrados los resultados obtenidos en la
encuesta que se realizo en distintos CECA's de la Republica Mexicana, esta
informaciéon se recabo para saber la percepcion que se tiene del centro
educacional kComeny'ciaI América en cuanto a sus servicios generales de
cabaéitacién. v

: Larencu‘esté (anexo Xi) refleja resultados que van desde los planes de estudio
>'de la carrera de ‘agentes, las instalaciones de los diferentes centros de
capacitacion a nivel nacional, la evaluacidon de los instructores, manuales que
se proporcionan en cada uno de los cursos existentes, como se recibe la
informacion y la forma de como se transmite la misma dentro de los cursos.

Cabe mencionar que probablemente estos resultados no sean significativos, ya
que la muestra fue realizada a 150 agentes de seguros, de una poblacion total
de 5000, pero aun asi nos demuestra el sentir de una pequefia parte de
nuestra fuerza de ventas, se hizo con la finalidad de reafirmar algunos aspectos
que en mi caso ya los habia detectado y se concluyo efectivamente que las
observaciones que ya tenia no estavan muy lejos de la realidad puesto que asi
se confirman con los resultados obtenidos.

A continuacion se detallan los datos obtenidos asi como sus gréaficas
correspondientes y las conclusiones de cada una de las preguntas de acuerdo
a los resultados obtenidos.

80



ANALISIS DE RESULTADOS

En la encuesta que se realizo arrojo los siguientes datos:

Pregunta 1.- ¢ Cuantos afos tienes como agente de seguros en esta
compania?

La mayoria de las personas encuestadas tiene una antigiedad de entre dos a
cinco anos, como lo demuestra la grafica No. 1.

Esto se puede deber a que los que tienen mas de 10 afios de antigiiedad,
particularmente se encuentran en etapas de cursos mas avanzados, es decir
de Vida !l y Dafos 1l en adelante, en su mayoria las encuestas, se realizaron
cuando los agentes participaban en cursos como Talleres, Vida |, AP. Y
G.M.M., practicamente son cursos que se toman al inicio de la carrera de
agente.

El segundo rango esta entre los agentes que tiene mas de 10 afos, ya que
ellos necesitan horas de capacitacion para poder realizar el refrendo de su
cédula.

ESTADISTICA DE RESULTADOS GRAFICA ¢

COMsnos de ¢t sl e
Dde 2 a & ados

CJde 6 & 18 adios
Clmas de 10 ados
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Pregunta 2.- ; Conoces los servicios que ofrece el departamento de
capacitacion ?

Los agentes de seguros que acuden a nuestras aulas de capacitacion, en su
gran mayoria si conocen los servicios que ofrecemos, como se podra observar
en la grafica no. 2.

SR AR T O . RN
DE RESULT DOS GRAFICA

2
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Pregunta 3.- ¢, De los siguientes cursos cuales has tomado ?

Casi todos han tomado el primer nivel de capacitacién en los que constan los
cursos de Vida |, Dafios |, en ella también destaca, que en su gran mayoria han
tomado principalmente los Talleres de G.M.M., Darios ll, Vida ll, Taller Insignia,
Técnica de Ventas, etc., esto se observa en la grafica siguiente la no. 3
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Pregunta 4.- De los cursos mencionados con anterioridad s Cual (es) te ha

parecido mas interesante (s), y porqué ?

De los cursos ‘que presenta la carta de servicios, se destaca que los cursos de
Dafos son los que cuentan con una mayor predileccion por parte de la Fuerza de

Ventas, grafica no. 4.
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Pregunta 5.- ¢, Te parecen adecuados los horarios de los cursos ?

En lo que se refiere a los horarios de los cursos, en un 87% se inclinan a que
es aceptable el horario de los mismos, como se ve en la grafica no. 5, que en
un 90%, los cursos se imparten en un horario de 9:00 hrs. am. a 15:00 hrs.

p.m.

S B R R T P N R LT
*xESTADISTICA DE RESULTADO
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Pregunta 6.- ¢, Son apropiadas las aulas de capacitacion ?

Las instalaciones en donde se imparten ifos cursos en un 83% de los

encuestados si las creen adecuadas y en un 11% no les parecieron adecuadas.

Se identifica ese 11% fueron personas encuestadas en el interior de la
republica porque en sus comentarios, mencionan que falta ventilacién en las
aulas, aire acondicionado y en realidad en muy contadas plazas no se cuentan
en muy buenas condiciones de ventilacion esto se ve en la grafica no. 6.
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Pregunta 7.- ¢ Se te informa oportunamente de los nuevos productos,
actualizaciones de tarifas y condiciones generales de las polizas ?

Los resultados de la pregunta que se refiere a la informaciéon de cambios en
todo tipo de documentos que interfieren ante la fuerza de ventas, si les llega
con oportunidad o no, el 81% contesto que si les liega con oportunidad y el
19% contesto que no les llega con oportunidad, grafica no. 7.
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Pregunfa Bg-g A quién corresponde la distribucion de la informacion anterior ?

: Lé gran‘méyoria'se inclino porque al promotor es a la persona que le corresponde
dér é conocer esta informacion, y en efecto es al a quien corresponde esta
actividad puesto que es a ellos a las primeras personas que se les informa de los
cambios que sufren, los productos, los cambios en cuanto a las politicas de
aceptacion, etc. Observese grafica no. 8

ESTADISTICA DE RESULTADOS GRAACAS




Pregunta 9.- ¢ Como ccnS|deras el material que se utiliza en los cursos de
4capamtac10n (O R

= En cuanto a Ios materlales que se distribuyen en los cursos, los resultados nos

: muestran que a la 'gran mayoria les parece bueno el material.

*En segundo termino les parece excelente.

Posteriormente se encuentra la calificacién de regular y ninguna persona opina
que el material fuera malo o pésimo, grafica no. 9.
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Pregunta 1 0.- g,Qué opinion tienes de los capacitadores ?

-La évaluacién en cuanto a los capacitadores la que obtuvo mayor porcentaje fue la
- de’ Buenos con un 43%.

Después se encuentra la calificacion de Excelente y Profesionales en donde
ambos tienen el mismo porcentaje de 19%, con el 18% se encuentra ia opinion de
Preparados.

Solo un 1% considera que los capacitadores son estrictos, con esto resumimos
que la imagen de los capacitadores de este centro educacional es buena y esto es
una fortaleza, porque no solo su profesionalismo es reconocido dentro de la
empresa sino también en ofras instituciones educativas dedicadas a la
capacitacion de agentes.

La buena imagen de ellos es reconocida por otras empresas aseguradoras, grafica
no. 10.
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Pregunta 11.- ¢ Haz tenido algun problema con alguno de ellos ?

En cuanto a su relacion Humana con los asistentes a los cursos, se hizo la
pregunta si se han tenido conflictos con alguno de los capacitadores, se hizo de
forma giobal sin mencionar en particular a ninguno de los capacitadores.

La respuesta obtenida en un 98% no han tenido problema con ninguno de ellos.
Solo el 2% comento que si habian tenido problemas, se pregunto que tipo de
problemas y se menciona que es por lo estricto en particular de un capacitador, y

esto es debido a la disciplina que se pide al inicio de cada uno de los cursos,
grafica no. 11.

- ESTADISTICA DE RESULTADOS GRAFICA 11
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Pregunta 12.-¢ Que opjnas de la capacitacionde S. C. A. ?

La opinién g"loball del centro de capacitacion que se pregunto directamente en el
" numeral 12 fue buena en su mayoria, grafica no. 12.
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Pregunta 14.- ¢ Que sugerencias propondrias para mejorar la capacitacion ?

En la dltima pregunta en donde se solicita la opinién de como se podria mejorar el
servicio del centro educacicnal, el 35% contesto que no-teina ninguna
recomendacion.

El 9% que se hicieran las correcciones al material impreso, ya que en algunos de
elios no se encuentra la actualizacidn correspondiente, existe errores ortograficos,
de redaccion, o se mencionan algunos conceptos que ya son obsoletos.

E! 16% comento que se incrementaran los cursos en los diversos centros
educacionales en el interior de |a republica, el 7% opino que se den mas cursos en
horario vespertino.

El 11% sugiere que se utilicen peliculas como apoyos didacticos ya que en
ocasiones se les hacen tediosos los cursos porque la gran mayoria son muy
técnicos, el 12% de los encuestados sugieren que los cursos tengan aplicacion
practica, que no solo se limiten a ia teoria, puesto que la actividad de ellos es
meramente practica, les gustaria que cada uno de los conceptos que se aprenden
en {as aulas se pudiera trastadar al campo de la practica para saber como manejar
cada uno de los clientes con los que tratan.

Para finalizar el 10% de los encuestados sugiere que se deberia de tener una
mayor disciplina en los cursos, grafica no. 14.
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Pregunta 13.- ¢ Porqué asiste a los cursos de capacitacion ?

‘La pregunta dirigida del porque asisten a los cursos, se encontr6 totalmente en
igualdad ‘de circunstancias y destacaron tres principalmente que fue la de
actualizacion, conocimiento del producto y horas de refrendo, grafica no. 13.
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Pregunta 14.- { Que sugerencias propondrias para mejorar la capacitacion ?

En la uUltima pregunta en donde se solicita la opinidon de como se podria mejorar el
servicio del centro educacional, el 35% contesto que no-teina ninguna
recomendacion.

El 9% que se hicieran las correcciones al material impreso, ya que en algunos de
ellos no se encuentra la actualizacion correspondiente, existe errores ortograficos,
de redaccion, o se mencionan algunos conceptos que ya son obsoletos.

El 16% comento que se incrementaran los cursos en los diversos centros
educacionales en el interior de |la republica, el 7% opino que se den mas cursos en
horario vespertino.

El 11% sugiere que se utilicen peliculas como apoyos didacticos ya que en
ocasiones se les hacen tediosos los cursos porque la gran mayoria son muy
técnicos, el 12% de los encuestados sugieren que los cursos tengan aplicacion
practica, que no solo se limiten a la teoria, puesto que la actividad de ellos es
meramente practica, les gustaria que cada uno de los conceptos que se aprenden
en las aulas se pudiera trasladar al campo de la practica para saber como manejar
cada uno de los clientes con los que tratan.

Para finalizar el 10% de los encuestados sugiere que se deberia de tener una
mayor disciplina en los cursos, grafica no. 14.
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Como se puede observar en la encuesta que se presento a Ios parlnctpanteS'

difiere un poco en la presentacion de la mlsma aI momento de analizar los
resultados, y esto se hizo en funcién que se destacaron los elementos que se

relevaron mas a la hora de analizar la mformacnon correspondlente tamblen se
hace notar. que se elimino la pregunta no 12 puesto que ningunc mencionod
haber temdo problema con ningun capacnador. '

De la mnsma forma no se mencxoné ombre alguno, por tal motivo se eliminé la

pregunta cor‘espondlente 'y al momento del andlisis de los datos las preguntas
".subsecuentes se recorrleron hama arriba.

‘Con estos  resultados se conﬁrmé algunas de las apreciacioﬁes que observe
cuando ingrese a este departamento hace 5 anos, por lo tanto se reafirmara en
la modificacion de algunos puntos en particular como lo es la elaboracion de los
manuales de capacitacion, el manejo de dindmicas distintas para la ensenanza
de los productos de la compania.

