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PROLOGO

El. PRESENTE ESTUDIO SE REALIZO COM EL FIN DE DETERMINHAK UNLA ESTRATEGIA DE
HERCADOTECH1A PARA EL SEGURO DE ACCIDENTES ¥ ENFERMEDADES A TRAVES DEL DE
SARROLLO DE UNA IWVESTIGACION PE MERCADOS .

POR MEDIQ DEL  MISMO 5E PRETENDE TAMBIEN OHTENER LA T1TULACION DE LA CA-=
RHERA DE ADMINISTRACION, CONJUNTC DE COHOUIMIENTOS QUE ST BIEN HO SON L1-
MITATIVDS DEL SECTOR SEGURDS, CONSTITUYEH UN AMPLIO CAMPO DE ACCIOH DEN--
TRO DE ESTE, DADA LA IMPORTANCTA ECONOMICA ¥ S0CIAL DEL ASEGURAMIENTO DE
PERSONAS ¥ BIEHES.

SE ELIGIO ENFOCAR ESTE SEMINARIO DESDL EL FUNTO DE VISTA DE LA MERCADOTEC
HIA POR CONSIDERARLA UN AREA DE LA ADMINISTRACION MY CREATIVA E THNOVADO
RA, PUES UTILIZANDO SUS HENRAMIENTAD ADECUADAMENTE PUEDE PROPORCIONAR BE-
HEFICIOS A LA EMPRESA YA QUE APOYA DIRECTAMENTE La LADOQR DE VEHTAS,



InThRODUCCTE DN

LOS SEGURD3 TIEHEN CHAN IMPOATANCIA EN LA ECONOM1A DE LOS PAISES PUES EL CAPITAL
QUE GENERAH COADYUVA A LA INVERSION, GEMAS DE REALIZAR Sy FUNCION PRINCIPAL QUE -
ADEMAS ES LA DE  PROTEGER A LOS ASEGURADOS Y A sUS BIENES

ASIMISMO, LA MERCADOTECNIA SE HA DESARROLLADO HASTA EL PUNTZ QUE LA VENTA DE SEGU
ROS LA NECESITA Y UTILIZA COMO PARTE DE SUS PLANES. EL SRGUS0O DE ACCIDENTES Y EN-
FERMEDADES TIEHE LA POSIBILIDAD DE EXPLOTARSE, MIRCADOLGAICAMENTE HARLANDO, UNA ~
VEZ CONOCIDAS LAS OPORTUNICADES Y AMENAZAS DEL MERCADO AL CUZ HARRA D DIRIGIRSGE.

ES DENTRO DE ESTE CONTEXTO, QUE DESTACA LA NECESTHAD DE QUE SE UTLILICEN METOROS
DE INVESTIGACIOH ¥ HERRAMIENTAS DE LA MERCADOTECHIA [NHOYALCHED I'ANMA FCMENTAR LA
VENTA DE ESTE SEGURO.

CONCRETAMENTE, EN E£L CASO DE MEXICO, LA MERCADOTECNIA DE SEGUROS HA SIDO ADEMAS -
DE ESCASA, DESIGUAL, TANTO PARA LOS DIVERSOS RAMOS COMO EN LAS DIFERENTES COMPA-
A1as.
[N

POR 1O ANTERIOR, SE CONSIDERQ IMPORTANTE LA NEALIZACION LEL PRESENTE SEMINARIO DE
INVESTIGACION, EH EL GUE SE PRETENDE, HACIENDO UMA INVESTIGACION DE MERCADO DETER
WINAR UNA ESTRATEGIA DE MERCADOTECHIA PARA VEKDER EL SEGUHO DE ACCIDENTES ¥ ENFER
MEDADES,

EL ORDEN DE PRESENTACLION DE 1.O0S TEMAS RESPONDE A LA COHVENIENCIA DF GUE LA IHVES-
TIGACION DOCUMENTAL SUSTENTE A LA DE CAMPO, AS1 COMQO EL LOGRQ DE UNA MAYOR COM———
PRENSION DEL LECTOR CONFORME GE TRATAN LOS PUNTOS DE CADA CAPTTULO.

EN LA PRIMEfA PARTE, DENTHO DEL CAPITULO I, SE PLANTEA LA ILANEACION DE LA IHVES=-
TICACION, EH LA QUE SE DELINEAN LOS ORJETIVOS DEL ESTUDIO, LE DESCRLVER LAS FUEN-
TES DE OBTEHCION DE INFORMAGION, TANTO DOCUMENTAL COMO DE CAMIMO Y 5 DISERA LA -
HMUESTRA ¥ EL INSTRUMENTQ DE PRUEBA.

II



LA INVESTIGACION DOCUMENTAL, GUE ES LA SEGUNDA PARTE,. ABARCA TRES.CAPITULOS. EL -
CAPITULC I, GENERALIDADES DEL SEGURG, COMPRENDE LA HISTORIA, DEFINICIONES Y £S—
TRUCTURA DEL SEGURO EN GENERAL, CONTEMPLANDO TOODOS LOS RANOS.

EL SIGUIENTE CAPITULO TRATA DEL SEGURC DE ACCIDENTES Y ENFERMEDADES, EN EL SE DE-
TALLAN SUS ANTECEDENTES, PRINCIFALES DEFINICIONES Y COWERTURAS, ASI CONO LOS Tl-.

P05 DE POLIZAY: EXISTENTES.

FL CUARTO CAPITULO CCMTEMPLA LA IKVOLUCRACICN DE LA MERCADOTECKTA CON EL SEGURO -
DE ACCIDENTES Y ENFERMEDADES, 3E PRESENTA UNA REVISION DE LOS PRINCIPIOS Y EL PRO
CESQ DE VENTAS; EL RERCADG, SU AMALISIS E INFLUENCIAS; LA éERCADOTECNlA, SUS FUN-
CIONES, MEZCLA Y ESTRATEGIA; EL SEGURO COMO PRODUCTO, SU PRECIO, LA DISTRIBUCION
DEL MISMO Y LA PROMOCION EN SEGUROS; LA IMPORTANCIA, FUNCIGNES Y MANERA OE APROVE
CHAR  CADA UNO DE ESTOS5. ASI SE COMPLETA LA INVESTIGACION DOCUMENTAL.

TOSTERIORMFNIE, EN LA TERCERA PARTE Y DENTRO LEL CAPITULD V, GE EXPONE LA INVESTL
GACION DE MERCADD, PARTE MEDULAR DE ESTE ESTUDIO YA QUE DE ESTA GE DERIVA LA ES--
TRATEGIA DE MERCACOTECNIA PROPUESTA.

S5£ DESCRIBE LA METOPOLOGIA UTILIZADA, EL LEVANTAMIENTC DE INFOMMACICH, LAS LIMITA
CIONES EN LA APLICACION DEL CUESTIONARIO ¥ SE ANALIZA E INTERPRETA DETALLADAMENTE

LA INFORMACION RECADADA.

CON BASE kn LU ANTERIOR SE INTEGRA EL CAPITULO VI, EN EL QUE SE PRESENTA LA ESTRA
TEGTA A UTTILIZAR CONSIDERANDD LOS PUNTCS RELEVANTES DE LA INVESTIGACTON DOCUMEN--
TAl- ¥ LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE CAMPO.

FINALMENTE SE HACEN RECOMENDACIONES, AMEN DE LAS APRECTACIONES PERSCNALES, QUE SE
ESPERA PERMITAN OFRECER UNA VISION CONCRETA DE LA POSIPLE IMPLEMENTACION DE LA ES
TRATEGIA DE MENCADOTECHNIA ORJETO DE ESTZ SEMINARIO.
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PRIMERA PARTE

CAPITULO I

PLANEACION DE LA INVESTIGACION




1.1 OBJETIVOS

1.1.1 OEJET VU GENERAL

Realizar uha investipacion de rercado del acguro de accidentes ¥ enfermedades, parn
descubrir las necesidades que satinface ¥ ol mercado al que puede dirigirse, y con
bane a #3to deftnir una estrategia de mercadotecnia adecusda que saticfapn, de ne--—

Jor manera, los necesidades del consumidor.
1.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
A} Determinar los neceaidndes que satisface el saeguro de accldentes y enformedades.

B) Descubrir el mercado potencial al que se le puede vebder.

C) Identificar lns oportunidades y/o amenazns del mercado.

1.2 PLANTEQ DEL PROBLEMA

4QuE necesldades patisfnce, cuil es el tipo de conpumidores potencianles y cdmo so —

puede vender de manera 1dénea el seguro de accidentes y enfermedades?
1.2 DISERO DE LA PRUEBA

La obtencldn de la informacldn pe lleva a cabo de dos formas:

1.23.1 INVESTIGACION DOCUMENTAL

Las fuentee de informacidén que ne utilizan oon:

1} Biblioteca de la Universidad Andhuac

2) Biblioteca Central de la UNAM

3} Bibliatecn de CLU (UNAM)

4} Bibliotecn Denjam{n Franklin

5) Biblicteca de 1a Univernidad Auténoma Metropolitann

G) BPiblloteca de la Reviota Mexicana de Seguroa



e las bibllotecas mencionadas se utilizardn 25 libros y revistas de consultn y re=-
furencia, relaclonades con el tema de esta investizaziing, cuyon chletiver 2un ol =
dar un soporte tebrico al trabajo, as! como ublcar y proporcionar informacidn uobre

el tema al lector,

1.3.2 INVESTIGACION DE CAMPO

Consistird en unit investigacidn de mercado, que se realizara aplicvande un cugstiona
rio eatructurado ¥ oin disfraz, miamo que nparcce en la pigina 7 y cuyn juatifica~

cién me encuentra a continuacidén de date.

1.3.2.1 DELIMITACION DREL UMNIVERSC

Lo conformardih todas afuellne pernonan que tengan cntro 25 y 50 oflos de ndad, hom——
bresg ¥ mujerens, scondmicamente actives, con resldencia en colonlas que pectenezcan
a los estratos 8§ y C de la zona Metropolitonn ¥ que por ende estén conaiderados co-
mo clase socinl alta, media alta, medi{n normal y media baja.

£l unlversao ne delimitd con bage #n Llan consideraciones acerca del tipo de gente =
que es muy probabile que eaté dinpuestn, en doterminado momento, a asignar una parte

de aua ingresos & la adquisicidn de un oeguro.
La SPP divide & la poblacidn en 4 catratos, que son:

Estrato A mis de 17 veces el anlarie minlmo
Estrato B de 10 a 17 vecea el oalarlo minimo
Eatrato € de 3 a 10 veces el aalario minimo

Fatrato D hasta 3 veces el nalariec miniro

¥ ln distribucién de 1a poblacidén en coda uno do éstos cs como Sc muentra a contf-=

nuacidn:



ESTHATO A B c o
% t2% 22% 87%

El e¢strato D comprende la clane alta y medin nlta y ¢l € 1a clase media normal y

nedia baja.
Loa estratos B y C, representrnt ol 34% del total de ln poblacidn.

Asinismo, en la zona metropilitann {1} la distribucidn por grupcs de cdnd ea co-

no sigue:

CATEGORTA CANTIDAD DE GENTE (EN MILES) x
Menoa de un aflo 322.6 2.45
De 1 a 14 oaflos 4865.4 36.93
De 15 a 19 afiea 1537.% 11.67
De 20 a 24 aflos 1412.1 10.72
De 26 n 29 afios t132.3 8.59
De 30 n 39 afos 1595.2 12.11
Na 40 a 49 ailos 1o11.2 7.67
Je 50 o 59 aflos 6C0.0 5.01
Mis de GO aflos Gl2.4 4.80
TOTAL 13171.5 100.00

(1) 1Incluye D.F. y municipios de Atizapdn de Zarngoza, Concalco, Cuautitlén, -
Cuatltlan lacalll, Chimulhuacdn, Fcatepee, Hulxqullucan, Ln Paz, Naucalpan, Het-
znhualcdyotl, Tlalnepantln y Tultitlin del Estade de México.



La geante guna tiune entre 25 y 50 aflos do ednad nupa 3.73 mlllones. Ahora blen, s
bieads ‘gue @] 3% e 1o peblacidn pertenece 0 lss earratos B oy €, Sioentn Tiaon
proporcién se aplica a la cantidod de peraonas con lac cdnden que noa interesasn,
obtencmog que 1.26 millonea forman el universo.

Entos 1,26 millones de pernstnas representan el 9,5661% det total del universo de

13.1715 millones.

1.3.2.2 DISEFAD DE LA MUESTRA

Se recurrird a personns con las caracteriuticns ya mencionadan que sean de ficil

acceso para 1a nplicacién del cuestionario.

1.3.2.3 TAMAAD DE LA MUESTHA
Se obtendrA a través de 1a splicacldn da la oiguiente férmula (231

Ns . P.¢. {100.- p.c} 2°

TE

En donda:

P.C. ~ Es el catimado preliminar del porcentaje del unlverso quo pocoo las ca-

racteristicas desendan.

z - Es el nimero de errores estandar que se toman de una tabla de probabili
dadesa, de acuerdo a la probabilidad correspondiente.

T - E8 la tolerancia o emrrores permitidon.

N - Ep =] tamailo ¢e la mueatra.

{2) TOMADA DE PARTEN MILDRED “SURVEYS, POLLS AND SAMPLES, PRACYICAL PROCEDURES",
PAGS, 311 ¥ 312,



En este caso:

P.C. = 39,5651
4 = .13 (Pues con el 9.5851 X la probabilidad es de cosl 1 en 10, & san -

10 de acuerdo o in tabla qua se muesncrn en osta misma hojal.

T . .55

Bustituyendo en la (Srmuln tenemoa:

2
Ra - 9.5661 (100 - 9,5561) .13
e
He o {9.5661 * 90.4333) * .17
- 3025
Ns o 865.09973 8 o190 _14.62 . _48.33
.2025 3025

Entonces aproximands,. =l tavolle de la muestrn nerd de 50.

"PROBABILIDAD DE CAER O EXCEDER DIFERENTES. LIMITES EN UNA MUESTHA™ {3}.

Limltes o ercores eobabilidad

eatdndar (« & <12 X eantidnd
0.13 .o 1 en 10
.32 + 2% . len 4
.67 .5 len 2
1.00 .68 2en 3
1.15 + 75 Jen 4

-

{3} PARTEN MILFRED, Ob. clt., pfig. 311 y 312,



1.3.2.4

INSTRUMENTO DE PRUEBA

NOMBRE DE LA PERSONA ENTREVISTADA

EDAD
INGRESOS ANUALES

1.

6.