Las propuestas y recomendaciones que se hacen.se encuentran en un
apartado especifico para tal caso. '
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+ALORACION DE LA ACTIVIDAD PROFESIONAL

Como se ha visto en capitulos anteriores el Centro Educacional Comercial
América no solo cumple con su funcién como empresa de contribuir a
proporcionar herramientas a sus agentes de seguros para facilitarles su iabor
de ventas, también cumple con una funcion sociai que es la de incrementar el
nivel académico de cada uno de los agentes de ventas que asi lo quieran, y
mas aun a este tipo de programas, se han estado agregando paulatinamente
empleados de la misma compainiia aseguradora.
-

Dentro de mis funciones en del departamento de capacitacién, se destacan la
revision de los manuales de talleres de ventas, que sirven para que los agentes
de seguros comprendan adecuadamente los productos que venden,
adecuacion de manuales de capacitacion a cada una de las divisiones
regionales en las que se tiene dividida la republica mexicana, puesto que los
productos en algunos puntos de la reptblica son regionalizados y estas
adecuaciones no se tenian contempladas y representaba una dificultad a la
labor del capacitador cuando no se tiene el conocimiento de las diferencias
existentes en los productos segun la regidn.

Sé redisefio y reelabord el manual de capacitacion propedéutico Vida y darios,
ya que estos manuales en 25 afios no se habian revisado y Ia desactuahzacuon
era tal que complementabamos los manuales con fotocoplas de Ias
actualizaciones y se terminaba por hacer otro manual pero conv puras '
fotocopias. ‘ '

Se sugiere la reestructuracion de la metodol_bgfa de ~‘ los manuales
correspondientes a la carrera de agente de seghkos.~ puesto que la mala .
estructura perjudica el buen aprendizaje de los asistentes, al saltar de un
capitulo a otro sin un orden preciso, asi como también se ha hecho observacion
de actualizar estos mismos manuales ya que existen desde hace 25 afios,
tiempo en el cual se empezaron a impartir los cursos de capacitacion.
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Con respecto al punto anterior cabe destacar que esta modificacion se ha
estado llevando a cabo a partir de enero del aiio 2001, en el cual un comité que
esta compuesto por diferentes areas del departémento de capacitacion validan’
la_informacién de cada uno de los capitulos que se revisan, asi como la
estructura de los mismos, menciono también que yo formo parte de este

comité.

Se ha hecho del conocimiento de mi jefe los resultados obtenidos en la
encuesta presentada en este trabajo, obteniendo respuesta favorable al
respecto ya que se estan tomando médidas que van en funcién de mejorar la
calidad de la ensefanza, incorporando en los cursos dinamicas, videos
actualizados y acorde a nuestra realidad, eficiencia y eficacia en la calidad de
la informacién que se transmite a través de los capacitado(es, asi como el
incorporar una retroalimentacion al final de cada curso para la evaluaéiéh de  )
diferentes aspectos en funciéon de enriquecer e incrementar nuestra-la.bdh

profesional.

. Se propondran diversos cursos que estén dirigidos a la administracién de los
“agentes de seguros puesto que esta es una parte fundamental en su

organizacion.

Se propondran tomar cursos de actualizacién para los capacitadores, ya que en
su gran mayoria tienen mas de cinco afos de antigiedad en el puesto y
ninguno de ellos a procurado actualizarse en técnicas didacticas para impartir
cursos esto es importante ya que en su mayoria ninguno tiene preparacion

humanistica.

Por ultimo se hara la recomendacuon de seguu’ con- lbs ‘cursos de
profesionalizacion, puesto que el valor del conocnmlento es invaluable y solo el
conocimiento es el que engrandece el espintu humano y nos hace mas Iubres
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CONCLUSIONES

La andragogia o Educaciéon de los adultos se ubica dentro del universo que
conforma ‘a la educacion, esta se encuentra orientada al autoconocimiento,
-desarrollo y adaptacion al cambio del adulto.

‘El sinénima de /cambio en-educacién, es aprendizaje, que es el cambio en la

conducta personal gue ‘en el adulto se da de manera voluntaria y consiente.

: Con el surg|m|ento de nueva tecnologla en este siglo, la sociedad ve ahora a la
educacnon como un agente de camblo capaz de solucionar problemas y
'carencuas tanto a  nivel escolar como en las grandes organizaciones

'empresanales o de produccién.

Este cambio puede ser posible modernizando los sistemas anteriores de
e'ducacién, con el desarrollo, implantacion y operacion de nuevos sistemas
educativos interactivos, que pueden repetirse una y otra vez, produciendo
confiablemente los resultados educativos deseados’' no importando las
caracteristicas individuales de cada grupo por séparado. B

Con base al panorama descrito en capitulos_ianterlores‘ y finalizando con los

resultados reflejados en las encuestas realizadas}jl}ésf conclusiones a las que se

llego van encaminadas a, la percepcion qg‘e‘yo tenia del centro educacional en

al momento en que me integre a este équipo’de ti'abajo, no estaba muy ajena a
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la realidad que se percibi por parte de los agentes de seguros en jos resultados
obtenidos, a continuacién mencionare las propuestas y recomendaciones que
se hacen para mejorar el proceso de capacitacion para lograr la motivacion

necesaria para lograr un mejor aprendizaje:

+« Revision y elaboracidn del material de capacitacion debe de estar a cargo
de pedagogos, sustentado en que a través de los 25 afios que tiene de
antigiedad el centro educacional, han sido elaborados en uri 80%
aproximadamente por técnicos especialistas en las areas correspondlentes
pero en cuanto a la metodologla y estructuraclon de Ios mxsmos contlenen B
deficiencias que repercuten en el buen desarrollo del aprendlza)e )

¢ Reelaboracion de los manuales se sugiere actualizaciones por lo menos’

trimestrales.

e ' Los cursos ademas del contenido técnico, contendréa un apartado de cémo
aprovechar los conocimientos adquiridos en la venta.de cada uno de los
productos que se conocieron en cada uno de los cursos, practica de ventas.

» Se propone la elaboracién de cursos para el manejo de habilidades de
ventas, el cual deberd de estar a cargo de verdaderos especialistas,
refiriéndome a tener como apoyo para la elaboracion de estos cursos, de
los mismos agentes de seguros, ya que ellos tienen la practica en el campo.

e La informacidon que debe llegar a los agentes se dara por los canales de
distribucidn adecuada para cada caso en especifico, por ejem. hojas de
producto, informacidon de politicas de aceptacidon, cambios en las

condiciones generales, stc.

e Los capacitadores deberan tomar cursos de capacitacién por lo menos.dos .
veces al aho para actualizacidn, adquisicion y renovacion -de . los
conocimientos y habilidades existentes ya que en la mayoria de . los
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encuestados mencionaron ‘que no se ‘ha feﬁbvaqo la - plantila de
capacitacion en un 70%, 'siempre son ‘los mismos capacitadores, los
ejemplos que el capacitador utyilbizaria para su equsi(:ién, son siempre los
mismos, el curso se da con las rhismas herramientas que hasta cierto punto
algunos agentes de seguros se les hace tedioso y cénsado puesto que la
unica motivacion que tienen para tomar el curso es el consegutr horas para
refrendar su cédula.

Se propone la renovacion y creaciéon de materlal dldactuco apoyado por Ios
medios modernos de capacitacién como lo pueden se el Inte net los. CD-

ROMS, multimedia, la' computadora y mlcrocomputadores mcluyendo Ia -

paqueteria contenida en los mismos, etc., -

En medios de capacutacton ya ex1stentes n.CD, se ecomnenda anexar al
mlsmo un libro de trabajo en donde'solo e conte plen los aspectos mas
relevantes y este snrva como Inbr  de

sulta’y _ap_oyo bibliografico.

Se recomienda hacer uso de ‘di icas grupales en todos los cursos, ya

que estas solo se utilizan en algun

Se exhortara .a promocmna 'Q,I'as‘k; actividades académicas de

profesnonahzacnon a que el cupo de mayor porcentaje sea por parte de los
agentes de seguros’ y no de empleados de la empresa como ha: estado
ocurriendo en las ulumas dos’ generactones de egresados en el d|plomado
y maestria.
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Considero que si estas propuestas y recomendaciones se llevan a cabo se
podra mejorar la capacitacion y la transmision de conocimientos, se podra
lograr uno de los objetivos de los agentes de seguros que es la de incrementar
las ventas y por ende su ingreso econdmico mejorara.

Si esto se lleva a cabo se puede generar un cambio de actitud en los agentes

de seguros, ya que al modernizar el proceso de ensefianza-aprendizaje estara
fundamentada mas en la motivacidon que en la obligacion.
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GLOSARIO

ACCIONISTA.V-; p_ersona' fisica o juridica propietaria de acciones de una compaiia
anénima o qoym‘a'r'\d'itg por acciones.

ACTUARIO.- Persona con tltulo académico, profesuonalmente capacitada para
solucuonar Ias cuestuones de indole financiero, técnica, estadistica y matematicas,
relatlvas alas operacnones de seguros mediante la aplicacién de la ciencia actuarial.

AGENTE DE SEGUROS.- es la persona fisica o moral, que estando vinculada con' una
entidad aseguradora mediante un contrato mercantil, se dedica a la medlamon o ‘
produccion de seguros y a la conservacion de la cartera consegwda. medlante las'f"

gestiones comerciales y administrativas precisas para la obtencion de jos: contratos de!
seguro que la integran y su mantenimiento en vigor. .

AHORRO.- parte de la renta de las unidades econémicas no dedicada _a'v’su consumo

o distribucién.

AJUSTADOR.- sinénimo de 1asador (Vease también Perito).

ARTICULO 'Ca’dahné -de las d|sp05|C|ones contenidas en una norma legal,

separadas medaante numeros cardmales u ordinales.

ASEGURADO Enel sentldo estncto es, la persona que en si mlsma o en sus bienes
o intereses econémicos esta expuesta al riesgo. .
Asi en el seguro de wda asegurado es Ia persona cuya wda se garanhza

ASEGURADOR.- es la persona que, mediante la formalizaciéh de Un cdntrato de
seguro, asume las consecuencias dafiosas producndas por la realizacion del evento
cuyo riesgo es objeto de cobertura

ASEGURAR.- prevenir las consecuencias econdémicamente dafiosas de un evento

futuro incierto cuyo riesgo es objeto de cobertura.

AUTOR!DAD.- pérsbna que goza de mando o jurisdiccion otorgados legalmente.
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BAJA.- en g'e'neral sinénimo de anulacién. . ¢

BAJA DE INGRESOS-. Disminucion de las entradas dlneranas ongmadas por el
abandono de la actividad empresarial. L

BENEFICIARIO.- persona designada en |a pdliza por el asegurado contratante como

titular de los derechos indemnisatorios que en dicho documento se establecen

BENEFICIO.- excedente que resuita en cualquler umdad economlca a! deducnr del
total de ingresos, los conceptos que deben ser conS|derados como gastos

BIEN producto material resultante de una actividad econémica que puede ser objeto,
de consumo o nuevamente utilizado como medio de produccién.

BIENES objetos y cosas susceptibles de apropiaciéon que son de utilidad al hombre y
cuyo coruunto constltuye su patrimonio.