CUESTIONARIO

SEXO COLONIA

ESTADO CIVIL

iHn estado Ud.

cinco ofloa?

n} =l

o algin miembroe de su familia hospitalizado en los iltinos

b} no pase o la ne. 5

LRecusrda Ud. el couto ¥ la fecha de la hospitatizacién?

LDe fqué manern

salventd el pganto?

a} _  con un scguro de gnotos médicos

b} __ _ con un sepuro de accidentea personalen
€} ___ con atro tipo de scpuro LGuAlT

d) — con el TMSS o ISSSTE

e) ___ con dinero propio

) ___ otro gseusl?

LFué para Ud. un quebranto financiero importante?

n) B

LCuenta con un

b} no

neguro de accidentes y enfermedaden?

a) of pana n la no.8 b) no

iPor qué no lo

a) . PoOrque
b)Y ___ porque
<€) ___ _ porque
d) ____ porque
al - Porque
£) . otro

ha adquiride?

no me interesns

fn muy caro

co un gnato indtil

desconozco de que ae trata

lan compaiifes de seguros moxicanas son mnlan
Leufi?




7.

2.

10.

11,

i2.

LCudnto antarfa Uy, diopuesto a pagar al oho parn logs casos en que de ser
pecesario ae le reesbolanran $3 4000 ,00.- por unn recisaacldn de prciden--
te o enfermedad?

Pane o la no. 10

(Cull es 1a razén por la qus Ud. comprd este aeguro?

a) ___ _ para proteger a mi familia en ¢ase de faltor yo

b} . para hucerle frente n desembolgen cunntiosos de dinero

€} ____, porgque en la empresa en la que Irabalo nos 1o dan como prestacidn
4} ___ por af me quedo incapacitado para trobajar

e} —_ PoTrqUEe me pareclé barato

£y ____ otro cudl?

LOuE tipo da pdSliza contratd wd.?

al — pbliza de accldentes peraohales

bl ____ pbliza de ngciderites personalen o coerto plaza

1] —_— pSlizn de accldenten personales en vinjess aéreos

d) _____ pbSliza do accidentes personales en viajes torrestrea
el ___ pbliza de seguro-de gaston médicos mayores individual
£1 _____ pbliza de oegure de pastos médicos mnyores colectiva
gl ___ otra  tcull? .

¢le encuentra Ud. alguna desventaja @ cree qua se pudiera corregir algo -
reapecto o eagte asgure?

a) af Expligue b) no

LCansidera Ud, fue existe 1a suficiente informaclin en cusnte s pepures en
Mértco?

a} of b)Y no ____

iCree Ud. gue co neceannrlo tener un seguro de eccldentes ¥ wnlfermodades hoy
en dia?

al st b} no



13.

4.

LCul)l consldera que en el medio ldeal parn contratar un seguro de ente ti-

po?

a) —_— directamente n 1n compaiiia de seguros de mi preferencla
b) —___ £on un agente de seguro conocido mic

c} — Con un agente de sepuros renombrado

d) ___ con un amige o familinc del medlo

e} ____ otro  icudl?

&Qué tipe de promocidn de seguros le llama més fa atencidn?

a) ____ anuncioa en la calle

b} ___ la visita de un agente de scgurog

e} ___ anuncios de T.V. o radio

d) _ mensajes en periddicos y revistas

e} __ folletos crvindos por corrcos a cagsa
r) ' otro acudl?

E) ninguno ;por qua?




1,3,2.5 JUSTIFICACION DEL CUESTLONARIO

Debido al tipo y tomafio de la muestra que ne tiene y a los resultndos que se =
desen obtener ase dlaeflé este cueationario sl cunl debe proparcionar informa ——
cién vAlida, confloble ¥ que voyn de acuerdo con al cumplimicnto de loa objeti
voo planteandos.

El objetivo general se cumplicd con la aplicacidn del cuvationsrie ya que los
resultados esperadas nos permitirin conocer varlios aspectosi

Primero, ol el scpuro de accidentes ¥ enfernedades cubre o no una necesidad. —
De mar asil, depcubriremnos cuales fon catas necesidaden y de Que MANUCa s& puc-

de vender el seguro para sntisflacerlan.

Adembn ge determinarf el mercado meta al que puede dirigirse y nua carocteris-
ticas socloecondmicas y ne identificacAn Ias oportunidaden y amcnazns dal mer,

cado.
A continuacidn de presenta un cuadro justificando cada uno de los datos y pre-

guntne del cuesticnario, mostrando su correspondencia con el (los) objetivo(s)

que cumple (n).

10



CUADRO No. 1

CUADRO DE JUSTIFICACION DE DATOS Y PREGUNTAS

LREGUNTA No, INGRES0S] ESTADG
EDAD | sExo | cotonw Janiares | et | 1]z[aefs|e )z e

FUMPLE COY¥

r
OMJETIVD

S XX
QBJETIVO

ESI‘ECIHCO‘

QBIETIVO
ESPECIFICOB

CRIETIVD
ESPECI'FICOC

11




SEQUNDA PARTE

INVESTIGACION DOCUMENTAL



CAPITULO II

GCEHERALIDADES DE(, SEGURO



2.1. ANTECEDENTES HISTORLICOS
2.1.1 ORIGEN

El mepguro naclé rudimentariamente y sin eatructura concreta, no era de ninguna

monera lo que se concce come el seguro hoy en dfa,

Entre los diferentes autores hay una discrepancia de proposiciones en cunnto ~
al lupgnr y &poca exactos en fQue nacld el neguro; Fernfindez Dirube afirma que -
ety Babilonia se catructuraron ciortas formos de seguro ¥ min tarde en Crecia =
en el niglo I1I. a.C. se otorgabon indemnirznciones “fundadas en Ia agrupacidn
aelldaria de oaeguradosa... destinadas a sufragar los gastos funerarios de gus

miembros por medio de In gonlribucldén reciproca de éstog. (1)

tonae Halperin plantea ¢l surgimiento del sepgure en la época Medleval, en -
Ltalia "...bajo forma de un préstamo gratuito y, luecgo sobpe todo, doe venta =

pot un precic a paghrae 8l 10 cosa no llepaba o fu destino™ (2)
2.1.2 EVOLUCION

Carrido y Comas divide la ovolucidén del seguro en 4 etapas:; (3}

1. La prehistoria del segure, gue abarca lo antigiicdad y la Edad Medln hasta
el siglo XIV

2. Desde el siglo XIV hasta flnes del siglo XVILL {(apacicidn de la pdliza).

3. Deade el olglo XVII1 hasta medindos dol sigle XIX (aparicidn de lan compo=-
fins de aeguros).

4. pesde rl siglo XIX hasta 1a actualtidad

{1) ARIEL FERNANDEZ DTRUBE, “El Sepurn, sy eatruetura y funclén econdmica®,
pig. 22

{2)  ISAAC HALPERIN, “Contrata de¢ Sepuroe®, pig.l
(31 JUAN JOSE GARRIDO ¥ COMAS, “El Conlrota de Seguro™, pig. 3



En 12 primera etnapa, que =a mas bien formativo, comenzarén a curgiy términoa -

relacionados c¢on el negocio de los meguron, tales come asegurador y asegurado.

S5in embargo. no habian princelpitos téenices ni cientiflcos con bace cn loa cud=

les se realiznbn el controto de seguro.
El simtema da clilcule de primas ern una apusata para el asegurader.

En la etapa del siglo XIV al XVII aparecen las primeras disposiciones legales
al segura marftime y al segure de lncendio. Surgen eatudica pobre la opera ---
cidn técnico del seguro, consideréndeose la necesldad de creaclén de fondos de-
rivados del paga de primas, para la liqutdncién de loa siniestros.

" Se integran teorfac matemiticas al estudio del scepuro, talea como cdleulo de -
probabilidad y andlisis eatadistico, trabajos que permiten calcular con ante--
rioridad la cantidnd de dinero que pagarin los ascgurados, renlizéndoide sobre

la boge de un desembolso coenatante, que no tuviera ajuates Tuturos,

La pigulente eotapn, que va del niglo XVIII hasta el siglo XIX, eati caracterl
zada potr el noacimlento de considernciones econdmicas y juridicas del negure, -

ngl como la formocién de lna compaRins asecguradoras.

Sa crea e} principic de libre competancia, quedan atrfs cl régimen mondrqulco,
el aistema artesanal y surge ls revolucidn indusirial, in cuanl es una tronofop
maclén técnica ¥ etondnlca. Se erigen ramas da seguros independientes detrldo a

eata misan evolucidn.
En la iltima etapa, el seguro nlcanza au madurez total, participando sctlva-—
mente en la econom{n de ion palfoea, *“a mediadon del siglo XIX la evolueldn ¥y =

deparrollo del nepuro hable alecanzado una dimenaidn tal que resultabo imperat]

vo legiolar a su respecto ..." (4)

{4} ARYEL FERNANDEZ DIRUBE, ob. cit., pdg. 29
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“Se amplia su dominic a tedes los rlespos nue pueden afectar Al hombre, en 8y

persona y bienes. Se extiende cl control por el Estado.” (5)

Actualmente en el siglo XK debido a los avancesa tecnoldgicos que han aurgido,
se ha modificado ia catructuro ecendmica y social que imperaba en el siglo pa

ando, surgen Nueven seguros, tales ¢omo el de mitomdviles, roba, etc.

El trnbajo de lnu eopresas anepurodoroas se extiende a una funcidn smocinl ¥y -
econdmica, puento que administra el capiial de los ascpurados participands ae
tivamento en la econom{a de los pafsecs y reparando loa ailnieniros por los que
Ba puede vor afcctadon lom asepurades oignificande cato una previsaldn bendfi-

ch.

2.1.3 APATICION DE LOS DIFERENTES RAMOS

Seguro Maritimo

Debido al incremento del tralfico comercial por el mar en el sigle XIV, surge
€l pepuro Marftime en ltalia, por el cual na genera el primer documento de con
trato de geguro y ol primer slutcna de pago d» primas, gue aunque empliicos =

son lon banes de la evolucldén del segura en tode el mundo.

Sepuro de Incendia

fparece en Inglaterra como consecuencin de un desnartroso incendio en Londrea -
en 1666 y pe extliende a Alemanla. Tosterlarmente on el sipgle XVIIT se desen---

vuelve e Paris con lo que cra conecldo coro cajas de socorro.

Segurc de Vida

Surge como un ncguro temporal para la vida, en Inglaterra en el siglo XVI, sin
enhargo, ya eatando extendido o Francia e [talia, los legisladores de la época
lo prohlben por cer una operacién “de jucgo e incltacidn o lu muerte del naegy

rado”, (6)

{5} ISAAC HALPERIN, ob. ¢lt., pég. 5
(6) ISAAC MALPERIN, ob. clt., phAg. 3
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Sin embarge rsaparces legalments con la primecn compafiin du seguros e vida -
fundada en Londres en 1755. Esto representa un gran adelunto en la materia, -
puea la compafifa operaba sobre bases técnicas ¥y matemfiticns [irmes.

Seguro de Responsabilidad Civil

Los primeros contratos de este tipo de seguro ne llevaron a cabo en Francia, a
comienzos del wsiglo XIX, tratindose de bienes como transportes a caballo, accl

dentes en la industria, transporte ferroviario, etc.

Seguro de Acclidenten

Se comenzS o desarrollar en 1864 viéndoas npoyado por compnilfns do sepuros -~
Franceans y Eatadounidenaea. Se difunde la eesponasabllidad patrenal por lea ac
cidentes de trabnjo. El asepura contra accldente Rnacid para cubrir los riespos

da todns las peracnus que viajaban en ferrocarcil.

Contrato de Reasnepuro

Apareclé poco después del sepguro maritimo en ¢l oiglo XIV, aunque snin el carde
ter técnico gue tiene actunlmente, era simplemente el descargar en otro agepu—

rador Ia reoponsabllidad nsumida nl vender un segura o un cllente.

2.1.4. MHISTORIA DEL SEGURO EN MEXICO

A fines del niglo X1X la nituacidn de) mercando de seguros on México ¢staba de—
terminada por la intervencidn dirscta de compaiiam de gepuros cxtranjeras, so-
bre todo de E.U. ¢ Inglaterea.

"En diclembre de 1B92 se publica la Primera Ley anobre Compniiian de Sepuros....

en 1910 me crea el Departamento de Seguros de la Secretarin de Ilncienda, Srga-

no encargado de la vigilancia y control de lan entidades de sepguros.™ (7]

{7} JULIO CASTELD MATRAN, "FL Meicndo de Scguros en Lotlnoamérica, Tortugnl y
Eopafia," pig. 187.
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La AMIS, Ascciacidn Moxicana de Instituciones de Seguros ou crea en 1946 1o -
cual integra todas laa compailf{as de seguros gue operan en Méxica.

10



2.2 LE-IHICIONES BASICAS

2.2.1 LN THICION DE SEGURD

Isupc Halperin acepta la definicidn del aleman Ernat 3ruck: "S5 un contralo onc-

roso por el que una parte  (aseguendor) esponténcamei.te asuawe un Fieago ¥ por -
cllo rubre una pecesidad oventual de 1a otra parte [~amador del sefuro) por ¢l -
acontecimiento <o un hecho determinado, o que se oblipa para un memento deteral-
nado a una prestazidn apreciable en dinere... ¥y en el gue la abligactén, per lo

monoa deo una de las partes, depende deo circunstanciaa desconoecidas ¢n cu grave-—

dad o ncoecimiento.” (B8)

A Bu vez, Garrlds ¥y Comas propone Que “por el contrato de sefurs el asepnrador -
se oblign, mediante la percepcidn de wna cuela o prima, s reatizaer la preatacidn
convenida, el asegurado ¢ o los benefleinrion por £1 deslgnades deo produciras la

eventuvalidad previnta en el contrato reintiva a la persona o a los bienea dal

ascgurado", (9)

Como o¢ puede ohaervar, ambos autores destacan la relacidn contractual que preva
lecn en los contratos de seguroa, ain enbargo, no definen, nl igual que muchos

otros nutores, el aeguro en sl, no como contrato, sino como unidad econdmica.