_CANCELACION.- sinénimo de anulacion o rescision.

CAPACITACION.- conjunto de ensefanzas técnicas, comerciales, administrativas o
de otra indole, encaminadas a ampliar el grado de conocimientos de una persona
sobre determinada materia y, en consecuencia, a facilitarle el adecuado ejercicio de su

actividad profesional.

CARTERA (DE SEGUROS). - en su acepcion mas usada, significa el conjunto de
polizas de seguros cuyos riesgos estan cubiertos por una entidad aseguradora.

CAUCION.- deposito o entrega de dinero o de un bien que se lleva a cabo como

garantia de! cumplimiento de una obligacion. Es también sinénimo de aval.

“ CLIENTE.- persona a quien va destmado el resultado de:la actuacnov v‘industrial .

comercial o de servicios desarrollada por una empresa 'y que habltualmente efectua

sus compras de bienes o servicios en la mlsma
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COBRADOR.- persona a quien se encomienda directamente la fusién de cobranza de
recibos. e

COMISION NACIONAL DE SEGUROS Y FIANZAS.- érgano que regula la actividad
aseguradora, tanto de las Aseguradoras como a los Agentes de Seguros.

COMISIONES.- sistema de retribucidén econémica de las funciones de produccion de
los Agentes, consistente en una parte proporcional de las primas conseguidas
por estos en su labor comercial directa o a través de su intervencion o colaboracién.

COMPARNIA.- sociedad formada por varias personas para el logro de fines y beneficios
comunes.

COMPARIA ANONIMA DE SEGUROS.- entidad mercantil que se dedica a la practica
del seguro privado.

CHEQUE.- instrumento o documento mediante el cual el librador retira fondos
depositados en sus cuentas bancarias, para si mismo o a favor de un tercero.

EMPRESA.- unidad econémicamente. organizada para combatir un conjunto de
factores de produccion con los que lievar a cabo la elaboracion de bienes o servicios
para su venta o distribucion en el mercado.

EMPRESA DE SEGUROS.- sinénimo de entidad de seguros.
EMPRESARIO.- persona fisica que ejerce la actividad empresarial.

EXPEDIENTE.- conjunto de actuaciones y tramites que debidamente documentados
constituyen la expresién material de las fases de un procedimiento administrativo, o de
un proceso judicial.

GASTOS.- en un amplio sentido, puede considerarse como el conjunto de dispendios
o consumos dinerarios que debe realizar una entidad a consecuencia directa; o .

indirecta del ejercicio de sus actividades empresariales. En una entidad de seguros,
son los derivados de la practica de la actividad aseguradora. - =
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INGRESOS;f Puevde‘ considerarse como el conjunto de entradas dinerarias que tiene
una entidad - a’ consecuencia - directa o, indirecta del ejercicio de su actividad
empresarial. En una entidad de seguros, estan fundamentalmente representados bor
" primas, ademas de las tentas o plusvalia por la realizacién de sus valores mobiliarios o
inmobiliarios.

INSIGNIA.- nombre que se le da a una linea de productos de Seguros de Vida en
Seguros Comercial América

ITINERARIO.- plan de visitas que establece el agente de seguros antes de iniciar su-
rutina de trabajo.

: lNSTlTUCIONES Y SOCIEDADES SOCIALISTAS DE :
e contlene Ios lineamientos por medio de los cuales se nge

LEY GENERAL DE

indnimo de produccién de seguros.

_persona natural o juridica que realiza profesionalmente’

‘la prbdutc n de seguro

-MERCADO gramatncalmente hablando mercado es el concepto bluco de compra [}

venta, por traslacuon es tamblen el Iugar en donde Ia compraventa se’ fectua o el smo

concreto que se reallzan Ias transacclones :

se ordenan para su consecucion, los diversos medlos e mstrumentos dlspon|b|es

OBJETIVOS DE RESULTADOS.- aquel que constltuye meta o fmahdad contunua de
‘cierta actividad.
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PAGO.- acto mediante: el cual se hace frente a una obligacién o liquidéciéh de una“
deuda.” = - T TR o : A

PAGO DE ‘PRIMAS.: es una de Ias obhgaclones esenciales del asegurado hasta el
punto de que mlentras no se cumpla no tomara efecto el contrato '

»}PEVRS'ONA FISlCA.- sinéhirho de persona, en su aceptacion normal, que se'utiliza,
para diferenciarla de la persona juridica.

PERSONA .JURIDICA.- persona de naturaleza legal. Sinénimo de sociedad,

’ asociacion, fundacion, etc.
POLIZA.- documento: que instrumenta el contrato de seguro, en el que se reflejan las
normas ‘que de forma general,’ particular o especial regulan las relaciones

_contractuales convenidas entre el as'eguradd y el asegurador.

- PRIMA.- aportacion economlca que ha de satisfacer el contratante o asegurado a la

entidad aseguradora en concepto de' ontrapreparacuon por la cobertura de riesgo que
este le ofrece.

PRODUCCION F!JA Ia relatlva a operactones que. Por haberse concentrado en afios

prorrogables, se consudera q

| producnrse su venmmnento anual van a renovar por

otro afio mas su vigencia,y asi su

PRODUCCION GLOBAL.- la integrada por la produccion fija, la produccién nuevay 1a
produccién temporal. D oo N :

PRODUCCION TEMPORAL.- |a relativa'a operaciones que, por haberse concentrado
a plazo fijo, no renovaran su vigencia al prbducirse el vencimiento previ'sto, ‘

PROYECTO SAGITARIO 60.- manual ‘de Planeacion y PrOSpectacién del-Centro
Educacional Comercial América. ' :



PRODUCCION.- sonénimo de actividad con n el senhdo flgura o, se'da este

nombre también al volumen de pdl a nmas conseguu

a la funcién comercial. -

PRODUCCION DE - SEG

omocién, ‘mediacion y
asesoramiento prepar:

uro’ o reaseguro entre
personas fisicas 6 juﬁd'icé o

ntre|la:i ca tudad de bienes o servicios
para obtener, generalmente se

de la prestacton dtcha
RECU'RSOS.‘-‘conju:nto de b'i:eneé 'o's'e;rvnc sfde‘ los que se pueden disponer.

REGLAMENTO DE AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS.- documento que regula
las actividades de Ios agentes de seguros

SEGURO.- mstrumento Fnanciero cuyo objeuvo es darle continuidad a la vida
economlcamente del asegurado

SEGURO DE VIDA es uno de 0s tlpos del seguro de personas en el que el pago por
el asegurador da la canudad estlpulada en el contrato se hace depender del
fallecimiento o supervwencua‘del asegurado en una época determinada.

VENTAS. (DEL SEGURO).- la venta, considerada en términos generales, consiste en
la colocacion de determinado producte o servicio entre el publico consumidor; en la
actividad aseguradora, se identifica con la obtencion de nuevas podlizas y aumento de
las garantias de las ya existentes.
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| Ejecutivo
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Carlos Toledo -
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PREMIOS ~
INTERNACIONALES
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En la Convencién Anual que celebra la LIFE INSURANCE MARKETING AND RESEARCH ASSOCIATION
(LIMRA) para todas sus companias asociadas, tanto de Latino América como de Espana. tuvimos el honor de
haber sido premiados en el Concurso de ta Mejor Revista de Seguros y et Mejor Comercial de Television, en
el certamen llevado a cabo en el mes de noviembre de 1976, en la ciudad de Toronto, Canada

A continuacion presentamos a Ustedes las foto-
2 grafias de los Diplomas que al efecto fueron entre-
g et Cunnectaw gados a los representantes de Sequros América
Banamex. que asistieron en noviembre del presente
ano a la Convencion de LIMRA. celebrada en esta
ocasion en la ciudad de Chicago. IIl., E.U.

Qutstanding Exhibicr Award

LY Speaking Companies

TURGIN TG AINTARRY CANADA MOVEMBER 1718 1o
[N
SEGUROS AMERICA BANAMEX

Tibanding o cs ARt 8 i Lot s ot

Field Publications Sareraniting Frehie dopars

1 e linweame v Marbeting ond Kirareh A seriation
Spanivh-Speaking Companies Canference

44_ 4 7/ TORCATO ONTARIC LANATG SOVEMMA 1T we
ﬁ [ Prrscnied e
ol .

Pyt SEGUROS AMERICA BANAMEX

Tttt aRdmg e A e Lty A
Television Advertisement
FIRST PLACL

DIPLOMA A LA MEJOR REVISTA Lo bmvuromee Murheting snd Reneareh Somstotoun

DE SEGUROS 5.4 d e
Queremos adelantar 2 Uds. la noticia de que Segu- %?{?@j \,‘

ros Ameérica Banamex volvid a participar en los
Concursos gque se organizaron en Chicago y que
el resultado tue el siguiente:

Mejor Revista de Seguros® SEGUROS AMERICA
BANAMEX por 20 ano consecutivo.

Mejor Spot de T V - SEGUROS AMERICA BANAMEX

también pot 20 ano consecutivo

Mejores Manuales de Capacitacion: SEGUROS AMERICA BANAMEX, primera vez que concursa y obtiene
el maximo galardén. J

DIPLOMA AL MEJOR ANUNCIO
DE TELEVISION
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CURSOS

CONTENIDO

RECQUISITOS

FECHAS DURACION Homxmo\

1 INQUCCION

2) INTEGRACION
“3) MOTIYACION A LA PRODUCTIVIDAD
{41 DESARROLLO HUMANO

- 5) ACTUALIZACION EN EL TRABAJO

} ANALISIS DE CAMBIO. GERENCIA
l,PRQDUCT_I’VI»DAD POR OBJETIVOS

ROS CURSOS Y BECAS

61.PLATICAS INAUGURACION NUEVO EDIFI-

Bienvenida 3 América
Conocimiento de la Empresa

Conocimiento de la Empresa. Comuni-
cacion, Espiritu de Colaboracion. Acti-
tud de Servicio

Aspectos Generales de Productividad
Motivacion v Espiritu de Compromiso

Pragrama de tres afios.
Persona — Familia ~ Trabajo
Cultura ~Comunidad — Etica

Conocimientos Técnicos Basicos para el
mejaor desempedo de funciones

Anjlisis de Cambio. La Nueva vlmagen
de América,

Archivo. Mecanogratia. Teléfono. Pre.
sentacion personal.Actitud de Servicio
¢ cacion. P " A

Concepto — Principios. Elementos de
Administracidn, Accibn Gerencial

Teoria de la Efectividad Gerencial.
Auto-diagnésticos

Concepto-clases. Factores de Produtivi-
dad

Apravechar covumura nuwa Edificio
para la de Efectivi Ge-

Tener Contrato de Planta en la Compa-
Nia

Tener Antigiedad de Dos afos en la
Compahia. Se inscribird por Areas

Haber cursado Induccion e integracion
Inscripeibn por Areas

Se imparte por cada Area

Todo el personal de la empresa

Solicitud ante Jefe
de fa Subdireccion de D.O.

Para Jefes y Subjefes. de Depto, Subqe-
rencia Media.

Para Jefes y Subjefes ;!o Depto. Sub-
gerencia Media. .

Para Jefes y Subjefes de Depto. Subge'
rencia Medis.