La definicién de Ferndndez Dirube acerca del acgure c¢n: "El seguro ¢s un conjun-
ta de operaclonen Tinancleras por medio de las cuales, emprepan especiallzadas -
indemnizan laa pérdidas patriponialen de valoracidn estadintica, que lea han =
trangferido por loa Intoreces mediante el pogo de unprecio calculndo gobye la ba

sa de hrobnbilldud de acascimlento de la eventualidad eubierta’. {10)

{8) I55AC HALPERIN, ob. clt., pig. 31
(9} JUAN JOSE GARRIDO Y GOMAS, ob. cit., pég. 61
{10} ARTEL PERNANDEZ DE UNIBE, ob. clt., pig. 43
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Una definicién propia del meguro werisa que el seguro eo un respaldo para que el
espreaario, ol comerciante, Jafe de familia o cualquier perscna pueda meptic la
tranquilidad de tener protegidos sus bienes o patrimonio, ya que un accidente -
lamentable los puede poner en aprietos financlores e lnclusoc hacerlos sucumbir,

2.2,2 DEFINICION DE ASEGURADO

“Es el consumidar del dervicio de seguto, es decir, lo persond dque, bajo la ame
nazn de eventes que puedon afectar su cconorlno, transfieren 1va rlesgos relati«
vos a la Inatitucidn,

Eas la persona fi{sica o jurfdica interesadn en ln garantia, con relacién o cir--
cunstanciss de orden cobjetive y subjetive, como por qjemplo una condicién jurf-
dica o de hecho {posesidn de un bien)...™ ({11}

2.2.3 DEFINICION DE R1ESGO

Isaac Halperin lo define como "Una eventualidad que hace nacer una necesidad” -
(12}; sin embargo este concepto no abarca las caracterfsticas que puede tener -
esa eventunlidad.

gtra definicién ea: La posibilidad de produccién de algin siniestro o determi-
nada eventunlidad econbmicamente dealavorable capaz de originar un daflc que se

dehe reponer.

No del tode de acuerdo con las definiclones anterlores se considerari adecuada
la que propone Luigl Molinario: "Es el objete de la cobertura, término juridi-
co que asume... el couto que se identifica en un evento aleatorio del cual pue-

de originarse un dafo,..." (13)

{11) LUIGI MOLINARIO, “Lacciones de Téeniem Actuarial de los Sagurom contra -
los daflon™, phpg. 4

(12) ISSAC HALPERIN, ob. ¢lt., papg. 34

(13) LUIGI MOLINARIO, ob, cit., p&p. 4
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2.2.4 DEFINICION DE PRIMNA

Todoa los autores coinciden, describiéndola con unas u ctros palabras, en que la
prima es ol precio qua paga el aoegurado para que la empress asump =] riesge, si
1o hublere. Bz el valor mctual deol riesgo futuro, en ol costo de eatar asegurado

@ de agegurar algo que le partenezca a la persona que paga la prima.

2.2.5 DEFINICION DE INTERES ASEGURABLE

Diferencin o las operaciones de lan compnfifas asegurndoras del juego y de la -
apuesta, resulta la medida del afic a cubrir, cuando un riesgse o un dafio afecta n
un bien, el amegurador debe reatituir al ssegurado la cantidod fijada como valor
del bien teniendo como limitante ¢l valer dal interds respecto al bien, es decir,
ai no se ha terminado de popar la deudn nl mamento del oinicstro, la indemniza--
ci6n ge hard hastn el salde pendicnte de la misma.

2.2.6 DEFINICION DE COMPAFRIA ASEGURADORA

“En el ente cconémico y financiero que se encuentra en condiciones de asumir la

cobertura de 1oy riesgos propuestos, realizande, a través de au mutualizaecldn in
dustrial, el equilibrio entre primas y prestaciones”. (14)

2.3 CLASIFICACION

Hay varias clasificacionesa del seguro debido a la diversidad de clasea de segu--

ros que existen.

Parn ofcctos de esta investigacién, se tomard como valida la clasificacién de sg

guros que se hace dividiendo en dos grandes romos: de dofice y de vida,

{14) LUICI MOLINANIO, ol clt., pig. 4
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2,31

Comunmente

2.3.2

Hay varios
cacldn del

- Péliza
~ Pdliza
- PSlizn
-  Péliza
- Péliza
-  Pélien
- Pdliza

2.4,1

RAMOS DE DARDS

los que seo conogen Bc muestran en cuadro No.2

RAMOS DE VIDA

tipes de pdlizas de segure de vida, que se puede decir, son la clanifi-

mismo, n continuacidn se enumeran ldaa mds Lmpertantes:

Ordinarin da Vida
de Vido de flages Limitados
Modificada de Vida
de Prima Unica
de Renta
Dotal
Mancomunada de Vida

ESTRUCTURA Y FUNCIONES

ESTRUCTURA

La estructura del seguro relne elementos jurfdices, técnicos y econfmicos, gin om=-

barge enfocdndone dnjcamente su cardcter indemnizatorio, e9 decir el asegurador

que cubre el riesge del asegurado, oo puede limitnr au camino de accldn al anspecto

econdmico.

Como se mencloend en la definicidn propuesta por Ferndndez Dirube, es un conjunto -

de operaciones Financieraa, por esto se requiere para su buen funcionamiento que =

aea Administrado por una emprean profesjonal.

Lan definiciones bAsicas da clertos términoen enunciadas anteriormente, se refle -—

ren & los elementon del seguro o del contrato del mizmo; por lo que conforman au -

entructura.



CUADRO Nu. 2

RAMOS DE DANOS
r’lt:\&l(l SUNRAMO
RIARTITRS TR AW RN NIAVI RN NN ACCIHYINTT S P fEsess A1 &
ILIVIDLAL
ACCIDENTES PERSONALES
COLECTIVO

ACCIDENTES FERSONALES

FSCOLARES COLELTIVO

ACCIDENTLS PERSONALEMDECLARACION)
ACODENTES FERSINALES A ORI
GASTOS MEDICOS MAYORES

“RISTFONTATIILIDAD CAVIL

COLECTIVO.

RIESGOS DEL TRALAOD

EMDARCACTONES

RIESGOS DEL THAIAO AINAS

R C. VIAJERO AVIONES

R C VIAJERO AUTOMOVIL IS

R C YIAJHRO EMUOARCACIONES

R C VIAJERO FF, CC

R C FAMILIAR

R C COMERCIOS

K ¢ GESNERAL CONSTRUCTIONEY

R G GUENFRAL INDUSTRIAS

K C GENERAL HOLELES

R C SERYICIOS

R C IHANGARLS

R € GENERAL THANSPORTE DL PERSONAS
R C ARRONAVES

R C. BN EXCTSO
ROUMDARCACIOSES . .

INCENDIO

CASA HADITACION

COMERCIOS

INDUSTRIAS

CREDTIO EUPOTECARIO

ALJODON

HABTTA CIONES DI INTERES SOCIAL
PERIMDAS CONSECUENCIALES

MARTIIMO Y TRANSFORTES

PBUQUES
HELICOPTEROS
AVIONES

CARGA MARITIMA

INADA
DUQUES EN CONSTRUCCINN
ASIILLEROS

UivERSOS

CRISTALES
ANUNCIOS LUMINOSOS
CALDERAS

DINEROQ ¥ VALORES RANCDS
DINERD ¥ VALORIS

RORO EN BOMICILIO

ROBO DI MERCANCIAS
OIILIIOS PERSONALLS
FERDIDA DE UTILIDADES
MONTAIE DH MAQUINARLA
ONRA CIVIL

ROTURA DE MAQUINARIA
EQUIro ELRCTRONICO
MULTIFLE FAMILIAR
MULTIFLE PARA JMIRESAS
RISGOS PHTROLERDS _J




Iy FUNRCIONES

fatre las funciones primerdinlen del seguro oxiste. la de "Indemnizor” al ascgurado

eunndo tengl uwn slnicatro, Y4 Seén en nu perscna © en Sus bienes.

*El prguro conatltuye un medjo de lopror ln reponicién de los factores Que ocurren
n formar el Producto Naclonal. que ae veon afectados por deteriore o desaparicidn-
repentlng, contribuyendo asf al mantenintento de lea niveles de ingreso de las unl

dades econdmicas" (15)

Se dice que ol negure es un gasto reproductive o recuperable que garantiza benefi=--
cics; ol estar pagando pus primas no enta gastando el dinero, lo estd ohorrando y -

nobre todo estd asegurindese un bien que le pertenece.

Adamés &l benaficlo Poicolégleo que proporciona at asegurado en muy importante, -
pués eate ge gsiente tranquilo ¥ confia en que a1 le ocurriera un Imprevinto se le =

redltuard o 41 o a los suyos el bien sinlestrado.

Su accidu incluye prevencidn médica y de conducta por parte del asepurado pues con=-
Jleva a que lan condiclones de acguridad, al manejar, por cjemplo, diariamente su -
vehiculo, nean practicandas. Tiene nsimiamo, en el caso de 10 scpurocs de vida =

una funcién ¢reditiva puea hay posibilidod do otorgar préstamos al asepurado.

En unn fuente de trobajo paAra muchos nectores laborales, tanto empleados de las com

pafifas de weguros como intermediarios relacionndos con la operacidn de éstas.

Dentro de la economia dea los pafoes tiene un importante papel punss es un procesc de

formaclén de capital que puede mer Invertido y fometar anf 1a actividad bancaria, -

industrial, comercial, ctc.

{15) ARIEL FERNANDEZ DIRUBE, ob. cit., pig. 108
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CAPITULO 1II

SEGURO DE ACCIDENTES Y ENFERMEDADES



3.1 ANTECEDENTES NISTORICOS

En sl alglo XiX surgieron las primesras pélizas contrn enfermedades, eén los Estg-
rdos Unidos inlclalmente y extendidndese a Inglaterra.

Gradunimente ne extendieron las coberturas de acgidentes y enfermedades, “al gra
do que alrcdedor del aflo 1900 habfa unas 50 compafifas Que ofrecfnn sobre todo,

£l neguro contra accidentea, (1}

]l meguro contra enfermedades de loas Estndos Untdoa se orlpind con la Compaiifia -
de Seguros de Salud de Massachunetts, en 1847, Ylna pdlizan se emitinn con mMu-——

cham restricciones psro las primas eran bajas® . (2)

El seguro contra enfermedod se fuf expandiends poce a poco, conformo la gente oe

fud preocupands mis por nu proplso proteccidén y seguridad.

£l Begurc contra accidentes “se volvis popular a medimdan del siglo pasndo por -
los accidentens tan {recucntes que tenfan les barcos de vapor y los ferrocarrllea"
(3}

En Inglatsarra ne elaboraron las primeraa "Toablan de Enfermedad” de lan cunles ce

obtenfan las tarifas de las primerns o cobrar.

Debido a la raltn deo estadipticas adecuadas en lp tarificncldn de primas, habia

muchas pérdidas en ¢atos ramos.

{1} CELCASF, ob. cit., pig. %
(2} RODERT I. MEHR, EMERSON CAMMACK, "Principles of Insurance™, pig. 434,
{3} ROBERT 1. MEHMR, EMERSON CAMMACK, ob, clt., pig. 435
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3.2 LEFINICICKES BASICAS
3.2.1. DEFINIGION DE ACCIDENTE

Eata palabra ae deriva del Latfn "accidens™ (que ocurre) y se define como un suce

8o eventual, inesperado y generalmente desagradnble.

"Se entenderd por accidente, toda lesién corporal aufrida lnvoluntariamente pos =

cl ascgurade Lndependientemente de cuatquier otta causa, por la accién asidbita for

tufita ¥ violenta de una fuerza externa.” ({4)

3.2.2 DEFINICION DE ENFERMEDAD

La palabra enfermedad ae deriva del latfn “Infirmitia® (alteracidn de la salud},

y Be defina como anormalidad en el rfuncionamicnto.

*Se entenderd por enformedad, o toda olterocidn de la satlud que reculte da lu ac-
ecldn de apentes de origen interno o externo con relacién nl erpanismo, que ameri-

te tratamlento médico o quiridrglco™., (35)

3.2.3 DEFINICION DE ASEGURADO

Mo refjero aqui al ancgurado que contrata el seguro de Accidentes y enfermedaden.
Exiaten doa tipon de anegurados:

Apepurnda princlpnl
Pernona o cuyo nombre se expide ln pSliza de Beguro.

{4) CELCASE, ob. cit., pdg. 15y 16
(5} CELCASE, oh. cit., pdg. 16
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Dependientes econdmicos
Personas relacionadan con 2l asegurado y que dependen econSmicamente de 41,
3.2.4 DEFINICION DE COBERTURA

Se refierc a los diferentes rieagos que se pucden amparar.

3.2.5 DEFINICION DE POLIZA

Es el documento c¢n donde se consipnan los derechos y obligaciones de las partes -
{asegurado y asegurador) con relncién a las coberturas ccenvenidasn,

3.2.6 JEFINICION ¥ VIGENCIA

Ea ¢l periodo e¢n que ésta en vigor una pélizn de acguro, En log aeguros de acei--
dentes y enfarmedades nos encontramos con la pecullaridad de que aun cuando genes

ralmente las pdlizax ne emiten por perfodos anuales, existen aquellas que por sus

caracterfsticas capeciales 8¢ emiten por perlodoes menores.

3.3 ESTRUCTURA

Existen dos tipos de coberturas para el Seguro de Accidentes ¥ Enfermedades:

3.3.1 COBERTURAS DE INDEMHNIZACION

Como yo ne deseribié anteriormente, la indewnizacién eca una de las principalea -
funcionen de cualquier scguro. En el cano del Seguro de Accidentes y onfermedadea
ne reficre a la cantidad de dinero contratada en la pblize y que la Compalino de -

neguros attrega al asepurado &n canc de ajnientro, es decir si se incurre en uno
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de los rlesgos contratados, por elemplo: un fallecimlents accidental, pérdida de
una pierna, etc.

3.3.2 COBERTURAS DE REEMBOLSO

Lo palabra reesbholas #se¢ reflerc a la reposicidén del dinero gue se la hace al ase-
gurado cuando éste ha lpcurrido en ganstos derivados de un accidente o enfermedad
cuyos riesgos eatfn contratados en la pbliza, la compafifa de seguros reembolsa
el dinero gastado mediante la presentacidn de la documentacién comprobatoria co--

rrespondiente a dicho accidente o enfermedad.