Para Je!exv Gerentes del Area Técmca
iva y/o Ventas.

rencial

Técnicas Modernas de Mmmmrwon

Para Jelesv Gerentes del Area Técnica,
iva ylo Ventss,

para la Admi por
Objetivos

Segun Programa de Desarrollo indivie
dualizada

Aprovacidn de la Subdireccion Desarro-
Ita Qrganizacional

Febrero 14-28; May. 23-27 Oct. 3-7;
Duracién 1 semana; horario 153 18 hrs.
Febrera y Marzo, Area Administrativa
Sept., Oct. y Nov, Area Técnica Daftos.
Duracidn 1 semana; horario 15 a 18 hrs.
Abril y Mayo. Ares Técnica Vida
Duracién 1 semana; horario 15 a 18 hrs,

Agasto-Septiembre-Octubre;
Duracidn 3 meses; horario 15 a 18 hrs.

Durante todo el aito
Todas las Areas ; horarios diversos

Mayo-Junio-Julio
Pléticas a todo el Personal

Mar. 7-25; Agosto 8-26
Duracion 3 semanas; horario 15 a 18 hes.

Febrero 28 a Marzo 18
Duracion 3 semanas; horario 15 a 18 hes.

Junio 20 2 24
Duracién 1 semana; horario 15 3 18 hrs.

Ocibre 10 2 14
Duracion 1 semana; horario 15 a 18 hss.

Mayo 18 3 20
Duracién 3 dias, horario 9 a 18 hrs.

Septiembre 26 228
Duracitn 3 dias; horario 9 a lB hn.

Duranta todo ¢! Aflo
Institutos y/o Universidades vnnu
Calendarios diversos.

J
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CURSOS

CCONTENIDO

REQUISITOS

FECHAS LUGARES t

1} PRE.CONTRACTUAL

2) INDUCCION-AGENTES

'3) Bisico VENTAS VIDA

.41 Medio VIDA GRUPO Y AP.

. 5) Bsico INCENDIO |

761 Madio INCENDIO I
* PERDIDA DE UTILIDADES

7i'Avmudn de Ventas
.-VENTA PSICOLOGICA

,",B) Avanzado
CONSEJERO EN SEGUROS

Onentacion en Ja Carrera antes de Con-
ratacion

Bienvenida a Aménca, Conocimiento de
la Empresa, Posicion Mercadotécnica,
Admon. de! Tiempo, Act. de Sewicio

Entrenamiento en Ventas. Pasos Técni-
cos de Ventas. Conocimento de las
Bases del Seguro de Vida Individual

Congcimiento del Seguro de Grupo vy
Accidentes Personales. Teoria v Prictica

Conocimiento de! Ramo de Daflos en
General
Incendio —Riesgos—~ Fracciones

Conocimiento de Coberturas Adiciona-
les —Pblizas especiales de Daflos— Pérdi-
da de Utilidades

Conocimiento Psicologico de uno mis-
ma como Vengedor. Relacion con tipos
de Clientes

Conocimiento de 1a Venta del Seguro
como Consejero del Cliente mas que
como Vendedor

Administracion de Grupos, Recluta
miento y Seleccion, Entrenamienta

Administracion de Grupos de Agentes.
Reclutamiento y Seleccion, Entrena-
miento, Motivacion, Efectividad, Lide-
8290

Administracidn de una Gerencia. Rela
ciones Humanas. Manejo de Conflictos.
Motivacion y P sidad Efectividad

. Gerencial

Reclutamiento de Supervisores y Geren-
18

Haber terminado el Curso PRE-CON-
TRACTUAL

Haber terminado Cursos Pre.Contractual
e Induccion. Registrarse previamente en
el CEA.

Haber terminado y Aprobado el Basico
Ventas Vida. Registro previo en el
CEA.

Haber Aprobado el Precontractual In-
duccion. Registro previo en ¢l C.E.A.

Haber Aprobado Incendio 1 Registro
previo en el C.E.A.

Tener Produccion Promedio asi como

Experiencia en Ventas minino 2 afios .

Registro previo C.E.A.

Tener Produccién Promedio Experiencia
en Ventas minimo 3 ados. Registro
arevio en el C.EA.

Ser Aprobado por 1a Direccidn de Ven-
s

Ser Aprabado por 1a Direccidn de Ven-
tas

Ser Aprobado por 13 Direccion de Ventas

MONTERREY: May. 30 a Jun. 1o.; HERMOSILLO: Jun. 2.4;

Qurante todo el Afio. Impartido por Gerentes y
Supervisores en 123 propias ohcinas Regionales

Durante todo el Afio. Impartido por Gerentes y
Supewvisores

MONTERREY: Feb. 14-16; VERACRUZ: Mar. 7.9;
CHIHUAHUA: Mar. 16-18; CULIACAN: Mar. 21.23;
PUEBLA: Abr, 25-27; VERACRUZ; Oct. 35.

GUADALAJARA: Ene. 24-26; TIJUANA: Ene. 27-29;
HERMOSILLO: Feb. 21-23; VERACRUZ: Jun. 1315;
MONTERREY: Jul. 4-6; CHIHUAHUA: Jul. 7:9;
PUEBLA: Sep. 26-28.

No se imparte este afo en Provincia ver Calen-

derio D. F.

GUADALAJARA: Feb. 2-4; VERACRUZ: May. 9-11;
TORREON: May. 16-1B; TIJUANA: Jun. 27-29;
CULIACAN: Sep. 18-21.

TOLUCA: 2B-30 Abril

GUADALAJARA! Jun. 68; CUERNAVACA; Ago, 22-24;
VERACRUZ: Sep. 5-7.

Fecha Abierta
Fecha Abierta .

MOS. LIMRA Febrero 7 a 11 tugar: Puebia, Pue.
EDS. LIMRA octubre 337 C

H+



CURSOS

CONTENIDO

REQUISITOS

FECHAS LUGAR HORARIO

1} PRE-CONTRACTUAL

2} INDUCCION-AGENTES

3) Bisico VENTAS VIDA

4) Medio VIDA GRUPO Y AP.
S} Bisico INCENDIO 1

6] Medio INCENDIO 1l
PERD!DA DE UTILIDADES

7) Avanzado de Ventas
VENTA PSICOLOGICA

8) Avanzado
CONSEJERO EN SEGUROS

e

91 LABORATORIO EN VENTAS
CLINICAS

10) AGENTES DE GRUPO

11} GERENTES DE VENTAS

-

Orientacion en ta Carrera antes de Con-
tratacion

B 3 Amérnca, C de

Rectutamiento de Supervisores y Geren-
tes

Haber el Curso PRE-CON-

la Empresa, Posicion Mercadotécnica,
Admon. dei Tiempo, Act. de Servicio

Entrenameento en Ventas. Pasos Técni-
cos de Ventas. Conocimiento de las
Bases del Seguro de Vida Individual

Conbcimiento del Seguro de Grupo v
Accidentes Personates. Teoria y Prictica

Conocimiento del Ramo de Daiios en
General
Incendio - Riesgos - Fracciones

Conocimiento de Coberturas Adiciona-
les — Palizas especioles de Dados —
Pérdida de Utifidades

Conocimiento Psicoldgico de uno mus-
mo como Vendedor. Relacion con tipos
de Clientes

Conocimiento de la Venta de! Seguro
como Consejero del Cliente mis que
como Vendedor

Prictica de Ventas. siguiendo la Técnica
Profesional de Seguros Aménca Bana-
mex

Administracion de Grupos de Agentes.
Reclutamiento y Seleccion, Entrena
miento, Mouvacion, Efectividad, Lide-
razgo

Administracion de una Gerencia. Rela

ciones Humanas. Mancjo de Conflictos
otivacion y P e
Gerencial.

TRACTUAL

Haber terminado Cursos Pre-Contractual
¢ Induccidn. Registrarse previamente en
el C.EA.

Haber terminado y Aprobado el Basico
Ventas Vida. Registro previo en el
CEA

Haber Aprobado el Precontractual In-
duccion. Registro previo en el C.E.A.

Hwer Aprobado Incendio | Registro
previo en el C.E.A.

Tener Produccion Promedio asi como
Experiencia en Ventas minimo 2 afios
Registro previo C.E.A.

Tener Produccibn Promedio. Experien-
cia en Ventas minimo 3 afios. Registro
previo en el C.E.A.

Experiencia minima de 1 afio en Ven-
1. Registro previo en el C.E.A.

Ser Aprobado por la Direccion de Ven-
s

Ser Aprobado por la Direccion de Ven-

128

Durante todo el Ak
Impartido por Gerentes y Supervisores

Durante todo ¢l Afio
Impartido por Gerentes y Supervisores

Ene. 3-14; Feb, 28 a Mar, 11,
May. 30 a Jun. 10; Ago. 1-12; Sep. 19-30;
Nov, 14.25, Lugar CEA. Horaria 98 14 hrs, * &

Ene. 31 a Feb. 11; Abr. 1122; Jul, 11-22;
Oct. 243 Nov. 4,
Lugar CEA. Horario, 9 2 14 hrs,

Ene. 17:28; Mar. 14:25; Jun. 13-24; Oct, 3-14
Lugar CEA. Horario 9 a 14 hrs,

Feb. 14-25; Jul. 4-15; Nov. 7-18
Lugar CEA. Horatio 9 a 14 hrs.

Junio 20-24; Oct. 17:21
Lugar CEA. Horario 9 a 14 hrs.

Mar. 21:25; Jun, 13-17; Sept. 26-30
Lugar CEA. Horario 9 a 18 hs,

Ene, 17-21; Feb. 14-18; Abr. 1115
May. 31 a Jun. 3; Ago. 15-19; Sep. 5-9;
Oct. 17-21; Nov. 21-25; Lugar CEA.9 a 14 tyrs.

Mar, 21-31; May. 16:20; Ago. 15-26; Oct. 3-§
Lugar CEA. Horario 9 a 18 hrs.

MQS. LIMRA Feb. 7-11
EDS. LIMRA Qct. 37

Lugar: Puebla
Horario: 9-18 hrs,

na




FAS

CURSOS

1 PRE-CONTRACTUAL

2 INDUCCION

CONTENIOO

& s:?;f‘é.a

REQUISITOS

YRt

hn T o

FECHAS Y HORARIO

Pt er g Tare g gt Ih

FoltdTemt e Supney soems
P oerees

53 Posce
nisraCe ga
siece Servee

Temis

+ate 1ermnace o1 Curso
FRECONTRACTUAL

DURANTE

1000 EL

3 VIDAINDIVIDUAL
{Basico!

imgarco eneiC € A
2semamas Sa3ns
1518 Ris

Manua' Eemen

ae
S y Sezuro ge Ve

o Socncs e ricos G 1a Vesty Bases cel Sequro
Venias v Audo visua'
i

Entrenamienta en Verias Pasos Tec.