Ambas toberturas pueden pagarse al asegurado de diferentes formas, de acyerdo nl
siguiente cuadro:



- LUADRD -No. T
CONERTURAS DEL RAMO DE ACCIDENTES Y ENFERMEDADES

-
— COBERTURAS POR
/ UN SOLO PAGD = J\C[.CIDENTE i
—
COBERTURAS
DETIPO < ——
COUERTURAS PO
INDEMNIZACION pAGOS URAS POR
LabNcos -4 ACCIDENTE Y POR
| ENFERMEDAD
RAMO DE ACCIBENTES e
Y ENFERMEDADES EN UN SOLO PAGR
COBERTURAS PD
COBERTURAS BERTU R
DE TIFD < ACCIDENTE Y POR
REEMHOLSO L i
0 PAGOS PERIODICOS Lo FRRMEDAD
..,

FUENTE: CELCASE, pig. 21
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3.4 CORENTURAS ESPECIFICAS DFE ACCIORNTES

El gepuro de acglidentes cuenta con 1as pigulentes coberturas:

3.4.,1 MUERTE ACCIDENTAL

51 el asepurado pierde la vida en una necidente,  la compailia asepuradorn Indennd -
za al beneficinario deslpnada en o pdlizo.

Se tonsidera musrte acoidental 'a que ocurra en ol momento del accidente o hastu

90 diaa degpuéy de ocurpide dnle.

3.4.2 PERDIDAS ORCANICAS

Una pérdida orgénica puede ner, por efemplo, 1a pardida de 1a vigta, de tna maan,

de un ple, del dedo indice, ete. y en todos entos caxon de une o arbog Gepanddg.

En cualqulera de Aatos ¥ atros riesgos que estén cubilertes e la paliza, corres-—
ponds a la compaiila asepuridera tndemnizar al asepurado de acurrds a la sums ancs

gurnda contratada y al porcentaje de indemntzacidn carreapondicote,

2.14.3 IHCAPACIDAD

Eata indemalzicidn oo una cantlednd ddaria que suple loes {Apcresss conetarios del -
nsepgurade y puede fsier por lncapacidad parcinl, que ca "la impegibilidad de qua el
oz tahares diarios proplag de qu ocupaeidn v congecusn

<45 cuanda ng puadn

asepurado desempefie todan
(6} o por fneapacidad total, que =

cla directa de un ascidentey

renllznar ninprma do sus funcioars,

{G) CELCASE, ob. eit., pige 31
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3.4.4 GASTOS KEDICOS

En esta cobertura In compniifa de seguros reembolsa al asegurado cl dinero que ha-

ya gastado por tntervencienes quirirpicas, hospltalizacian, ete,

51 como conaccuencia dirccta de un accidente, el naepguradn, dentro de los sigufen
teo diez dfns a partipr de 1o fecha del mismo, e taviera que sopeter & tratamien—
to médico 0 ntervencion Quirdrgiea, hesintalivars: o bacer uso de los servicios

epuriadord reesbolgard ol cogto de os—

de enfermern, ambulancin o medicinas, Ia

tos aervieios haath la cantidad mixama ' jada por este concepto.
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3.5 COREATURAS ®SPECIFICAS DE ENFERMEDADES

3.5.1 [INTERVENCIDNES QUIRURGLICAS

Se aplica en los canos que el asepurado tengn que Eer sometido o uno operacidn -
debide a una enfermedad. :
f.oa paston que mon reembolsados por la punguradora son les siguientesn:

=  Honorarioo de cirujnno
— Hongrariea de ayulante ()

=~ Honorarios de apentesista

J3.5.2 IHDEMHIZACION DIARIA

Es la dnica de lans coberturas del seguro de enfermedndes que no nipalfica un reem

balso nl asegurnado.

Unicamente mmpara tratindone de una 1ﬁcunacldnd total.

Se entiende peor incopacidad total la lmposibilidad en que B¢ encuentra el osegura
do de atender alpunn Jde sus oblipncionen normalen, en decir, si no puede trabajar
‘par el gran dolor o Gulfrimientn grx eate repretenta para 41, cutard Incapacitadoe to
talmente, . “Sin emhargo, st el :segurnde em copaz de dirlpic su nepoclo, nungue =

sea con alpunan molestian, la incapacidad no es total". (/)

3.5.3 VISITAS MEDICAS

wrido requives ser internade en un hoapital para recibirc

En los canog qua »1 ey

ateneclén médica. no habicndo intervencidin quiedrgica, n compafifa de copuros debe

reembolanroe o Importa de estos gaoton.

{7} JOUN H. MAGEE, "“Scgurna Gencrnlea®, pig. 650
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3.5.4 CUARTOS Y ALIMENTOS

Se le repone al asegurado clertn cantidad diaria cwando tiene que eatar hospitali
zado.

3.5.5 GASTOS VARIOS

Esta cobertura se encarga s protiger al aseserado contra aquellos riegpgos nd cu-
biertos en [ns cualre anterlares, reponiéndole bos gastos sfectuados par servi-—-——
cios como! medicamenton, uuo der rayon ¥, derecho de sala de eperacidn, ete.

3.6 TIPOS DE JOLITAS

No exinte ninguna pObiyn tlne de aocidente o e caiwd; Lo competoncla bha pueato

en el mercado velntoernoa de conbiaiean”. {8}

Al reppecto, cabe aclurar, el sctor e pefiere ol término Ywalud" o le que en eo-

ada aonbrando corew Menfepeed " onta diferencia de términos

te evatudia 50 ha o

ne debe o ovardins corytionus eere YTa nacionalicad de lTos suteren, la enbipgliedad de
loga 1ibros ¥y la eonceptuatiszacidn Ao Tos Lipon oo wopustos en Tog diferentes paf-
",

s

En el campa de oepiron Juoaceldentes y cofessedades on Béwien hny clertn conaioe-
tenclin téenica en Jo que a los Lipog de pdlican de vaie sepure se refliere. Debido
a esla y para lug Cines de la pregente snvestipacidn, aer describirédn a continua~—

¢idn las polizas wsunles con Inn gire cucntan tas corpafifaa do segluros en México,

J.6.1 POLLIA OE ACCIDENTEG PE

LES

Estd Inteogeoarda por coates cabeplaras corms ae noentra cn nepnidas

8] JOMN M. MAGEF, ob. clt., pdg. 0642
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CUJADEO No.t
COBERTURAS DE LA POLIZA DE ACCIDENTES PERSONALES

/
CON ACUMULACTONES

1} INDEMNIZACION POl
MUERTE ACCIDENTAL <

SIN ACUMUIACIONES

\/

" r CON ACUMULACIONES
2) INDEMNIZACION POR N ’ JSCALA "A" (Iimitnda)

PERDIDAS GRGANICAS

SIN ACUMULACIDNES SSCALA I (amplia)

"

—

) ~455 0
. 330 { 1002
[ TOTAL 1095 "'i A ] sma
- 145[] _k; :l‘:(‘gﬂrﬂhil
3} INDEMNIZACION DIARIA < . J
POIt INCAPACIDAD
PARCIAL a2 R
A R 1.
- 4 l-[!“‘q g HI1INA

asenurada

4) REEMBOLS0 DE GASTOS
MEDICOS POR ACCIDENTE

FUENTE: CELCASH, pfp. 33

35



3.6.2 POLIZA DE ACCIDENTES PERSONALES A CORTO PLAZOD

Se puade contratar para perf{odos desde un dia hasta 180 dins. Ampara los siguien
tes rieagos:

~ MHuerte accidental
- Pérdidan ergénicas

= Reembolso de gastos médicoes por accidente
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3.6.3 POLIZA DE ACCIDENTES EX VIAJES

A diferencia de la anterior, esta pSlizas cubre "riesgon eapecificom dependiendo -
de el medio de transportacién que se utilice” (9), consta de dos tipos de p&li--

zas!

PSlizn de accidentes personnles en viajes aéreos

Protege al asegurado en el momento ¢n que ol asegurado sube o baja del aneronave -
{que debn estar autorizada para transportar pasajercs), cuande est& en ol inte——
rior de éata. Sus ceberturas son pérdida de la vida, pérdidas orgénicas y reembol

g0 de gastos médicon.

Pdlizn de accidentes permonnles en vianjen terrestres
Incluye las miamns coberturas que ln anterior, con la diferencia que se aplica -

cuando el agegurado viaja an tierra,

3.6.4 POLIZA DE SEGURC DE SALLUD

Las eoberturans por enfermedad que son las que integran apta pdliza, son de diver-
sa indole y se vefleren principalmenty a gastos médiconm y de hespital,

Se le conoce también como pédliza de seguro de gantos médicoa mayorcs, ¥y la hay in

dividunl y colectiva.

"Si el anepuradg, dentro del limite de tiemjo establecido por la péliza, precisa
tratamiento por uh rédico o cirujaro, hospltalizacibn, o el emplec de una enferme

ra titulnda como resultado de lasz lenlenes cublertas, la compafiia estj obligada a
pagoar, ademis de cualquier otra indemnizacién a lon que tenga derecho el asegurado,
el ganto efectivo de dicho tratamiento hasta una guma determinada, ¢ haota el 1{-

mite de la péliza. (10)

(9) CELCASE, ob. clt., péag. 40
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3.6.5 MOLIZA DE SEGURD TFE GRUPO UE ACCIDENTES Y ENFERMEDADES

Con eata péliza "Se cubren, como frupo, a todos los miembros de ona organizacién®

(1)

Hay una variedad de combinactones de coste tipe de pdliza que pencralnente abarcan
coberturas tanto de accidenten y enfermxdnden como lan que se describleron nntee--=

riormente.

Eatin por e}jemplo la pdliza de accidenten pecnonaleg en viaje colectlvo y pdliza

de aepure de gaston médicos mayores colectiva,

(10} JOHN M. MAGEE, ob. eit., psg. 651
{11) JOHN H. MAGEE, ob. cit., pig. 6L
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CAPTITULD IV

VENTAS ¥ MERCADOTECHIA EN SEGUROS



a1 NATURALTZA BE LA VENTA

4.1.1 SIGNIFICADMD DE VENDER

"La venta cn uno de los factores mis vitalea en la cconomia; en realidad, de ja -

entructura socinl de la naclén®. {1}

fn su mis amplie sentido, 1a venta eg al ipual que la compra, uno de las funcio-
nen de 1o comercializacidn. Acktualmente la venta ha adquirido un concepto que va
rds atid de la distribucién o de intercambinr blenen o servicios por dinero; es =

ademisn, conocer £)] bien que ae gquiere vender y al cliente al que EBe loc guieres ven

ider.

4.1.,? PRIACIPION ELEMENTALES DE LA VENTA

4,1.2.1 LA NECESIDAD

De acuerdo m log necenidades de loa consumidores oe podrd hacer una previsidn ade
cunda de la venta,por ¢oto en bialco y traccendental que la empyrrsa conoZca ciua=-

les sop cgtas necesidades y de que manera las pucde satiasfacer.

En e¢ate aspecto fe Involucra directamente la entrategina de mercadotecnia,. que pro
porcionard a !a venta leoa elementos ¥ recursoa cerrecton para poder “vender® el ~

bien o el servico.
toa necesidad del conoumidor purde ner de diferentes claonens: de posesidn, de nta--
tua, de curiosldad, de aepuridad, rlce. ¥ conoclendo o cual de éstag pertenece el

bien o nervicio que se desea promocionar ne podedn entobieccer lan estrateging nds

cuadaa quo permitan que lan acelonen de ventan y meccadotecnta ae desarrollen off

carmente .,

1 mcguro en un producto gue pucde satlafacer una © hAs necraldades, pero princi-

palmente cubre las de feguridnd y proteceldn, yo que su funcidn ea ln de reponer

(1] R. G. MAGHUS-NANNAFORD, “La Venta y ¢l Arte de Vender”, pig, 11
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sl asipurndo la pirdida sufrida en sus blenes o en au persona, en canc de ocurrir

un Binjustru.

Cibe Renclenar que por siniecstro e entiende “la reallZocidn de un elespo ampara-
do”  {2)

d.1.32.2 LA SATISFACCION

Con bane en lo anteriorsente expucesto, se puede afirmar que se loprard satisfacer
ndecundamente la pamn de neveaidades de log conaumidores cuando éstaa se conwzcan
¥ oc logren cubrir. Se debe cvaluar la motivacion de compra del connunidor ¥ tas
influecncias que tiene para realizacla ¢ no, ed decir, llevar o cabo "lno evalua -~
ciiin de lon factoresn dircctos e andirectos que influyen en el comportamiento de -
compra..., mientrar mic caacta sen la compnglnacidén entre producto y comprador, -

toanto mejor serd la satiolaccion® (3)

Ea convenlente afladir que, para que ae de la satiafacclén total por el uno o con-
suma de un bien o nervicio, debe existir un conocimiento finfclal del mismo. Deafa
voral)lemente, el conocimlento de los sepuros en México en muy pobre, casi no hay

informacldn neceutble al piblico.

Por aotro lado, la idieaincracia del mexicanoe al reapecto es un factor fuportante

A considernr, ya gue lag persenag ao resiocten a pensar en morir, sufrir un acei—-
dentr, guednr incapacitados o someterue n una operaclén esto ez nlgo que recha-
zan mentalmente, entonces, la satisfacclidén que obtendrd et congumidor al adquirke
un sepure de accldentes y enfermedades serd palpable dnfieamente cuando un ainfcn-

tra le ocurra ¥ se le recrbolse o indesnlee su dinero a £1 o a4 Lu familin.
D iede este punto de vista, Ia siluacidn no ey gatlsfactoria ni agradable, sin em=

barpo, ¥ aqul ¢4 donde entra la funclédn de la promocidn de aecpurcs que mis adelan

(2) “levigta Mexicana de Seguros", Ho. 429, pig. <9
(3} CHARLES D, SCHEWE, REUBEN M. SMITH; "Mercadotecnlia, Concepton y Aplicaciones"
pAp. 37
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te ga detallari ampliamente, el experto en mercadotecnia, el agente de segu-
rom, © ol encargsdo de realizar la promocién, deberd vender previsién al cli
ente y pora lograrle tenderd que posiclonar en la mante de &ste, la jdea de -
proteccién y seguridad que le brindard el seguro y &sta serd su satinfaccidn.

4.1.3 PREVISION DE LA VENTA

Consiste &n planear, con base en 1o experiencin de ventasn de la empresa, las

ventag futuras.

Philippe Perrot-Deancix planten la problemAtica de muchas compafi{as al no -
prever sus ventas hdecuadamente ¥ propone la sipulente alternativa de solu--
cidn:

*... eate problema debe descomponerse sistemdticamente en dos partes:

1) El estudio dal mercado potencial que permitn prever lan ventas del pro--
ducto, #s décir, 1a demonda del mercade, ¥y

2) Determinactén de la posicién de la empresna en ese mercado potencial™ (4)

En sl ecaso de productos intangibles, como los segutros, la realizaclén de la
previslén de la venta, y en general de todo el procesc de ventnno, ne vuelve
mis diffcil.

El nivel mis elevado de creativida’ ep ventas es el que se asocia con la ven
tn d= productos intangibles, como la publicidad o los seguros de vida, por -

ejemplo.

Entonces, ln plancacidn de la venta de eatos productos requicre de un mayor
conocimiento del mercndo, lo que brindars mas elementos de julelo, sin lop --
cunles se torna casi imposibtle la labor de ventas, pues ademhs de que el com=-

prador no puede ver el producto que se le ofrece, €1 rieago de que no gea ==

(4) PHILIPPE PERHOT-DESNOLIX, "Ventas, Marketing, Publicidad", pag. 130
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aceptado es mayor porque el vandedor no sabe cuales son m ciencla clerta loa
deseos y necesldndes del posible cliente.

4.2 COMPORTAMIENTO DEL MERCADC

4.2.1 DEFINICION DEL MERCADO

El mercado cspecifico es e#] sector de la comunidad al cual la emprosa va a diri

glr su producto o mervicio.

Ea un conjunto de consumidores {(potencinles o nctivoa) con copacidnd ndquisitie
vA ¥ una necesldad comin, que estari{an dispuestes a adquirir el producto baje -

ciertas circunatancias,

“Una parte del consumo de este mercndo Be aatisface por la empresa, y otra, por

los competidores directos de la empresa” (5}

La compafifa que eaté tratande de introducir un nueve bien o servicio a clerto =
mercada, o que pretenda ampliar una que yn tenga establecids a otros mectores
© 8 nuevos mercados, debe tener en cuenta las necenidades de los econaumidores y

lns diferencias de gustos e ideciogfan entre ellon.

Para llevan 1as muy diversas necesidades del mercado, lon especinlistns encau--
zan sus esfuerzos hacia grupos més pequeflos o segmentos dentro del morcado to-——

tal.

Esto se refiere a que ec8 convenlente llevar s cobo una mercadotecnia nelectiva
y poder as{ definir exactnmente cual en el mercndo especifico al gue puede ir -
dirigido el producto que ser pretende introducir al mercado y venderoelo nl mig-

ma,

En esta etapn 1o empresa cotd enfecada hacia &) mercndo, detectango qué, cémo,

¢n qué forma, cudndo, o qué preciec, ctc., necesita el mercndo un satisfactor.

{5) PHILIPPE PERROT-DESHOIX, ob. ¢it., pag. 30
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Para que la negmentacidn del mercado rinda buencs benaficios, conviene plantear
"lps siguiontea preguntas a lam que ae dobé contestar con un rotundo sft

&5e puede identificar y medir ol mercado?
LEs significativo &) mercado?

LE8 nccasible el mercado?

cAesponde el mercado?" (6)

4.0 enlI515 DEL MERCADO

En il vrroticcnidn y andlisia de informacidén sobre problemas u oportunidades re-
irotenidon wn la comerclalizncién de blienez y servicioas.

Con el fin de poder evnluar correctamente las peculiaridades del mercade eopeci
fico al que ae requiers vender cl producto ae deben tomar en cuenta sus caracte
riaticas!

Sector Geoprifico

Se reflere a los limites de territoria en donde #e encuentra situado el mercndo
que ne desea atacar. En el cano del producto, objeto del prasente seminario de

inveatigacidn, €l mercade al que oc¢ le desea vender pertenece al pector demugré

fica delimitado por la clase socinl (segin ne describe en el primer capitulo).

Categorfia de Clientes

Con el fin de conocer al cliente o consumidor tombién er nacesario definir de =

que mercado forma parte:

n) Mercado de la Marca: venta de nerviclos o bienea de la empreua.

b) Mercado del Producto: venta de nervicics o bienes de In emprean y de sus --
compatidores. A éste pertenece el tipo de clientes que se estudioran, pues
¢l seguro de accidentes y enfermedades eno un producte que puede venderse -

por diferenten compaflins de gsepuron.

(6) CHARLES L. SCHEWE, REUREN M. SMITH, ob. cit., pig. 142
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c} Mercado de Nocesidad directa: venta de serviclos o bisnes de la empreson y -
de otros aervicios o bienen de otras empresas.

d) Mercado de Sustltucién: venta de serviclos o bienes-'que represcntan un re—
parto del poder de compro destinado a adquirir el preoducto, ¥ que puede sug
tituirse.

Gama de articulon vendidos por la _empresa

las compras que realice ¢l censumidor merdn scbre 1a gamp de articulos que fa--
briea o loa serviclos que proporciona la empreasn de acuerde a la capacidad de -
compra del consumidor mismo.

4.2.3 METODQS DE ESTUD1O DEL MERCADRO

"Se pueden reducir o tres grondes tipos las escferas de utilizacién de los estu-
dions de mercado:

= la orientacidén de unn politica comercial

- las previsiones de consuma

~ la detorminacién de loo mediom de acclén a poner en obra y 1a medida de su -
eficacia™. (7}

Ahora bien, la eafern en a4l que me aplicard el método elegidn estard dotermina-
da por la accién que la emprean desea realiznt. Pueden oer una o dos auforaﬁ, o
proboblemente las tren que Se enuncian, dependiendo de 1o eatratepgin de ventas

¥ mercadotecnia ¥ de loo cbjetivos que me pretenden alcanzar.

En este caso, lns enferas de aplicacidén al aeguro de nccidentes y enfermedades,

serdn las previsiones de consumo ¥y la determinacién de loa medios de accidn.

La inveatigacidén de mercado que se realizarf servird para conocer las actitudes

del pablico y poder determinar las cdirectrices bistcaa.

(7} PHILIPPE PERROT-DESNOIX, ob. clt,, phg. 90 y 21
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Puede revelar rapidamente una ackitud negativa hacia el producto, antes de In’

currir en mayores gastos en la promocldén del miuno.

El métedo de {nvestigacidn o de estudio adecuado para realizar esta inpvestiga-

cidén de mercado es la cncuesta,

“Laos encuestas pueden hucerge de diferentes maneras:

= Por Viasita
~ FPor Teldfono
- Por Carta

- TPor Examen u observacidn™, (B}

Cadn une dr eotos medjos para renlizor la encuesta se pucde llevar a cobo de -

manera libre o con la aplicacién de un cuestlonario-

En este caso, ne ubillzard el cueationario; serd aplicado de manera directa -

por medlo de una visita. R

4.2.4 INFLUENCIAS EN El. CCNSUMIDOR

Con ol fin de doterminar sl el consumidor potenciol del producto o servicio -
que oo desen vender, nceptard la promocidn del mismo ¥y e sentird satiofecho -
al recalizor la compra, ne deben annlizar loo fuctores que influyen en &l y Ia

monern ent que percibe, cvalia y oe comporta ante lyn actividndes premocionales

de la empresa y nnte cl mismo producto.

4.2.4.1 INFLUENCIAS SOCIALES

Culturn

En un conjunto de conocimientos bAsicos y necesarlun pnra toda percona quo de-

terminan su conducta, valorea e ildiosincracia,

(8) PHILIPPE.PERROT-DESNOIX, ob. clt., phg. 93
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La manera en que la cultura influye cn el comportamiento del consumidss es de-
Finltiva, ya que le da la pauta para liacer o No cierlas ¢ouas, adquiric o no -

ciertas productos y entender o no los mensajes que se le envian,

En £l chmo de los geguron, eite factor es decislivo, pues no se puede dirigic -
mata producte a cualquicr =zecter cultural, hay que atender n sug valores, oio-

tema cducative, valores relipriones, rte.

Ko todo ¢l mundo, independientemente de au pacionalidad y alase soclal conoce

lo que €0 un sepurn an toda Lo extension de lo palabra.

Clase Social
Las clanes sociales son divinionens marcadas claramente, en las que lao peroo—

nas tienen lon mismos valores, conductas y eatllon de vida.

A diferencia de la culturs, la claase socinl enta cmsl picmpre determinada par

los ingreass monetarlos de 1an personns.

Laa necesidades de cada clase soclal son diferenten, pués mientrad mis ceo puc=
deny cubrlr las necesidades primariag, mejor pogibilidad hay de satisfacer las
secundarias y as{ sucesivamente. Los individuoa con mds prentipio pucden permi

tirse tener mis ponesiones y adquirir mdg de lo que pecesiton.

Grupos de Referencin

Sen Ycunlquier conglomerade e parsonas que Influyen en los astitudes o condug

ta del individuo*. (9)

Entos prupesn.como la familla, afectnan lon hébites y actitudes de compra de loa
concumidores, purn 1an perdennt no desean ger rechazndas nl eriliendasn per loa

grupes & loa que pertenecen o deaeon perienccer. La familia eo el grupe Jde ro-

ferencia mis influyente pues hay una asighacidéh de papelrs en lon que cnda uno
ticene expectativaa dv los demdn.. Entonces hay que tener en cucnta quten rrnli

za la compra para hacrer gue el producto llame lo atencidn de can perocna.

{9) CHARLES D, SCIEWE, REUDEN M. SMITH, ob. cit., pdg. 107
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4,2,4.2 INFLUENCIAS INDIVIDUALES

Percepeion

Los pupecialistas en mercadotecnia se debon interesar en la percepeidn porque
implica que creen los consumidores. Se¢ deberd analizae entonces, ¢omo perci--
ben el producte, la compoiifa, loa medions preomocionalen, ete. que se utllicen,

con el priposito de llamar 1a atencida del consumldor,

EL seguro de accidenten y enfermedades os percibido de diferentes maneras debi
do g las influencias tan varladas a las que entin expucuatas las personne. En-—
toneea, 6t es percibido como alge Gtil pere caro, hay que 1iamar 'a atepetidn -
del cliente, tarca del agente de sepuros que se explicard a fondo mis adelante
haglendo incapld en lo necesario ¥ benclicivso yue eg cste sepuro, ¥y preparan
do un plan de pago do primns atractivo y que no ofecte la ccononfa del prospeg

to.

Actitudes

Son gentimientoa qQue cxpresan 9§ lou objetou del medio amblente gustan o dig=—

gustan.

Exigten actitudes ncerca del praoducio, marca, compaiiin, vendedores, anunclos,
precioa, etc. pero para que existn eata actitud debe hober un coanclmiento pre

via.

Lo Impartancia de 1o cepotacion de a geepoiia g2 gepucroa que realiza la preme
cidn e sus palizan de uvpures, es fundamsntnl, ¥a Que en fuchos cases, de la

conflanza qun exiatn hacin In eempafiin aern 1o peeptacian del praducto,

Mucha gente percilbe ol sooparn cumo vn produa to fanfoesario, ya oae ol momento

del ofrectmitntu Do hoy Copma e comprobar su utdlidad, eatun La tuda

de ui adauirirlo o na.

La agkitud afectn 1o peraepeion de les ceonsumidores. Si el producto convence y

agradn, la actltud gerd positiva y énte eo parcibird favernblemente.
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1,3 NATURALEZA DE LA MERCADOTECNIA

41,3.1 CONCEPTOQ

Lo mercadotecnia es una actividad que dirige log productos hasta loo conaumida

rea © clientes, con el objeto de satisfacer necenidodes o descon ¥ oblener unn

ganancia,

Tiene 1a finalidad dn entablecer un equilibrie en les intercambioa ecunfimicos

entye vendedores y compradoreés.

Una deftnicién adccunda de mercodotecnin o5 Lo e Stanton: "Es wn sistema tatat
de actividades empresariales interacituantes diseilodnz poara planificar, Cijar -
precios, promover y diotribuiyr bienes y servicloa que Batiufagan hecesidaden -

de clicntes actunales ¥y potencialest. (10

4.3.2 MEZCLA DE MERCAUOTECHIA

Eg Ia combinncicén adecuada de 1aa variables controlablea,. El desarrelle adecua
do de la mejor mezeln de mereadotecnin, radlen en conacer logs deneoo y las ne-

cedtdadas de loa consumidores runpecto al producte o serviclo que na pretende

vender.

4 de avtividates o factares principaica e In

Laa 4 P pon ian cunten cateporl

mercadotecnin: prodicto, precio, promocion y plaza, Su meta cs la comunlcaclon

de los Wepefllclou de Ffornn, valer, comunicacién y lugnr, respectliviarntae,

Por sy naturalesn son variableg contpulablen y ogu Sptimn manejo conllavari o -

ta mersta be morcadosecoan il wl,

{10) CHARLES D. SCHEWE, WEUBEM M, SMITH, ob. cit., pia. 17
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4.3.3 ESTRATEGIA DE MERCAUDOTECHIA
Ln eatrategin incluye la identificacién de los ebjetivon de lo empresa y ol di

seilo de la aproplnda me=zcln de mercadotecnia.

Un anpecto de 1o admintstracion que cs tipico de la mercadotecnia en nu carfc-
ter entratégico. E1 término "entrategin' dque se utiliza tan frecuentemente ¢n
1ns empresas viene del vocobulario militar, ¥y se refiere a aquellas funciones
de un peneral o comandante que tiene la responaabilidnd de planear una aceidn

mitltar.

Ln estratepta de mercadotecnia es un proceso en el que primero se ldentifican

las oportuntdades de poseer cierto mercado previamente analizado y despuén ge
relecclonn el plan de ataque, o sea, la mercla de mercadotecnla, tarca en lo -
que se conjugan las actividadea de la compaiifa como ventasn, finansas, inpenle-

ria, ¢te. en un slptema uniforme de oecicn.

Los pngos previes al desarrol)o de un plan de mercadotecnia sont

1. Satisfacer prerequiasiton (objetivos, politicns y analinis de mercadol.
2. bDbeterminar los objotivos de la estrategla.
3. Ildentificar y resolver lag variables o factores que afectan la estrategia.

4. Acoplar ln estrategla al ploan integpral.
La formulacién de la entrategin no pucde renlizarce alnlodamente de lns consi-

deraclionea acercn del medio omblente y recurson de la compafifa.

.4 PRODUCTO: ElL SEGURO

ETT CARACTERISTICAS DEL SECUND DE ACCIUENTES ¥ ENFERMEDANES

Ean importante conniderar, ns{ cumo el paquete, la presentacidén ¥ el tamaflio en
lon productos tangibles, algunas cunalderaclones en el segura como producto no

tangible o serviclo,
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Eastna caracteristicas son los coberturas que purde nmparar unn pdliza de segu-

ro, 430 dumas ascpuradas a las nue se povds oo, i forma de pags, elo.