. de VA Indwduai

Haver teminado Cuisos Pre-con
raciual @ ingucean. Regstiarse
prevamenigenelCE A

1jEne 920pm
2Fed 13242 m
NMar 13 am
AL 17280 m

S)Mly 1526pm
6lJun 1930am
Nt 17-28pm

B}Ago. 14-25p.m. |
9)Sep 11:29a.m.
0} Oct 1627 p.m.
1) Nov 13248

4 VIDAGRUPOYA P
Basico

imparnce en e C E &
2 semanias 913 HAS

§ INCENDIO|
{Riesgos senciios)

mpano en e CE A
2 semanas 313 s

Pate: te'mnace v ADIOBaco el

6 INCENDION
(Riesgos Industriates)

Impariko en eiC € A
2Semanas 1518 s

Apuntes incenca It
Audo-vsudes

i Cenocanene gel Ramo ge Datos a1
]‘ Generar
{incergn - Resgos Fracceres

i Conocmen'o e Codenturas acco-
raes — Poizas especiaes de Da
fAos — Pdcca ge yridaces Resges
tndustnaies

7 VENTAPSICOLOGICA
Avanzado |

Impananen ¢ € A
doasgr8hrs

Apunies cela Venta
Poicooga
Audo-Visudies

Conue.menta Ps.coitgea ce und
mismo coma Vengeac Aelacen
con gierentes toos ge Chente

8 CONSEJERQ EN SEGUROS

Avanzado ll

9 LABORATORIO EN VENTAS

{Meaio}

10 SUPERVISORES Y PROMOTORES

11 GERENTES DE VENTAS

impanooen eIC £ A i

Imas 318 RS

'
|

Apunies Ases0rs en

829105
AuSG viSud s

I 1Y R b Lgtena |

toro ge T v e CEA
Vsemana 3t

inganoo enei€ F A
35emanas 9 13nes

Impatao en el Hotel
135 0cas

Tempo compieto

!

i
|
|

Agnrtivy

Airies
Ao viuaies

Apuntes
AuCovisuates

| Conacenento geta Verta dei Segur
| 10 como Consejerc cer Chente Mas
que £oms Venteons

 Paactig e veetdy Saendo
#s0na! ge Segurus Am

n.6a Fryf
ca Bangmes

i
'
!
i

1 Aamanstiacon Grupos de Agentes
1 Fechtamenio y Sewccdn Entrena
¢ menie Motvacdn Electwcad L
i gera:go

Admanstiacon ge yna Gerencia Re-
lacones Humanas *ane;o de Con-
heos Motwacdn y Productividad
Elecivdad Gerencat

19

1IMarzo 27 —
Bas.co Venlas Vica fegsiro v 17-2Bam Nov 617a.m.
revoenerCEA ¥ Aonitam i o
Haber A5robazo el Preconirac.
tual e tnduccon Registio pre. Naori3ITam F2dun 1930pm [)Sep 1828 8.m.
o en el
Haver ApGoage incenca | . ’
Regeio preve en o1C E A 1)May B-19pm 2}A 1425 m.
Tenet Procuccon Promeco asi co- F K ]
mo Eaperenca enventas minmo ‘)|C!:!Vi|‘lvzllrﬂ 2dn 224 BSen. 2022
2anos Regstro prevo CE A
Tener Proguccan Promega Exper
nenca en Ventas mundne J ancs 1IMay0 2938
RegsroprevoenetCE R
aperanua manen e 1 %0 en 1Ene 0Fen I Yum G N Awu‘
Venfas Pegsmo prene C £ A 2Mar 0ADe 7 w2 500 26 4
tEne 16Fed 3
Ser Ap:0ta0g Dot 1a Subgeccon {Supere 1) WIno1223 | 4)Ago 28Sep 8
respecing AMar T Apr 14 Superv 2} Superv 2)
{Supet yProm )
Ser Aprosage por 1a Subdreccdn VoS ™ £0s

respeciva




SUBDIRECCION REGIONAL CURSO \ FECHA DEL CURSO
Guadalajara Guadalajara Vida 2 25.27 Enero ..
Hermasitio Hermosillo Vida 2 1+ 3 Febrero
Guadalajara Ledn (Comaniilla) Vida 1 8 - 10 Febrero
Monterrey Monterrey Vida 1 13- 15 Febrero
Monterrey Chihuahua Vida 1 16 - 18 Febrerg
Distrito Federal Puebla {(Cuernavaca) Venta Psicolégica 21 - 23 Febrero
Guadalajara Tepic Vida 1 1- 3 Marzo
Veracruz Veracruz Vida 1 6 - 8 Marzo
Monterrey Tampico Vida 1 7- 9 Marzo
Monterrey Torredn Vida 1 29 - 31 Marzo
Guadalajara San Luis Potosi Vida 1 5. 7 Abrl
Distrito Federa! Puebla Vida 1 11 - 13 Abril
Hermosillo Culiacén Vida 1 19 - 21 Abril
Veracruz Veracruz Vida 2 25 - 27 Abril
Hermosillo Tijuana Vida 2 2- 4 Mayo
Monterrey Tampico Vida 2 8 - 10 Mayo
Veracruz Villahermosa Vida 1 22 - 24 Mayo
Guadalajara Morelia Vida 1 31 Mayo - 2 Junio
Monterrey Torreon Vida 2 7- 9 Junio
Guadalajara Guadalajara Incendio 2 14 - 16 Junio
Veracruz Tuxtla Vida 1 26 - 28 Junio
Hermosilio Cd. Obregon Vida 2 28 - 30 Junio
Monterrey Chihughua Consejero en Seguros 3- 5 Julio
Hermosillo Tijuana Incendio 2 5- 7 Julio
Veracruz Tuxtla Consejero en Seguros 24 - 26 Julio
Veracruz Veracruz Consejerc en Seguros 1- 3 Agosto
Hermosillo Hermosillo Consejero en Seguros 14 - 16 Agosto
Monterrey Monterrey Venta Psicologica 21 - 23 Agosto
Guadalajara Ledn (Comanijilla) Consgjero en Seguros 29 - 31 Agosto
Veracruz Villahermosa Consejero en Sequros 4- 6 Septiembregas
Hermosillo Mexicali Vida 1 20 - 22 Septiembreggey
Distrito Federal Toluca Consejero en Seguros 3- 5 Octubre
Hermosilio Hermosillo Incendio 2 4 - 6 Octubre
Distrito Federal Puebla Incendio 1 16 - 18 Octubre
Veracruz Villahermosa Vida 2 16 - 18 Octubre
Guadalajara San Luis Potos! Venta Psicologica 25 - 27 Octubre

120
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CURSOS ‘LUGAR Yf_'{?ﬁiRlO MA:(»EE_IM;‘X»I:*L___CONTE[J_!D-Or . __l REQUISITOS ! FECHAS
: - — : : H T
; i i !
i Comrao 8 ;
1 INDUCCION leerComangePavaena  DEnec$ 1 WMa082 | g s
INDUCCION : i Comrata 2fen 202 |4 Az s | 0 S0
R | ! i
' I ! I
g Tener Antguedadce Dos ados en |y g0y 21 Continuéad Jurtas Depanamen
2 INTEGRACION! Acdovsuaes | ?vf:s’“’“"‘“ Se nseroud por 1‘ apr taies durante 1000 ef A%
R SS .
om0 Centrc Ecur | | Paneacen Famiar Megicna [ per 2 Amérea Ba-
3 SEGURIDAD SOC!AL fugiora Cetates | aoumes [ Frevering, Eaycacon s mane. | names SobcAgaIC E A vo Bo | MENEIOIS
| i Presiaciones Opligatones Subdueccon respecina Febrero
t b
T i i
4 ELSERVICIO ESNUESTROTRABAJO | Cewotascacanal | Carvens | Aspectos Generales ¢ Producl | pane Cursado Inguccon e tnte
egracion BRI e mNemES ey SRTRREERTT | v | aumoie | s se
! | i
- ' H USSR S S
! | .
| Tucaooga deamtormacen i
5 COMUNICACION USUARIO Contvo Eoucacors: | Apunies e e e conceiaSuddrecchnres. | o M. |
COMPUTADORA 913 g ) ; X z{s‘-.ams ceiCentra T B ADRRe S 16 ‘ 3) Octuvre 220
S e R e +
Centro Eaucacwnal Carm . Arcong Mecanogratia Tedfono Pre | Seleccon ce Personal 2 7.
6 SUPERACION FEMENINA e L e . sentacon pe-sona Actiud ce Serwr } Apiobacen de Sbdreccontes | | .::,':;o‘f M0 219 | IAgosio 725
¢ Comunmicacen Planeacen Mot i peciva
i ; i
Centro Educaconal Cargeta | ansiss ger Campo Souctud 31 C £ A 2 Aont 4} Actvcages
7 DESARROLLO CULTURAL 1618 nis Peicuas | Imagen oe Amerca Aorooacen oe Subdreccdn e HMa 3 Maro | Tremesraies
i
i |
8 ACTUALIZACION ENEL TRABAJO Centio Educaconal ] { ConceptoPuncpes Elementos ge | S0WCtudal CE A IMPARTIOO PO EL DEPTO
{Capacitacion en el puesto) Sy ety | AT J Kamasvacsn Accén Gerencar | A3Gb3conds Subaueccan res: DURANTE TODO EL ARO
" l Motwacdn, Relacionss Humanas Se'ecconcelCEA
9 ADAPTACION AL CAMBIO c"";f?i‘,::m'l :‘:fc“a;s ! Elecinad ante proviemas Rorobacen de Subduecedn es 1 Aok
" u :A(Xu’es Mercadoiecna pectva
I's
. at eieccon cel CE A
10 ADMINISTRACION i Cerwo Eoucacarar | Mamar Rorotacen ce Subdveccon res. 1561829
1 ¢l
! ) pectia i
i
11 DESARROLLO EJECUTIVO D ey Avunies ds o s Apiobacon ge Direccn CALENDARIO  ESPECIAL
Distiios dnsidutos Segun Programa de Soucdud a Subaireccaon respatna CALENDARIO  DIVERSO
1 RSOS Y BECA varos
2 OTROS CURSOS ¥ BECAS ‘Horang Especal ' Desaralio indwuahtade i:‘,‘g::;;%,fe:cx:sszs"o Gurante 1od0 € ARG
£n @l Inténor de Apunt Aciiua ge Sernco S Subo 5) Monl Jun 1416
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JaiasT Complero AvaoVisuales | Tecncas ge Apsies Autos 201 16200 F | 4)Guad JNST 3y pent yun 2628
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Nueva estructura y dinamismo a la
arreradeVentas . - .

Tadi profeswon es uiil O ia sociedad y merece ia
esluna de esta en tuncon a1 Dreparacion que poseen
auenes la desemaoenan

La simple aticion y aun la buena voluntad no bastan
para ofrocer un servicio anomado

En Seguros Amernica Banamex eslamos convenci-
2u% 2 gque ol Agante de Seguros no podra tener plena
BhC@ en su achvigad S no cumple con ésios 3
1©QUIS,108

10 Serunverdadero profestonal. con vocacion y en-
trega completa a su trabajo

20 Tener pleng conciencia de la imporiancia social
ae 1 funcien que reahzay

“o Peosaer una prenaacon precisa y complela en el
“gcrmenio del producto. ¢elatecnica de ven-
tas y de fas relaciones nterpaersonales que debe
" cacabo

Ei C E A (Centro Educacional Amenca) ofrece a
sus Agentes una CARRERA PROFESIONAL que hon-
rarg a cuantos la siguen. puesto que contribuye al
progreso social y econdomico de la nacidn y sigue de
cerca el desarrollo de \a humanidad que la condiciona
Y promueve

La carrera de “'Ventas de Seguros’’ esta dividida
en 6 c:clos o etapas que preparan a! Agenle tanto
técnica como practicamente en 1a tuncion que debe
desempenar

Estas etapas
son las siguienies ——




|
PRIMERA l
i
1

ESPECIALIZACION

!

k] VIDA
SEGUNDA
|

i DANOS

{
I
|
t

_\ i ViDA
— .t

P4S0S

RICCGTAMIENTO
PRECONTRACTUAL
INDUCCION

ASIGNACION DE UN
PADRING y+o SUPERVISOR

CURSO DE VIDAL
Terminolociy  Tanla
Pranes Basicos
Reguisitos  Clausutas
La Ponza Engosos

L TECNICA DE VINTAS
Prospectacion Anamas
Acorcameenn Latopgty
Chieciares Carp
Senacio

SEGUIMIENTO CON kL
PADRING y. 0 SUPERVISOR

CURSO DE DANOS |
Panprdmica get ramo
Sequro an Autemoviles
Mutimnle Fapitur

Rope Dineee g Valores
Reepgnsan. i Civ’
Costaws

Oretos Peronaley
Gastos Mecices
Entoaue a PERSONAS

Za ot e

o w

~

pe=)

@ CURSO DE viDA 1
Vida Grupo
Qolecuvo

" Av Revglucon  No
1508

LUGAR

Ot:cing det Supervisor
oGerenca Regionat

En ot CEA (Centio !
faucan.onal Ameénca) -

EneiCEA
_‘,___._%I.‘_
{nelCEA ‘
I
- - .,P.,

HORARIO

Floshie

~

CALENDARIO

Durante todo et afo.

15 00
18 G0 hrs

15 00
14 00hrs

1500
12 N0 tus

Ene 819
Mar 5-16
Jut 213
Aco 617
Sep 314
QOct 112
Nov. 516
Abr. 6-27
May 7-18
Feb 5-16

Ene 22-Feb 2 pom

Mar 1930 (&

Jot 2360 3 S
: Feo 1923 E -
Mar 1923 é
Apr 23-27
S 338 =

se 2y |7

[ dmss ‘-—-'—-f‘!



' N ; May. 2125
A \ | Accigentes Personaies i L _____} J({ 16-20 .
\ VIDA i Cazinn Mégieas T == S V1ot

[ 11 CURSO Dt APOYO CON CEnelnE A ; 15 00 \ OV 1519

TERCERA o TV (Clinica ce Ventas) . 18 00 hrs Nov. 1216

12 CURSO DE DANQS 1| !
Seguro de Incendio/Rayo 1
Polizas Especificas

DANOS Potiza de Cenvenio
Expreso
Endosos
Coberturas

En!oouc a COMERCIOS

13 LAVENTAPSCOLOGICA j
Auto-diagngstico de :

ventas . EneiCEA 900 Feb. 12-16

| Relaciones Cliente- 18:00hrs Jun. 4-8

CUARTA Agem(}

H . Feb. 19-Mar. 2
| EnelCEA 15:00 Abr. 1627

E 18:00hrs. Ago. 20-31
|

= -

CONSEJERO EN SEGUROS ; g
Enfoque de Asesoria i EnelCEA 13;8(?“ Mar, 5:9
% Proceso de Consmena : ‘00 his Jul. 2°6

, 15 CURSQ DE VIDA HI - : .
- Pangramica Tota) | 9.00 Mar. 12-23
VIDA del Sequto de Vida i EnelCEA ; 1300 hrs Jul. 213

Aspectos Legales : : ’ ’ QOct. 15-26

Protungizacion

i QUINTA e o= : " e
1 i 16 CURSO DE DANOS I :
; L Seguro de Incendio/Rayo 2 !
‘ DANOS Transportes i EnelCEA
Pergida de Uthdades :
! Ganancias Bruiag

15:00 Jun. 11-22
18:00hrs. Sep. 24-Oct. 5

k " 17 CURSO DE DANOS IV
: Panoramica Tolal !
5 : Riesgos Sencillos |
: Riesgos Industriales . |
R : Riesgos Especiales ; ! 1500
DANOS ' Moniaje . EnelCEA. ! 18.00nrs Oct. 15-16
Rotura de Maquinana | i :
; Catderas :
Aparaios a presion
Contratistas

H
'
'

SEXTA

18 ADMINISTRACION DE SECUROS i
+ Bases Agministrativas .

para el éxo de una :
agencia. buite super : ! )
2 VIDA ' vISOtia 0 despacno : EnelCEA ‘5;00 Jun. 18-29
* Aspeclos Legates en : ; 18:00hrs.

, i

Todo riesgo f [
I

!

g e

matena de Sequros
: * Mercadolecnia 03:a
! Asegurado:es Profe-
i sionales

194
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CAI.ENDARIO 19 9
"EVENTOS DE CAPACITACION

VENTAS PROVINCIA
[ueomeccxou REGIONAL  CURsO | CorA SUBDIRECCION REGIONAL  CURSO FECHA "\
I ... DEL CURSO e e\ e ... DELCURSO
VERACRUZ - TUXTLA Vida | " 31 enei0 2 led GUADALAJARA GUADALAJARA  Danost v 18-20julo
HERMOSILLO ;'HEHMOSILLO Dafos it 7. 9tedrero HERMOSILLO HERMOSILLO Viea W ' 1~ 3agosto
GUADALAJARA IiGUADALAJARA vida | 14+ 16 lebrero DISTRITOFEDERAL  PUEBLA vida Wl ¢ V- 3agosio
| DISTRITO FEDERAL | TOLUCA , Dafios |, 2123 levrero GUADALAJARA . LEON Dafios! i 8-10agosto
MONTERREY | CHIHUAHUA Vga | 7- 9maro :EE‘:“:AC:SL:LZLO ‘l’L;;';ERMOSA Z“’: 'r 522-2.4.890510
VERACRUZ E VERACRUZ Darios | 7- 9marzo E SILLO szgj:z;:o en 22-24 agosto
S‘:;:g;:;om“jzzfﬁg\m :':a : ' ::132 ::'i: VERACRUZ VILLAHERMOSA  VentaPsicolégica | 5. 7Sept.
; «da ’ ¥ A ! S
MONTERREY ‘ MONTERREY Vaa 1 2- 4avnl gf:;:&jisig ) Z‘LJJi?JL:LAJARA Xeiala F’|5|c010§ica : 132;’::;:
VERACRUZ " VILLAHERMOSA Danys ! 2- 43bn DISTRITOFEDERAL  TOLUCA Daios Il % 19-21 Sept.
HEAMOSILLO HERMOSILLO vida | 18 - 20 abrd GUADALAJARA MORELIA Vida | : 26-28 Sept.
MONTERREY ;MONTERREY Dafos | 18- 20 abnl MONTERREY MONTERREY vida ! 26- 28 Sept.
GUADALAJARA LEON Vida ! 9. 11 mayo MONTERREY CHIHUAHUA vida Il 8-100c1.
GUADALAJARA | MORELIA Dados | - 9 11 mayo VERACRUZ VILLAHERMOSA 8-100ct.
DISTRITO FEDERAL ‘ PUEBLA Dafos | 23- 25 mayo GUADALAJARA GUADALAJARA Dar‘\oslll 24-260ct.
VERACRUZ VERACRUZ Vea 1 23-25mayo VERACRuZ VERACRUZ gg;‘z:i"’e" | 24-260ct
MONTERREY TAMPICO vida t 30 mayo 10 juni0 GUADALAJARA GUADALAJARA Consejeraen 7. 9Nov.
MONTERREY TORREON Vida | 30 mayo 1o juno Sequros
DISTRITO FEDERAL ACAPULCO Vida M i3 15 un0 MONTERREY TORREON viga 7- 9Nov
HERMOSILLO CULIACAN Viga B 2022 uno MONTERREY MONTERREY vida Il 21-23 Nov.
VERACRUZ " TUXTLA GUTIERREZ . Danos | 1. 6o HERMOSILLO HERMOSILLO vida W0 28-30Nov
@NTERREY : TAMPICO ' Viga i 18 - 20 jutio MONTERREY " MONTERREY  « Darosii 28-30Nou

12.5”



EVENTOS DE CAPACITACION PROVINCIA

CALENDARIO 1980

DIVISION REGIONAL CURSO osi%ﬁ?so DIVISION REGIONAL CURSO DEL
PUEBLA PUEBLA DAROS 2 23-25ENE NACIONAL CENTROEDUC SUPERVISORES 2 | 30 JUN-4 JUL
GUADALAJARA SAN LUIS POTOSI VIDA1 12-14FEB MONTERREY MONTERREY DAROS 1 1- 3JUL.
GUADALAJARA | GUADALAJARA DAROS 1 19-21FEB HERMOSILLO HERMOSILLO VIDA3 9-114UL.
D.F. CUERNAVACA VIDA2 25.27FEB SURESTE TUXTLAGTZ VENTAPSICOL 9-11JUL.
MONTERREY TAMPICO DAROS 1 27-23FEB DF TOLUCA VIDA1 1517 JUL.
HERMOSILLO HERMOSILLO VENTA PSICOL 27-29FEB MONTERREY CHIHUAHUA DAROS 2 15-17JUL.
LEON LEON DANOS 4. BMAR HERMOSILLO CULIACAN DANOS 2 22-24 JUL.
SURESTE VILLAHERMOSA VENTAPSICOL 4. BMAR. NACIONAL CENTRO EDUC. SUPERVISORES 3 | 28JUL-10.AGO
VERACRUZ VERACRUZ CONS EN SEG 11-13MAR. PUEBLA PUEBLA VIDA1 29-31JUL.
D F TOLUCA VENTAPSICOL 11-13MAR NACIONAL CENTROEDUC SUPERVISORES 1 4-15AGO.
SURESTE TUXTLAGTZ DAROS 2 18-20 MAR SURESTE VILLAHERMOSA | DANOS?2 §- 7AGO.
HERMOSILLO HERMOSILLO CONS ENSEG 18- 20 MAR MONTERREY MONTERREY DAROS 2 12-14 AGD.
GUADALAJARA | GUADALAJARA ViDAZ 25-27 MAR CENTRO EDUC. GTES VIDA 18-22 AGO.
GUADALAJARA | SAN LUIS POTOSI DAROS 1 8-10ABR (AVANZ ) 1er. GPO
SURESTE VILLAHERMOSA ¢ VIDA2 ! 8-10ABR HERMOSILLO HERMOSILLO DAROS 4 20-22AGO.
NACIONAL CENTROEDUC i SUPERVISQRES 1 l 14-25ABR CENTROEDUC GTES VIDA 25-29AGO.
MONTERREY CHIHUAHUA | vioa2 15.17 ABR {AVANZ )20 GPO.
GUADALAJARA GUADALAJARA | VIDA) 22-24 ABR GUADALAJARA GUADALAJARA DAROS 2 26-28 AGO
HERMOSILLO HERMOSILLO VIDA 2 23-25ABR NACIONAL CENTROEDUC SUPERVISORES 4 | 22-26 SEPT.
MONTERREY MONTERREY VIDA2 28-30ABR 0F TOLUCA VENTAPSICOL 23-25 SEPT.
MONTERREY TAMPICO DARQS 2 13- 15 MAY HERMOSILLO HERMOSILLO DANOS 2 24-26 SEPT.
SURESTE TUXTLAGTZ. CONS ENSEG. 13-15 MAY PUEBLA PUEBLA DANOS 1 1- 30CT.