4.4.2 EL AJUSTE DEL SEGURO

En inguficiente tomar un producto estdndar e intentar pramocicnarlo dircctamen
te, ain cambto; cuada persona e3 diferente y tiene d=scos y expretativas digtin

tas a lag de toa demids, ¥ ¢stos miamos descos o costumbres también camblan en

una peraona con el tiempo,

ELl njunte de un producte es disefiar un producto que aatiaofaga lns necesidades

de los cohsumidorca, y sl entas neceaidades cambian el producto tendri qua

njustarsa.

El vendedor, cl especinlista en mercadotecnla, el gerente o quien cuté directs
mente relncionado con ¢l diseilo ¥y venta del producto, deberdn tener euto muy —
en cuentn. De estn manera la pereepcién que tiene el consumidor acerca del pro

ducto puede mejorarae o mantenirse oi ez Tavoerable.

Lo simplicidagd es uno de lou requerimiecntos mis impoartantes de cualquler pro--—
ducto que oo degea vender, o lo cual podemos aiiadlr dos puntoa que deathcan en
al tema “imagen del productor de seguros” de la revinta consultada, en donde —

se menclonn lo que se cespera del agente, corrvedor y productor de neguron:d

"... que la deacripeidn del ricogo sen correcta en gu definicldn ¥y que vigile-

mos constantemente loas cambios que puedan afectar la p&liza'. (11}).

“Geatiocnar 1o centrataclén de un sepura, no cn vender miquinan, tejidos o cual

quier otro producteo cotercinl. Lo que ol apente ofrece es una marcancin inmate

rial, gue odlo pucde percibirge mentnlmente™ {(12)

{13} "Revista Mexlcann de Seguroa™, HNo, 433, pdg. 60O

. (12) JUAN JOSE GCARRIDD Y COMAS, “Inlcineclén a la Gonstlén de Seguroa™, pdg. 28



Las excluslones también son aspectos & fomar cn cuentn. lLas compafifas de segu-

rus coinciden en no cubrir por cuncepto e accidente @ enfermedadea:

- Los enfermedades corporales o mentales, infecciones (excepte mi pon resulta
do de accidente), tratamiento médico o guirirgice independicnte del acciden
te o preexistentes.

- Lesionens aufridas en serviclio militar., actos de guerra, rifia ¥y cn general -
actos delletuosos,

= Homlcidio intencional, sulcldio o mutilacidn veluntaria ndn en catado de -
ennjeancidn mentnl.

= Hernias y envenenanientos

= Abortos

- Enfermedades preexistenten

= Alcoholicmo

toas otras caracteristicas del seguro fucron ya descritas en el capltule ante--
rior, no obatante se mencionarén alguncs elcmentos que pueden originar que uha
peracna esté expuesta a sufelr un accldents o enfermedad con mayer o menor fra

cuenctlas lo cual determinard indudablemente el contenjdo de cada pdliza,

Estos elementos snon la ocupacién de loa solicitantes, sl practica o no depor-—
ten, Oucldo mensual, puss con base en dote se calcula que la Suma asegurdda No
axceda nunca de clen vecen al ingreso mensunl del solicltante, la edad, cntnb&

ra y peoo.

Por entn misma intangibilidad ¢l njuste del scpuro eo un proceso dificil de -
realizar.



4.4.3 SELECCION DE RIESGOS

La seleccidn de ricsagoa es una de las proocupnciones mas inportantes que se de

ben de tener dentro de la compaiiia de segurog. De su efectividad dependen bue-

nos experiencins y 1a siniestralidad esperada puede ostimarse con un priado ma-

yor de confiabllidnd.

Para la selcccldn adecuada de un riesgo interviennn ©l agente, el nedico exami
nador, repoctea conflldenciales del riesgo provepienten de 1a CHUBS o de Ja AMIS,
el médico claniricador, el suscriptor (o Gelecclonador del riespol ¥y ol eninor

(quien emite la pdliza o pencra ffaicarmente ol documental.

Loa elementeos que ae conalderan para seleccionar o no determnados riegpod son
los que s2 mencionan en el puntg de caracterfsticas del svgure de accldentes y

enformednden dentro de ecta mifgmo capitulo.

Con baoe en elloa, el ngente determina qué peraonas pucden uscr posibles clien-
tes de 1o compafifd. En esta formn el sgente efectia la primer faceta de sclee-
cién de riesgoa para la compafifa. Una vez que énte cfectiia ln Inbor o cierce

de ln misma recaba la soligitud y 1a entrepa o la compaitia,

La solicitud ea un documenta disefiado previamente con un determinado niimaro de

preguntas dque oe pueden clasificar en don:

~ Preguntas que contesta el nolicitante

«~ Informacidén que rinde el ngente nceren dal oolicltante

Lan preguntna que generalmente contienen las spolicitudes tipo soun: poabre, do-
micilio, fecha de nmaclmiento, tipos du coberturas que desea, ocupacidng, otros
actlvidades, otros sepures, peso y catatura, historla famdiare, padecimiento -

de alpgunn enfermedad, beneficlarion y parenteoco, ingrenios y reflerencian.
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CUADRO #o. B
PRIMAS, SINIESTROS ¥ SINIESTRALIDAD

1985 - 1987
(MILLONES DE PESOS})
PRIMAS DIRECTAS SINIESTROS INDICE DE SINIESTRALIDAD (2}

1885 1986 1387 1885 1986 1987 1985 1986 1987
YIDA 109,132 239,314 635,413 28,593 61,648 119,998 26.2 25.8 17.5
INDIVIDUAL 62,060 121,179 334,197 10,047 17,859 23,096 16.2 14.7 6.9
'NICTAL 32,827 63,571 222,576 - - - - - _—
RENOVACION 29,232 57,608 111,621 —e= . — - — .-
GRUPO 47,673 (1) 118,135 (1) 301,216 {1) 18,546 43,789 87,902 39.4 37.1 29.2
INICIAL 14,917 {1} 60,480 (1) 134,825 (1) =.~ - - - - -
RENOVACTICN 32,156 (1) 57,445 (1) 166,141 {1) -.= - - - - -
cOLECTIVO -- - - - - - - - e
TNICIAL - - - .- - - .= - —-
RENOVACION -.= - - - - - - - -
AGC. Y ENF. 9,630 19,522 52,209 5,86% 13,819 40,806 79.G 99,1 128.7
rafos 316,196 £66,801 1 294,671 272,547 338,776 832,979 114.5 B2,2 . 160.2
R.Ca 2,818 19,345 48,582 616 26,076 5,148 10,4 179.2 16,2
M. Y T . 53,028 104,360 355,977 44,444 105,845 235,278 107.4 134.,3 133.7
INC. 75,974 151,251 371,011 128,823 14,410 80,658 238.7 14.0 35.5
AGR, a70 535 1,396 348 507 1,460 119.9 112.5 127.7
AUT. 121,878 175,945 363,815 62.048 136,709 377,478 61.0 93.3 155.2
~AED, 1,167 2,654 5,690 1,079 1,942 3,673 122.8 100.3 100.9
ntv. 84,011 112,711 248,200 35,189 54,287 128,684 160.3 78.3 £89.0
TOTAL 434,959 825,637 1'082,293 307,009 415,243 584,783 6.6 62.3 65.7

{1} Incluye colectivo
informacidn de C.N.B.5. para 19850 y 1986.- Informacién de A.M.I1.5., para 1987
(2} Vida: Sobre prima directa Acc. y Enf. y Dafion (1985, 1985 y 1987); sobre primn devengada.



La informacidén que debe proporcionar el apente €3 por lo peneral referente o =
Tierpo de conocer Al nollcitants, gu capital aproximds, 2uasiencin de salud,
al bebe, si puede rcpresentar un riesgo dudoso, Bl 8e le eatima socialnente, -

etc,

Ln compafiia afoctda ¢l dictanen médico y ¢l dictamen del oelecclonatdfor ol reci
bir ln aclicitud. Normalmente seo requiere un informe del médico dque ntiende al
solicltante, 8i éate padece alpuna enfermednd., De lo contrario se pusde efec--
tuar un examett médlco o nollicitarle n un médico que determine con los elemen—

tos que contienc la celiclitud.

Después de fettuades los dictimenes se determina ol el solicltante e pusde =

ADcgUrar o no.
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a.5 PREC10: LA PRIMA

1.5.1 FIJACION DEL pPRECIO

El preclo os una de Ins 4 p's de la mercadotecnin, En seguros el precio be -
tlama prima. Lo prima ea el conto de la pdliza de sepguros y oe determina en -
las legislaciones y tarifas de In Comisian Macienal fancaria ¥y de Sepuros -
{CHBS}.

Eate organismo atlende a la sinlestralidad, la Influcicon y los ceatoa para mo-

diffear lac torifas anterioresn. Laga onppesns anepuradoran tienen ciertos wﬁrgg

nga dentro de los cuales maverse para aplicar n i tarifau, pero slempre -

atendicndo o las disponniciones de dicha institucion.

Las primas ¥y ninientros del sepuro de Aceldentes y Enfermedodes se mupstran en

el cuadro ¥S.

La principal ¢causa por la que las agseguradarny no tienen liberind absoluto pa=-
ra fijar sus primaa, ea la homopeneldad de productos gque ne ofrecen ¥ ademig -

el mercado al que me diripen es un mercado del producto.
La manera ca calcular la prima con base en la tarifa es lao siguiente:

1. Atendiendo a la ocupacidn, prafesgidn o actividad especificn que desarrolla
6l aoliclitante ac le localiza en el cundro #6.

2, Una vez identifiecado con la lectra correapondlente al cuadro se le localiza
on el cuadro de cuotns {cuadro A7}, de acucrde o las coberturas fue desea
contratar.

3. Dicha cuota oe multiplicard por el montoe de Vo suma asepurada a contratar
{consldarando que eo por millar) ¥ ae obtiens asl 1o prima anual por cada

cobertura.

La epocala de ifndemnjzacidn A ¥y B n lan que hace referencin #l cuadro §7 oe re-

Cleren 1la coborturna de pérdidas orgfinicas y son lan alpuicntes:

St



ESCALA

Ln compafiia de seguros pogsrad el total de la auma asegurada por la pérdida de:

ambos manos o ambos pirs o la visto de ambos ojos
una mune y un pie

URA Mano o un pi¢ ¥y la vista de un ojo
una mano o un pie

1a vista de un ojo

el pulgar de cualquier mano

ol indice de cualquior mano

ESCALA "B

ambas manos, ambos pies o a la vistn de un ojo o de dos
una mano ¥y un pie

una mana 0 un pie ¥y la viata de un ojo

uno mano

tres dedos, comprendiendo el pulgar o el [ndico de una mano
trea dedos que no mean el pulgar o el fndice de una mano

cl pulgar ¥y otro dedo que no sen el Indleec de una mano

el Indice y otro dedo rque no sea ol pulgar de una mano

el pulgar de cualquier manc

ol [ndice de cunlaquier mano

ol dedo medlo, el anpular o el mefigue

un ple .

la vigta de vn olo

omputacidn percinal de un ple, comprendiende todoa los dedon
#tordera completa de loo doo oldom

=

acortamiento dea un miembro inferior por lo menos de 5 cm.



CUADRO No. 6

CLASIFICACION DE RIESGOS
OCUPACION, PROFESION ACTNVIDADES OCUPACCH, PHDFEEICN ACTMDADES.
ALTAIDAD ESPECIFICA DESPLAZANDOSE LUGARE S FLIOS ACTRMIDAD L SPECIFICA DU SPLAZANDOSE LUGARES #LUOS
e b Y .. 13486780 12 1456789
AJARRGIERD i A I P . N . C
AGDGADC b c la GUIA DE TURISTAS -1 ¢ 1
ACTUARID a LECHERD < e o of
AGENTE DE COMPRAS b t Ja LIBRERD b ¢ |
AOQENTE SECRETD 3 LIMPIADOR DE VENTANAS h
AQENTE DE VENTAS b < LINDTIISTA ‘e e
ARACLCTOR b (] d cd LOCUTOR 5 r [
AJUSTADOR SEGUAODS b ¢ MADERERO - ¢ f[a ¢ 1g
ALBARIR Ff g9 MANICURISTA 2
ALCALDE b c [a MAMNE RCHOFICIALES] 4
ALFARERC b c |a b eef MARINEROS 9
A1LIADOA [ AASAJSTA <
ALPINISTA i MAESTHO DE ESCUELAS [ L T
AMA DE CASA a3 MATERIALISTA b [ L 1 499
AHESTESKOLOGD b [ b MAYGADOMO 5 A
ANTICUARO b c MECANICO & ¢ Ja d defyg
APARAADOFRISTA b < bh MEDICO b [ ]
BOMAERG i MENSAJERD b ¢ |a
BOTANCO t ip MESERGY hoa 3
BOALADOR ! SOLDADO b c 4 feq
QU0 PROFESIONAL H SOBIYGTANIE : [4
CAJERD a SOMEBIRE REAC u [3 4t ol
CARSTA s TABAOUERC & c fa ¢ ef
CANTINERD d TALARANTLRO a c bd
CARPINTERG b c ¢ defl TAPICLHO b ¢t facad
CARTENG b [ TELEFO#ISTA b t Ya ¢ qgfgq
CAZADOR h TELEGRAFISTA b ¢ Ja ¢ qqfyg
CLLADOR d TEJEDOR b c [a ¢ cdfg
CL RAAJERO b c b ed 1EHDLERO ¢ 1»
CifuANG b c Je TEHIGTA €
CODAADCA b 3 ' TINTORERO b < [a L}
COBRALKIR g q TLAPALERD) c
FISICO c fa ] TOPOGRAN O b c fa c
FISIOTERAPISTA b c Je TORCAD i
FLOSTA b c la TORNERD ] ¢ |lad My
FOGONERG TRAPECISTA J
FORRAIEND b c [a ¢e cdg OOUELADOR b ad fq
FOTOGRASADOR b e (a de ceg VALUADOA b ¢ |a
FOIOGRAFD b < |a VADULRO L
FRDNTOMISTA CESTA f VELADGR d
Fl b < fa £ VETERNARO b c s d
FRUTIGULTOR bl ¢ |a ed VINUERO 8] & Ja d tefq
MOADON NG PROTO, 3 ¢ e 99 VITMHCULTOR Y t [ae f
FUTDOUISTA VUL CANIZADOR b ¢ [a d defy
CANADLRO b e d VLECANDLOGO h
[6]da Tx uln] b c |a ¢ ZARATEND b c [a ¢ defyg
GRAADOR b c Ja dc dd ZOOLDGO c f
CUARDABOLOUE []
DESPLAZANDOSE CON
MUCHA FRECUENCIA
1ENLACALLE
2 EM VAJE
EH LUGARES FLICS
3 OFNA DE SPACHD TIERDA O LALORATORID
4 SUPERMISANDO
% 5N MANEJD DE HERRAMIENTA

£ COMN MANEJO DE HERRAMENTA

7 CON MANELD DE MADLANAFUA LGERA

& CON MANEICD DE MADUINARLA PESADA

9 0THOS EMPLEDS O ACTMOADES

HOTA WPOATANTE: [n #uis tiedm No we Inchuyson todss Ias
owp-dmnqﬂlpu“nmolmmddmﬂmwnmn.
debdo & que e cliaban DHTAL IS ¥ O M oonsidetd necesaio
FUENTE: TAFSFA DE LA AMIS PASA LL SEGURD DE ACCIENTES



CUADRO No. 7
POLIZA DE'ACCIDENTES PERSONALES
PRIMAS ANUALES
t.- Muerte y pérdkdas organicas, sin aumento de Suma asegurada
Cuotn por mdlar tla surmi asegundn

A B c 3] E F G H 1 J
Pardida de ia vida: T67 200 2M 264 347 as 534 700 268 1035
Pardidas orgdnicas
£scala de
Indemnizacidn *A* 0.82 1.00 1.18 1.41 183 2.24 265 250 4.32 515
Escala dg
Indemnlzacion *8* 125 150 1.75 2143 2705 aals 4.00 525 450 1.75

2.- Muerta y pordidas organicas con aumeata anual dil 10% dir I swima asegqurada, hasta un mawimna ded 0%
Cuotas anuales pof mdlar do siina aseounda niciisl
E F

L) B c D G H ! J
Pérdida de ta vida: 2.00 240 2.m 3.40 4.40 540 G40 8.4 10,40 12.40
Pérdidas otgdnicas
Escala de
indamnizagion “A” 1.00 120 1.40 1.70 2.20 2.70 320 4.20 520 6.20
Escala de
indemnizacibn "8 1.50 180 210 255 3.30 405 4.80 5.30 7.80 L]

J.- Indemnnlzacidn dlar por incapacidad total y parcial

Cucalzs ancnids por cada $9.00 do edomntrncidn dizrky

A 3] C D E F G H 1 J

375 450 425 640 025 1010 1200 1575 1950 2325

4.. Rooimbolsa dn gastos modicos
Cuotns armsdos por mdlar go SWna asopamdn

A B c D E F G H ! J
Hasta 55,000,000 2000 24.00 2800 3400 4400 5400 6400 .00 10400 12100
De $5,000,000 hasta 1500 1800 2100 2550 3300 4050 4800 6I00 7800 9300
20,000,000
En excoso do 1000 1200 1400 1700 2200 2700 3200 4200 5200 G200
$20,000.000

Las cuotas anterlones son para edades no mayeres de G0 0fios. Pam odadoa do mds do 60 ados, tanto parala
emilin coma pam ta ronovacion de poilzas, las primas se aumontan coma sigua:
De 61 aG5 anos  25%
Da 66 a 70 afos 50%
Do 71 ahos en adelanto 75%
Alas prmas anteriornes Jeberidn agregdrselea o 3% por concopto do Impuesto Federal Sobre Prinas,

POUZA DE SEGUAQ DE ACCIDENTES ESCOLARES
PRIMAS
Las primas para eada aseguimdno por oo vscolar sordn coma sigun:
1.- $20.00 cuando sa ctorgue con escala do Indomnlraciongs "A*
2.- $25 00 cuando su olorguon con escala do indemnlzeaclones "B°
Las sumas asequradas correspondientes a las primas ontes menclonadas son como siquo:
1.-$15.000 00 para pdrdidas organicas con escata de indumnizaciones "A” 0 "8
2.-%5,000.00 pare recmbolsc dn gastoa mibdicos
Cuando los aseyurados sean mayoees do 60 anos do edad so aplicarin los recargos por edad establecidos
para la p&iten de accldentes o seguro indivkiual,
En osta pditza coloctiva no se concada of descuonto gue $o otorga en in pdllza de culectiva do seguro do
acckiantus.
A las piimas antes Indicadas $o le agregard of 3% por Gonceplo da Impuosto fedord sobra primas.
Las pditras de acckionas parsonnes escolares no partlcipan en las uttidades qua la compania oblunga en
osio tipa do sogurod.
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POUZA DE SEGURQ COLECTIVO DE ACCIDENTE
PRIMAS
Para delgrminas 1a prima dol primar aito o dp renovacidn de ung poliza de sequra coleciivo de accidonies
procoderd como sigue:
1.)5¢ sumaran las primas comrespondlenios a cada asegurado por tas coberturas ¥ sumas aseguiadas solicit-
adas, caleuladas con fas tarfas de seguro individual, considetando su edad y ocupacitn.
2.) Slla potiza oiorga proteccion a tas famitias, los primeros tres hijos do yuna famiia pagan cuota complota,
ool cuarto hijo en adslame solamenio Pagaran 1a mitad de Ja eudla correspondiento.
3.)La prima asi calcitada se multiplicard por of factor 0.9 y ol rosultado sord la prima de la tama.
4} Alla prima do larin se le agregard el 3% por concepta deimpuesto fedaral sobroe primas,
© &.}Las pdiizas da seguio colactivo de acckientoes participan en las utilkdades que la compafiia oblenga en
osta llpo da soguros. La determina cidn de la uthdad se calculard di acuerdo con las fdmulas ¥ regins.
aprobadas por ki Comisidn Naclonn! da Soguros.
La utikdad reparible se pagara sé&io sl el contralanto renuceva of SegLI0 00 SU vencimionto y so liquidara on ta
mizma forma en que 50 pague la prima por renovacion.

POLIZA DE ACCIDENTES A CORTO PLAZO
PRIMAS
Lo prirnd) correspondienta 3 las cobaerturas gue se oforguon on Lng pollza da seguio de accidentes a conto
plaza serd cotno sigue;

1.} Se calculard la prima anual da acuerda con la odad, a clasificacion del riesgo que corrosponda y las

sumas aseguradas solicitadas La tarifa que so obienga para calcular fa prima anual serd fa da sin aumento de
La suma asoguiada on la clasdlcacidn minimna.

2) A dicha piima anual se lo aplicard of porcentale que a conlinuacln so detalla segun los dias quo estard

en vigor ol seguro.
POLIZA DE ACCIDENTES EN VIAJES
PAIMAS
La peiona anual por cada mifar do suma asegurada sord da:

Excluyendo Incluyomdo
automébviles automdvles
partictiares paniculares

Por pérdida da la vida $1.20 $1.56

Por pirdida da la vida y

pérdidas orgdnicas con oscals

da indermnnlzacionas *A° $1.50 $1.95

Para personas mayores do 50 aftos do edad so ppficardn los siguienies recargos:
Do B1 & 65 anos 25%
Da 66 a 70 afos 50%
Do 7t en adelanta 75%
Cuandu ia pdilza tenga vigoncla rhenor de un ano, a la prima anual so le apticardn los mismos porcentajos
nuo exision para fa poilra do saguro de accidenies a coro plazo,
A W prima calculada 50 to agregard of 3% por conceplo te Impuesio lederal sobvo prlmas,



POLIZA DE ACQIDENTES EN VIAJES AEREQS -
PRIMAS

Log primas por cadda $100.000 .00 de suma asegurada con 5,000.00 pam reembolso di gastos midicos, son
come slgue:
VIAJES AEREOS SENCILLOS O DE IDA ¥ VUELTA:
1.}Dentro da la Republica Mexicana $5.00
2 )De la Repiblica Mexicana a;
A.-Cualgquier olra parta de Nona Ameévica (exeqto Alaska), Amdrica Central, Artilas, Bermudas, Cafornth y
Venazuols, o vicevorsa, $15.00
B .}Alaski, Azotes, Eurspa, Hawal y América ded Sur (excepto Colombia y Venezuela), o viceversa.
C.)Palses de salida o de desting no eepecificarios en los panrafos ameriores  $60.00
Esta tarifa s0 usard cundo of asogurado viaje on noronaves do compailas da aviackn quo tengan
auterizacibén paca roalizar vuelos internaclonalos. Para las companiias mexicanas qua po estén autodizadas
para hacer vucios al extranjero, la prima que se cobeard ol asegurado serd la indicada anterfictmiente ausan.
tada en un $0%.
Ln suma asegurada midxima por muerte nccldental y pérdidas orgdnicas, para cada persona e de
$500,000.00 on comparins con autotizacldn para viajes Internacionales. Para las companias que fo estén
autorlzadas para vuelos al extranjord, fa suma asegurada mdxima serdl do $300,000 00
Alas primas anteriormente indicadas, se les agregari of 3% por conceplo de Impuesto federa! sabire primas.

POLIZA FAMILIAR
PRIMAS.
1.} Se aplican tas primas de la poliza individual de acuerdo con la edad y ocupacidn do cada aseyurado.
2.) Las primaoros Irea hijos do ja lamiia pagan cuola complotn. Def cuanto Mo en adolante sola pagan & mitad
de la pAma qua foa comesponda segun tarite.
3.) En la pailza tamilar se concede un descuento deol 5% sabre fa prima enual determinada de acuerdo vonfas

roglas antetiores.,

4.} A la prima calculada so lo agregard ol 3%, por concepto dol Impuesto fedend sobre primas,
DURACION DEL PORCENTAJE DE - OURACIONDEL PORCENTAJE DE
SEGURD EN DIAS LA PRIMA AMUAL SEGURO EN DIAS LA PRISIA ANUAL

a 5% Go(? MESES) 30

4 6 70 M

5 7 a0 a7

& a Q0(IMESES) a0

? 14 100 44

a 10 110 a7

9 1A 120{4 MESES) 50

10 12 120 54

12 13 140 57

14 14 150{5 MESES) ]

18 15 160 o

18 18 170 G7

20 17 180(6 MESES) 70

24 18 210(r MESES) 75

28 19 240(0 MESES) 00

30{1 MES) 20 270{3 MESES) 05

40 24 . 00{10 MESES) 50

50 27 a30(11 MESES) 1=

FUENTE: TARIFA Y CONERTURAS DEL RAMO DE ACCIDENTES
MANUAL DE LA AMIG.
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4.5.2 IMPORTANCIA DE LA PRIMA

El precic pusde fomentar la compra del producto o por el contrario, provocar

un rechaze en el consumidor.

La primn de loa acgurom puede pagarse de distintas formas de acuerdo al tipo
de psgo contratado, éate puede ser de contado, quincenal, manoual, etc., ¥y --
lap diferentes opcionea varian segin el tipo de seguro de que se trate.

El hacer papos fracejonades, es decir ne pagar de cehtads, implicn el cobro -
de un recargoe dependiendo del tipo de pngo que se realizord, este recargo es
un porcentaje extro gque se cobra al ascpurado por el crédito que se le enth —

ofreciendo.

Asimismo hay deacuentan, honiflcacionesa o reduccioneg en ¢l precio de los ne-
guros, los cunles ne aplicun de dintintas maneras segin la compaflfa de segu——

roa de que se trate.

La cominidn es un porcentaje que se Ie pagn al agente por haber conseguido al
cliente o haber cerrado el negocio, ca decir, por haber generado utilidad po-

ra la comapiifa.

f.ags comisicones son bastanten significativas en algunon ramos, por ejerplo en
sepuros de vida, en donde el agente puede cobrar hasta un 70% del total de la
prima cobrada al nsegurado. O puecden 8ser bajas eon otroa, como en el caso del-
peguro de accldenten y enfermedades, en donde tas comigione:n gon hastn del =

25%. :

Las primas deben mer atractivas al prespecto ¥ estnblecer un nivel gue, nl pQ
tlico en general o ¢l premedio de miembros de ln povlacidn n quien va dirigi=-
do el meguro, puednn cubrir ampliamente, sin Gue sus ingregos se vean denbn-—

lanceados o implique un gran desembolso.
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Las tarifas deben sar suficlentes para cubrir de todos los beneficios a los -
asegurados, asi como los gasmtom de aﬂmlnlutrnciﬁn. impueston, mirgenea para -

contingenclon adversas y utilidaden.

4.6 MEDIQS DE DiSTRIBUCION

Lo distribucién o plaza es desplazar fisicamente o entregar 1los productos a -

los conzumidores.

Ea cuande se dan los beneficloe de lupar y tiempo, es decir que &l producto
esté en cl sitio adecuadeo #n el momento preciso {(donde y cumndo el cliente lo
neceajte), sélo aal lo comprara.

Loa seguros ge pueden vender de manern directn, o sea, por la compaila, sin
1n intervencidn de intermediarios, o por medio de agenten.

A4.6.1 COMPAEIAS DE SEGUROS

Las compaiifns de seguros mexicanas que venden el seguro de accidentas y enfer

madades ae detallardn en el cundro #8
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R CUADRO No.8
COMPANIAS DE SEGUROS QUE VENDIERON EL SEGURO DE ACCIDENTES
PERSONALES EN 1987,

( GRUPOS GRANDES GRUPO MEDIANAS CHICAS
I~ NACIONAL/PROVINCIAL 14- ATLAS
2. MEXICANA/HIDALGO 15- ANGLO/MEXICANA
3. AMERICA 16- LA EQUITATIVA
4.  MEXICO 17.-  CONSTITUCION
5. COMERCIAL 18.- LA TERRITORIAL
6.- MONTERREY
GRUPO MEDIANAS GRANDES GRUPO CHICAS
1.- REPURLICA 19.- IBEROAMERICANA
8.- PANAMERICAN 20. LATINOAMERICANA
0.~ INTERAMERICANA/INDLEPEN- 21- LA PENINSULAR
DENCIA 22.. ELPOTOSI
10~ TEPEYAC
1t.- OLMECA
12- CUAUHTEMOC
13.- :AZTECA
N

*FUENTE: ESTADISTICA DE PRIMAS Y SINIESTROS DIRECTOS DE ALM.LS.
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4.8, LOS ACENTES DE SEGUROS

Lon agentea de seguros ayudan a que los aseguradoa {el consumldor} y los aacau
rodores (la compailia), s¢ encuentren en algdin punto, ¥ lo que ol primerc denea

el acpundo se lo propercione.

El agente pucde trabajar de manera independiente, conatitufdo con otros apen--
tes en un despacho de opentes o corruoilores (Brockers), o pueden ser agentes =

propioa de la compafifia.

Por otro lade, el agente de secguros puede trnbajar para una socla compailla o pa
ra varias. Son un elemento declsivo para que ne realice la compra, pues su l=a
gen, dimpeaicidn ¥y enlace que establezcan con el clicnte hardn que fste contra

te o no ¢l seguro ¥ ademds determinaran la imagen que tendrd de la compaiiia.