CENTROEDUC. GTES ADMON 2- 6JUN GUADALAJARA GUADALAJARA VENTAPSICOL. 1- 30CT.
(INTERMED!O) HERMOSILLO HERMOSILLO VIDA2 7- 90CT.
18t GPO MONTERREY TORREON CONSEJEROEN 7- 90CT.

PUEBLA PUEBLA VIDA2 3- 5JUN SEGUROS
CENTROEDUC GTES ADMON 9-13JUN MONTERREY MONTERREY DARODS 3 14-16 OCT.
(INTERMEDIQ) VERACRUZ VERACRUZ VENTAPSICOL. 14-16 OCT.
20 GPO MONTERREY TAMPICO VENTA PSICOL 21-230CT.
MONTERREY MONTERREY VENTAPSICOL 17-19 JUN GUADALAJARA GUADALAJARA CONS. EN SEG. 27-290CT.
D.F. CUERNAVACA DAROS 2 1719 JUN HERMOSILLO HERMOSILLO ADMON.ENSEG. | 27-290CT.
VERACRUZ VERACRUZ VIDA2 2426 JUN MONTERREY CHIHUAHUA VIDA3 5+ 7TNOV.
HERMOSILLO HERMOSILLO DANOS 3 25-27 JUN GUADALAJARA GUADALAJARA VIDA3 25-2T NOV.
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DIPLOMAS Y DISTINCIONES PARA AGENTES
QUE SIGAN LA CARRERA DE VENTAS -

ETAPA

Pr:mera Etapa

Segunda Etapa

Tercera Etapa

CuanaEiapa

Quinta Etapa

Sexta Etapa

s

tad

DIPLOMA

Cana Bonven o a Seautes Amenca Banamesx
Cert:hicado de Conocimientos Basicos de Vida

Ceriticado de Conocimuentos Basicos en Dafos

Diploma de Asequiacdo: Protesional en Vida
Ingrvrctu' v Coleetvo (APYIC)

Diploma ae Asegurador Protesional en Riesgos
Senc-itos tAPRS)

Dipicima e Consejero en Seguins (CS)

Diptoria metanen de Cansepere Diplomado en
Seguo ae Persanas (ICDSP)

Dipioma metanea ge Consereo Diniomade en
Riesior Industrales (CORN

Dipseny
(SRR HLITYS

s Cnosepen Do cn Segure
GOSTH

Dintoma metdlico y andio que lo ac:eaie
como Adgnuinis!:ador g Sequros (AS)

DISTINCION \

Escudo Banamex

Al terminar naso 12. Dis
untivo de Asegurader Pro-
tesional

DistintivoiCS)

Al terminar paso 16. Anillo
o Conseprto Dintomado
on Sequtos "

At termnar pase 16 Anitio
de Administiador e Segu-

08

12+




EVENTOS DE CAPACITACION D. F.
CALENDARIO 1980

'TERCERA ETAPA

_§§qg:;:-é]l—z.;15.§r\: Vll.)'/‘§ lfspccnahzauon‘DANOS Especnal-zacnon VIDA Espec:ahzacnon DANOS

PRIMERA ETAPA

1 Aeclutamiento 5 CursoVIDAI B Curso DANOSI o CursoVvIDAN 12 Curso DAROS
Tormananga Tanta : Pisncearmsca e Rama § Vita Geupo . Sequro de tncanao Rayn 1
2 PRECONTRACTUAL Panes Bascos . Saqueo ae Aulomovdes . Cosectvo : Powras Expecitcas
Rqust03. Consuas M Faniar ) om e E spresa
3 wouccio taPoa Endosos fter, Duvero y Vaisses | CGasiosMeacos © Encoses
INDUCCION ; , fles00maabidsd Cre | e
| 6 TECNICADE VENTAS | feacors b 110 SupervisonaDwecta | SO0
Prospectacon Anansa Obretos Personates 11 Cursode APOYO
4 Asignacion de un B Acetcamenio. Entevisias Gastos Medcos u
Pading o Supervisor . Ooecrones Coarte CONTV
Serico

B Paanno o Supervisor
Los cursos PRECONTRAC. : Los cursos VIDA 1y TECNICA

'
'

! 7 Sequmentocon el i Entogue a PERSONAS Cencacu Ventas Entoque a COMERCIOS
'

Et cursa de DAROS 1 se | E) curso de VIDA I se Et curso de DANOS 4 se

TUAL E INDUCCION se ' DE VENTAS se wnparien en - wmpavteenelC E A i imparteeneiC E A imparteenelC € A

mparten en las ahcinas | el Centro Educac-onar Ame. H

es Supervisor o Gerencia maiCt AvA,

Regonim tespeciva Ho 508 ;

Horano * Morano ! Horano 1 Horano Horano

[ L1506 18 U0 15 00 14 00hs {15 0018 00 nes 15 00- 1B 00nrs

Calengano | Caieroano Calenaano Calencano

Dutame 1000 €1 340 3 ra- * £necg 7 18 Enero 213t } Marzo 3-1e Marzo 17-28

ses ge su Supervisor Pro. | Fedrero 1122 Febtero 25 - Maizo 7 i Mayo  6.16 Apnt 14-25

Toior o GRiente respectvo Marzo 1728 Mayo  13-30 cdumo 213 ' duno 2-13
Mayo 1930 Juno 1620 : 718 Agosio 415
Junwg 621 Juin ?.18 AQosto 18 - 29 Sept 2-12
&ocsto 4 19 Agosto M 29 17.30 Nov 3.14
Seot 2 12 Oct 2o
Oct 2030 i i
Now 31 ! H i

...... ——————— £ e e ——————————— e =

CUARTA ETAPA QUINTA ETAPA : SEXTA ETAPA

Especmhzacnon VIDA

13 LA VENTA PSICOLO 15 Curso VIDA 16 Curso DANOS M ! 17 Cuso DANOS IV I 18 ADMINISTRACION DE
GICA Panoramca Totat gt Smaeooeicouo Rayo? . Panoramea Total B SEGUROS
- . Segua de vaa Tranaportes i Ricagas Sencios Agmanstr
e Eaie Ageme Aspectos Legaes Percicia de Uikdades : ie190% Inaustisvies A
- Beotundacen Ganancas Brutas | fuesgos Especuies Botere sitermomnn
14 CONSEJERO EN SE i Montue : oo
GUROS i Fotra de Magunana AaDec1on L eqains s
H Caideras matena de Seqpans
Lrtonue gw Asesona Aracains a oreson Mercadotecnu para
Proceso ue Conserens Conuanstas ASEQUIB00S TMOle i ey
1600 resgo |
Frcusso LA VENTAPSICO- - €1 curso de VIDA 11t se | €V curso DANOS Wl se | £1 curso oe DANDS IV s¢ : El curso 0# ADMINISTAA
LOGICA <¢ mparte en el wnparteenelC € A wnparte en etC E A impaneeneiC E A 'CION se mparie en o
cia iCEA
Horano Horano Horano Horano | Horano
9 06-18 00 nrs 15 00 - '8 00 hrs 15 00 18 OGnig 15 00- 18 0O nis i 45 00 t8 O0nrg
Catengano Calendano Calenaano Calendana ! Catencaro
Feprero 6- B Apra 14-25 Mayo 6-16 Junio 30 Juno t1 § AJosio 4.8
Agosia 11 13 Juvo 21 Juka 21 Oci 2030 Nov 3.7
E) curso CONSEJERO EN OF 6117 Qa6 37
SEGUROS se wmparte en
eC [ A 0e9 60-18 00
Calengano {
At 7.9
Oct 1.3

550 i |
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CALENDARIO 1981

~
CICLO DE CAPACITACION PARA AGENTES D.F.

PRIMERA ETAPA

SEGUNDA ETAPA

TERCERA ETAPA

Bspecializacion VIDA

Especiahizacion DARNOS

Especializacion VIDA

Eapraalizacion DAROS

5 Curso VIDA

Terminologia. Tarda

8 Curso DANOS)

Panaram.ca gel Rarmo

9 CursoVIDA YN
Vida Grupo
Colectivo

12 Curso DANOSII

Seguro de Incendio

1. Aectutamonto Planes Basicos Seguro de Automodviles Accidentes Personales y/0Aayo1
2 - PRECONTRACTUAL Aequisios, Cldusulas Muttiple Faminar Gasios Médicos Pohzas Especilicas
3- INDUCCION La Péhza. Encosos Robo. Dineio y Vatores Péhzas de Convenio
4. Asignacen de un Responsatridad Civib 10 Supervisoria Duecia Espteso
PadnnG 0 Suparvisor 6 TECNICA DE VENTAS Crstates Hotaro Encosos
Ovjetos Personates Cobeituras
rorano Prospectacion, Anahsis Gastos Médicos 15 0018 00 hrs
Acercamento. Entreveta Catendarna Entoque a COMERCIOS
9 0013 nrs Objeciones. Cerre. Entoaue a PERSONAS
Servico Fenrero 9-20 | Horaro
Calengaro Hotara Abri 20-30
7 Seguitniento cor. el Junio 112 15 00-1B:00 hrs
Fevrero 23 Pagdrino 0 Supervisor 15 00-18 00 fhrs Agosto 34
Marzo 23 Oclubre 19-30 | Catendaro
Apri 23 | woraro Calendaro
Mayo 78 11 Cursgde APOYO Marzo 16-27
Juno -2 | 15 00-18.00Nrs Marzo 243 CONTV Mayo 18-29
Juto 23 Mavo 22 Clirica ge Ventas Juto 203
Agosto 33 | Calendaro Juto 617 Seotiembdre 21- 2
Seoremore ra Agosto 314 | Horato Ociubre 2r. 2
Oclupre 2 Febrero 1627 | Agosia 3192 15 0018 Q0 s Noviemdre 16-27
Nowemore 56 | Maco 16.27 | Seotemore Mna2
Mayo 11 22 | Ocwore 19.30 | Catencaro
Juno 1526 Febrero 913
Julo 203 Aped 510
Agosto v7en Junio 812
Ocupre 516 Agosto 12.29
Septiembre 2129
Noviempre 91
CUARTA ETAPA QUINTA ETAPA SEXTA ETAPA

Ui LAVENTA
PSICOLOGICA
Auta-tagnostco de
v

Bpar ey, Coar e
Agente

Socare

RIS

Especiabizacion VIDA

Especiatizacion DAROS

Fspecializacon DANOS

tapeciabizacion ADMON.

1S CursoVIDA W
Panaramica totat ces
Seguro de Vda
Aspectos Legales
Protundizacon

Harana

15 (05-18 00 s

16 Curso DAROS M

Seguro 9e tncendo
v/o Rayo
Transpories

Perada ge Utadades
Ganarcsas Brulas

HOrano

15 .18 O ars

17 Curso DAROS IV

Panoramica Torar
Aiesgas Sencilios
Riesgos Indusinales
Riesgos Especiales
Montae
Aotura ge Magunana
Calderas
ADaralos a pres:on
Contratistas

18 ADMINISTRACION
DE SEGUROS

Bases Aamwnisitativas
pata el éxdo de una
Agencia. bulete, super-
wISDIta 0 gespacho
Aspecios Legates en
matena ge Seguros
Mercadotecnia para
Aseguradores Proteso-

‘e Caervtato Tooo resgo nales
. Carenvara
Fepreio 23 n Holaho Horano
T CONSEJLROEN Marzo 23 6 | Mavo w0
SEGUROS Junio 1626 | Aptd 3010 | 15 00-tA DO hrs 9 00-18 00 hrs
Entoque ae Asesora Noviembre 1627 | gubo 617
Proceso ge Consereta Octupre 516 | Calencario Calendatio
Horano Junio 192 | Juno 24-26
Noviembre 313 | NowernbDie 2527
% CO-18 00 s
Caendano
*aso cre9
Agusio 25-28
Nowembre 3%
Nota: Todos los cursos son impartidos, en el Centro Educacional América.

oW
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ESTRUCTURA GENERAL DE LA DIRECCION




Director de Capacitacion
Reynaldo Manero

“Gerencia de
Capacnaclon

Gerencia de
Capacitacion

Gerenciade
Admmlstraclon

Videocapacitacién
y Clinica de

Capacltacmn
Desarrollo de

ﬁ?%?%{«f’(ns//‘ ;

F orenmo

Luis G Garcla

Guadalupe Rodriguez Rail Torres
Gustavo Salgado By oics Mendoza Eduardo Rascon ;.

Ana C. Herandez
Victor Reyes
Alberto Muiioz
Nora Mudioz . -

Renato Pineda
Dario Amnaiz
Heriberto Femandez




(ANEXO X)

Cursos de Profesionalizacion.

« Licenciatura en Seguros, Fianzas y Finanzas.
Objetivo:

Oportumdad de superacién favoreciendo el desarrollo Profesnonal de sus Agentes

y su Personal.

La Llcencua ura se umparte en mstalacnones de la Universidad Marista en =

! con Seguros Comerc:al Ameérica Ios dias Miércoles, Jueves, Viernes
de 16 00a 21'00 hrs, Y Séabados de 9:00 a 14:00 hrs.

Piém /de‘ Estddi§é:‘

' Segnin Plan de Estudios Qigcmc en la Universidad Marista
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Primer Semestre [
Introduccién a la Adminiétréi:iéh
Matematicas
Economia Fundamental

Sociologia S :
Introduccion al Estudio del kSeg'u'ro'y la
Fianza. ‘ ‘
Antropologia Fundamental. .

Segundo Semestre
Proceso Administrativo

| Matematicas Financieras

Microeconomia

Nocién de Derecho Positivo Mexicano
Seguro General de Personas
Antropologia Filoséfica

Tercer Semestre
Analisis y Disefo de Estructuras

Administrativas

Contabilidad Financiera

Economia Nacional e Internacional
Nocién de Derecho Positivo Mex. 1!
Seguro de Personas Morales

Antropologia Social

Cuarto Semestre
Micro y Pequerias Empresas

Contabilidad de Seguros
Derecho Civil |
Psicologia General
Fianzas

Antropologia Cultural

Quinto Semestre
Mercadotecnia
Andlisis e interpretacion de Est.
Financieros

Derecho Civil Il

Venta Psicolégica

Fianzas Universales

Antropologia Moral

Sexto Semestre
Mercadotecnia Estratégica

Estadistica

Derecho Mercantil |

Fiscal

Danos |

Antropologia de la Religion.

Séptimo Semestre
Mercados Financieros Internacionales

Derecho Penal
Seminario de Tesis
Danos il

Antropologia Profesional

Octavo Semestre
Emprendedores

Procedi. Civ. en Seguros.
Seminario de Tesis.

Ajustes en Seguros y Fianzas
Antropologia Laboral
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Diplomado Universitario.

Curso de Dipiomado en Mercadotecnia y Seguros?®

Objetivos:

Especializacion en Mercadotecnia y Seguros.

Plan de Estudios:

Area Propedéutica Area del Diplomado
Finanzas Basicas Planeacion Comercial .
Administracion Investigacion Motivacional de
Matematicas y Estadistica Mercados
Micro y Macroeconomia Metodologia de la Investigacion
Seguro de Vida La mezcla de la Mercadotecnia
Seguro de Darios ‘ Mercadotecnia de Servicio
Administracion del Sistema
Promocional
Seminario de Mercadotecnia
Internacionat
Seminario de Simulacién de Negocios.

Metodologia:

Este diplomado se cursa en las instalaciones del C.E.C.A. y es impartida en
conjunto con la Universidad La Salle, en horario de Viernes de 3:30 a 20:30 hrs. Y
Sabados de 9:00 a 14:00 hrs. (10 horas semanales)

* Mestria en Administracién y Seguros.®

Objetivo: )
Especializacién en Administracion y Seguros.

* Plan de estudios Vigente en 1a Universidad La Salle
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Plan de Estudios:

Materias Basicas Materias de Especializacion
Contabilidad Basica Administraciéon de la Publicidad

Micro y Macroeconomia Investigacion de Mercados

Teoria de la Administracion Planeacion Estratégica

Computacion Basica Conducta del Consumidor
Contabilidad de Costos Estrategia Competitiva

Contabilidad Administrativa Administracion de Ventas

Estadistica y Probabilidades Administracion de Pequenos Negocios

Comportamiento Humano en la]lnvestigaciény Tesis
Empresa

Metodologia de la Investigacion
Marco Legal de la Empresa
Investigacion de Operaciones
Administracion de la Mercadotecnia

Administracion de Recursos Humanos

Metodologia:

Esta Maestria se imparte en las instalaciones del C.E.C.A. por Profesores de la

Universidad La Salle.

* Plan de Estudios Vigente en la Universidad La Salle
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CUESTIONARIO

El siguiente cucstionario licne como lidad su opinién con resp a los servicios de Capacitacidn,

marque con una X 1a respuesta que mas sc adecue a st comentario.

1.- ¢, Cuantos ailos tienes como Agente de Scguros e esta Compailia ?

Menos de ) ailo{ ) de2aSaos( ) de6a 10ailos () mas de 10 aflos( )

2.- ;. Conoves los servicios que ofrece el Depar o de Ci pacitacion ?

Si( ) No( ) Porqué ()

3.. ;. De los siguientes cursos cuales has tomado ?

Vida ] () Dailos 1 ) Agricola )

Vida 1 ) Dailos 11 ) Propcdéutico Fianzas ()

Vida Il ) Daios 1 () Fianzas Modulo ] ()
Dailos 1V () Pensiones ()

Consejero en Seguros () Técnica de Ventas () ) Venta. Psicologica ()

Taller P.B.F. () Administracion en Seguros () Mercadotecnia en Seguros ()

Talier Insignia () Taller G.M.M. () Taller Autos ()

Taller Flexible ) Clinica de Ventas () Otros ()

Cuales

4. De los cursos mencionados con anterioridad ¢, Cual (es) te ha parccido tnds interesante (s), y porqué ?

3.- ¢ Te parccen adecuados los horarios de los cursos ?

Si() No ( ) Porqué

6.~ ¢, Son apropiadas las sulas de capacitacion ?

Si () No ( ) Porqué

7.- . Se e informa opor de los prod actualizaci de tarifas y condiciones generales de las . -

polizas ?
Si( ) - No( )
R.-.. A quién COIT!:!SpOI\dC 1a distribucion de in inforinacion anterior ?

Promotor () Gerencia de Ventas () Otros{ )quién,

.- ¢, Como consideras el material que se utiliza en los cursos de Capacitacion ?
Excelente { ) Bueno ( ) Regular( ) Malo () Pésiimo ( )

10.- ¢ Qué opinion tienes de los capacitadores ?

11.- ¢ Haz tenido algin problema con alguno de ellos ? Si¢.) L ‘No )

Con quién?,

12.- ¢, Cudl fue ¢l motivo ?

13-, Que opinas de la capacitacion de 8. C. AL ?

14 - (. Porque asistes a los cursos de Capacitacion ? Actualizacion ()
Conocimiento de los Productos{ ) Horas para Relrendo( ) Otros motivos () Cuales

15.- ;. Que sugerencias propondrias para mejorar la itacion ?
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CUESTIONARIO

El siguiente cuestionario tiene como finalidad conocer su opinidn con respecto a los servicios de Capacitacion

marque con una X la respuesta que mas se adeciie a su comentario.
1.- ¢ Cuantos afios tiene como Agente de Seguros en esta Compaiiia?
Menos de 1 afio 16 de 2 a 5 afios 58 de 6 a 10 afios 35

2.- ¢ Conoces los servicios que ofrece el Departamento de Capacitacion?

Si 134 No 16
3.- ¢ De los siguientes cursos, cuales haz tomado?
Vida | 104 Dafost 102 Agricola 6
Vida Ul 80 Dafios Il 94 Propedéutico Fianzas 18
Vida il 45 Dafios Il 47 Fianzas Modulo | 24

Dafios IV 42 Pensiones 15

Consejero en Seguros 23 Técnica de Ventas . 61 Venta Psicologica 36
Taller P.B.F. 47 Administracién en Seguros 15 Mercadotecnia en Seguros 13
Taller Insignia 66  Taller G.M.M. 141 Taller Autos 53
Taller Flexible 50 Clinica de Ventas 60 Otros 14
4 .- De los cursos mencionados con anterioridad ¢ Cual (es) te ha parecido mas interesante (s).
CURSO DE G.M.M. 12 CURSOS DE VIDA 19 TALLERES 3
CURSOS DE DANOS 37 TECNICAS DE VENTA 22 VENTA PSICOLOGICA 10
CURSO DE FIANZAS 4 CONSEJERO EN SEG 5

5.- 4 Te parecen adecuados los horarios de los cursos?
Si 130 No 20

6.- ;Son apropiadas las aulas de Capacitacion?
S| 133 No 17

7.- ¢ Se te informa oportunamente de los nuevos productos, actualizaciones de tarifas
y condiciones generales de las pédlizas?

Si 121 No 29
8.- ¢ A quien corresponde la distribucién de la Informacién anterior?
Promotor 108 Gerencia de Ventas 38 Otros 7
9.- ; Como consideras el material que se utiliza en los cursos de Capacitacién?
Excelente 43 Bueno 77 Regular 14
Malo o Pésimo 1]
10.- ¢ Que opinion tienes de los Capacitadores?
Excelentes 27 Buenos 65 Profesionales 28
Preparados 29  Estrictos 1
11.- ¢ Haz tenido algun problema con alguno de ellos?

Si 2 No 148
12.- ¢ Que opinas de la Capacitacion de S.C.A.?
Buena 97 Protesional 5 Importante 10
13.- ¢ Porqué asistes a los cursos de Capacitacion?
Actualizacion 94  Conocimiento de 93 Horas para Refrendo 97

los Productos
14.- ¢ Que sugerencias propondrias para mejorar la Capacitacion?
Ninguna 57  Cursos Vespertinos 1 Cursos Practicos .20
Correccion de Materiat 14 Utilizar Peliculas 18 Mas Disciplina 16

137

mas de 10 aflos

Excelente

Otros Motivos

Mas Cursos Reg.

41

38

25
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