En la venta directa, el consumlidor va directamente a la compafifa de separon de
su preferencina y adquiere ¢l seguro que necealts, ain embarge, la labor del ——
agente es8 la que mén nepoclos logra y el benelficio es tanto para &l como parn
la empresa. Adems oz Importante zneflalar gue, el agente de seguros ofrcce una
atencldn mis personnlizada al cliente, lo vistta en su negecio ¥ lo mrantiene -

al d&Tn.

Aparte ds ser el conal de distribucidn, los ngentes san patroci{naderes del no-~

guro, perc esta funcidn se nnalizard min odelante en el tema de promocién.

En lom dltimeos tiempon, el ngente e ha profesicnnlizado mfa, y con la apart--—
clén de los "productorea profestonales técnicos, se ha logrado un paso decidi-
do en respuardo de log intereses de los asepurados, tanto on la contratacidn -
de aepuron como en In liguidacidn de sinleatron®. ({13} El agenta clerrn el -~
negocio, lleva la selicltud firmnda por ol anepurado a la compaffa, entregn ln
péliza, recoge los chequen de pago de piniestroo y los entregn al osegurado, -

etc. Estan nctividades sustituyen a las que ae asocinn tipptcamente con lo dige

(13) "Reviatn Mexicana de Scgurca", No. 429, pAg. 58



telbucidn de productos tanglbleu: admlnistracidn de inventarics, transporte, -

slmacenamienta, mane o de mnterinles ¥ peacesanieato del pedido.

Es Imperativo que el agente o corredor de Segures, cuyo objetivo ea la clients
ln, plense de la sigulente formn: “5i de verns queremos formarnos una cliente
la, debemom lograr inaplrar o los candidatos que vialtemoa la convicelidn do -

que podemos prestarles un buen servicio”, (14)
En el caso de egentes independlentes, cenviene o las compaiifns ascguradorns -

estar en muy buenos té&rminos con sus agentes, pueg se trata de variablus no -

controlables, que actisn por cuenta propla. De esta mapern conscguirdn mis --

clientes y trabajardn a gusto con elles,

{14} CHRISTLAN GASSER, "La Produccién an Sepuros", phg. 11l
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4.7 LA PROMOCTION DEL -SECURO

4,7.1 IMPORTANCIA Y FUNCIONES

La promocién, otra de las 4 P de la mezcla de la mercadotecnlia, tiene como Tun
cidn principal “promover™ el bien o servicio que se deson vender. La promoelén
ae vale de la comunic¢ncidn que se establece catre empresn y consumidor para lo-
grar los objetivos de ln mezela promocional y por cende de la mezcln de mercado-

tecnia.

La mezela promecional Be refiere o lags diferesntes actividades promocionales que

s8¢ reallizan parns comunicny a los clienten potenclales las caracterfsticas del -

producto.

51 no hubiera comunicacién sec hurfan pocas compras, los consumidores qua formnan
un mercado deben enterarse de que existe un producto, de otra forrma, no podrin
saber como pueden satisfacer gus deaccs o necosidades,

a4.7.2 ACTIVIDADES PROMOCTONALES
La cinsificacién de lon mediea de la promoclén, o de las actividades de los misg

ma , es diferente para cada autor. Se describe o continuacién la que, de lon 11
broa conoultados, ¢s la mds completn: Publicidad, relaciones piblicas, promo ——

cidén de ventas y venta personnl.
4.7.2.1 PUBLICIDAD

£a 1n actividad promocional mejor conoclda de todas, ya sjue cs la mGs visibdle y

atractiva.
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“£a una formd impersonnl de comunicacidn pagada por un patroclnador ldentifica-
ooy gue e cumunlen o trdaves do lox redios masivos - perfsdico, revistng, telo-

vislén, radio, correa, vehfcules de transporte y anuncloa exteriores*., ({158}

Es un método muy costoso. Debldo a v31o 3¢ Jdebe evalusr con aune culdado i se
empleard © no publicidad, ademdis depende del producto st la publicidand Llamard

ln atencidn del conaunider.

La publicidnd que se ha hecho en México respecto a les geguros es minima, y la
que 8e ha hecho tiene relativaments pocoe tiempo de haberss intensificndo. Las -
razenes gon dos principalmente, en primer lugar, come ya habiamoo menclenndo, -
In gente no esta preparada en sufrir un accidnete o morir. Su subconaciente eva

de al temn.

Como nepunda razén, los sepuros se dissiian ¥y contratan de acuerde a 1nS Necesi-
dades especfficas de cnda uno de los clientrs, atendiendo al tipo do Bcguro gue
desea, ou edad, las coberturas que necesita, etec. Lan decisiones y combinacio-
nes al respecto son muchf{simas, ~ntonces no sne puede dirigir vn anuncio sobre -
determinado segure n toda la poblacidn, porque ademis de que no geria muy visto
s0, he cumplirfa con el conjunto de requerimientes de toda la poblacidn y no —-—

les llamaria la atencién.

Los medion publicitarios que mis sc han utilirade en aegurcos, son revistas y pe
rigdico, principalmente promoclonando a las compaiiflas de seguros, los reascpurn

dores, los ppentes, etc,

El correo ne ha utilizado un poco con el fin de mandar folletoa. Clerto esa que

el correoc c¢a cl madio por et cual la compaiifn de seguros y les agentes se comuni
cnn con sus asegurados, pero no para publicitar el seguro en o, baslcamcnte eca
con el fin de enviar pélizan, recibos y avison de renovactén o de cancelacidn -

de lag pdlizaa de seguros.

En televisién ¥ vadio ao ha heche muy poco de publicidad, ya que no o ha consl
derado que sean medio adeyundos para comunicar a los cohoumldores lan ventnjas
de lon neguros, por lap misman razones Gue Acabamon ds exponer.

{15) CHARLES D. SCHEWE, REUHEN M. SMITH, ob. cit., pdg. 506
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4.7.2.2 RELACICGHES PUBLICAS

Es una actividad promocinral cuye Cin en comunicar una imigen positiva del pro-

ducto o servicia de la empresa que lo fabrica o vende.

Son bdsicas para que ae incrementen las ventas, ganar mercada, favorecer rela--
ciones con otras compailfas ¢ instituciones, e intercambiar informacién y npoyo

con tedo tipo de organlzaciones.

El agente de pgegures tiene un papel definitivo cn esxte tipo de promocion, ya -
que ex él mfis que nodie quien promucvs los mepuros ¥y ln compafifa ante los clien

tes y puede establecer contactos favorables para congsegulr mas prospuecton.

4.7.2.3 PROMOCION DE VENTAS

Loa actividades Jde la promocién de ventas, von desde loterias, ferias y oxhibi-

clones hanta ofertas; es decir, son un apoyo n la funclén de ventos.

E1 seguro oe ha llevado a cnbo, pers no muy ampliamente. Sin embarpo, se puesde
comparar con la reduccidn o deacuento en primns que se le hace a un ascgurado -

cuando tuvo baja sinieatralidad durante la vipgencia de su Gltima pédliza.

También hay premioa y congresos para lon agentes, de este modo ne sienten nmoti-
vadon ¥ pueden esforrarne min en ou pgentidn, lo que redunda, ain duda, en lao ob
tencidn de min clienten y el ofrecimiento de un buen servicio a loa gue ya tle-
nen. Lo que af ae utilizn mucho es repalar encendedoreq. Ilaveros, ete. con el

logotips de la compania, o unn frage publicitaria hien armada.
A.7.2.4 VENTA PERSOHAL

Al principio de eote capftulo oe doocribid el segnificado de vender. Ahora se -

annllzord como uno de laa parten de la mercadotecnin.
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Taunde nos referines a que el agente de secguros es también patrocinader, quere-

Festa thecit Que pueide ¥ debe establecer contacto con sus ascegurados en forma regu
lar. Lo venta de gecpuros incluye 1la biasqueda de prospecton, explicarles loa pla
neA de sepuros mas adecuadot parn elloa, convencerleos de que lo necesitan (g1 =
aAn ex 2l casol, cerrar el negoclo ¥ mantenerse cerca de ellos alempre, ofre-

cléndoles un buen dervicio, renovundoe ¥y Actualizando sus pdélizas,

Lo anterior permite ademis, que enos clientes le presenten a otros posibles ean
didatos, amiges o famlliares suyos ¥y con ésto, ir ampliando el circulo de nego-

ciof para el ogente.

Lu posturs de un agente de tseguros deberfa ser siempre la de intermediario ami-
guble. YLia primern impresidn corre a cargo del agente y contimia con posteri=--
dnd en la conzervacién y liquidncidén del ticgure, lo cual corre a carga de la em

resn” (16}

Serd convenicnte sanalizor los pngos del process de venta y enmarcar €n estosm +

1aa actlvidades que realiza el oagente.

1. locallzacién de loa clientea nocibles

Al Iniclar la basquedn de los candidatos se debe atender nl perfll de lag perso
nas que pueden llegnr a ser clientesa,. Estas deben primepn, necesitar el produc—

to y anepundo poder adquirirto.

El neguro de accidentes y anfermedadess no se cohaldera necdesario para todos los
negmentos de la pobinclén, entoncen, el ngente de seguros debe reconocer quie=-

nea gon las personns que lo reguleren y que pueden contratarle.

Lng Fuentea de obtencidn de proaspectos tson variadas, a lon vendedores de nepue=
rog les airven loo anunclion de nacimienton y bodas en leos perfédicons y on mu-—-
cvhos cauon recurren a fuentes como Cluba , Cuoperativas, Asociaciones prefeslo-

nnles, Inntltutes, Comiasiones, etc.

{16} ™Reviatn Mexicana de Seguren®, He, 32 , pag, 82
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2. Preparacidn previs o lo wentn

Es imprescindible que o) apente Jdo SeguUros conozea a fonda el objeto do su veon~

ta ¥y el sujeto nl que se le quiere vender.

Hay un caso en el que un agente de sepuros peco experimentado, fué a venderle =
un segure de wida para nu hife a4 un funclonariao de una compaidia ieportante. Des
pucés de terminar ou cxplicacidn acvrea de lag ventajas ¥y scoracterinticas del -
plan que le estabn proponicndo, el sefor dijo: "Todo eatdi muy bien, pero yo no

tengo hijos . (17)

En conveniente tener tarjetas o un directorio cempleto respecta a los daton de
nus clientea y prospectoes, come su edad, interescs, ocupacidn, dsitupcidn fami--
liar, etc., de este mado sabed ¢uho en la persona a la que le gquiere vender un

acguro.

fara lao compafifa de nepurus ean impartant{simo preparar y coapacitar a sut agen--
tea, pures de esto depende la confianza que ¢l asegurado tendri en la cvmpresa, =
1a correctn actuacidén y conocimicntos técnicos de los apentes y por onde, que —

el negocieo ac lleve a cabo.

a. Presentacidn de la Ventn

Lo primero en obtener o atracr la atencidn dal prospecto. El ngente deberd bus—

car al cliente, concertar unn cita con €1, e ir p su oficlna o casa.

Los visitas que reallza un agente ot segures pucden oer visnitno de informacldn

o visltas de realizacién, Las primeras pueden tener una doble Cinalidod: procu-
rarle la informacidn que le bapa faltn ¥ llevarle a cnaciar unn nueva fecha pa
ra otrn visitn, en Lo que fie firmard 1o sollcitud de la poliza, es declr la vi-

sita de realizacidn o cirerre oJde la venta.

{17} tomndo de: CHRISTIAM BASGER, ob. clt., plg. 20



a. Maneln de Lan  Objeciones

Para pregsentarle un plan de previsidén sugestivo nl cliente, el agente debe evi-
tar contraponerse a éste. J.J. Garrido ¥ Comas escribe: "Ho desdefiemos nus pla=
nes; nlabemos su espfritu de previaldn que le anima ¢ iniciemos la ofensiva con
un "perc" sabinmente administrude: ... ol plen me parece excelrnrte, pero gha =

pennado Ud. lo que ocurriria al sucediese tnl o cual cona? " (18}

Lns objeciones 3on pruecbas Je que no hay compaginaclon entre lo gue ol clieate
deaca ¥ 10 dque ¢l agente ofrcce. ¥ 8l o eato ailadimos el hecho de gque el agente
cstf vendiendo un intagible, la cuestidn se diffculta adn mia. FEl ngente debe
“comprender a su interlocutor, situarac en el lugar Jdel otre, ver con nus ojos,

escuchar con sus ofdos...* (19)

No obatante,las objrclonea pueden ser manejadon en beneficio del vendedor, pues
le parmitirfin explicar lao ventajas adicionnles del productoe ahondandn en ellan
nl grado de convencer al cliente, pa egto es que el ngente debe mostrarse gicm—

pre amigable y sobre todo actuar con &ticn.

S. El clerre de In ventn

Eg un punto muy dificil de vealizor. Hay agenten de sicguros que ¥a tenlendo con
vencido al cliente, en el momento del cierre plerdon el nepocio. Esta atapa tom

bifn e conoce como transacclén.

El scguro de accidentes y enfermedades, como ya se deocribié en cu oportunidad,
conoiate en difcrentes scgurcs @ varioa tlpos de pélizas de sepguros. Entonces,

depondiendo de lan pélizas por las que se haya sentido mias ntrpido el prespescto
o lo lnrpo de la visita, el agente de nepuron pucde cerrvar la venta diclendod =
¥ eva a preferir sismpre 1o paliza de seporo de nceldentes o 1a pallen de sepu-

ro de paston médlcos? Y, por dapr un efemplo.

(18} J. J. GAHRIDO ¥ COMAS, ob. cit., phAg, 299
{19) CHRISTIAN GASSER, ob. tit,, pdg. 134



G, Activididea poateriores o lo venta

El trabajo del agente de sepuros va mis nild de la venta, debe acgulr atendien-—
do y nirviendo a sus clicntes; el envio de cartas, hncerle 1larndan periddicas,

etc, son actividades qite fomentan la bucna imagen que oe cred al princlpio y

que le creo a la compaiiing, de esta forma in pootransaccidn serd pooltiva.

Estd en la obligacinn de mierpre, actuando dticamente. comunicnrle a sun cllen-
tes datoa asocbre nuevas coberturas y sumas ascguradas, propercerlea un mejor plan
ol a3 en heneficio de e¢llos y, en general, interesparse peor los clientea que ya

conasiguid ¥ por los que puede consepuir.
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TERCERA PARTE



CAPITULD V.

THVESTIGACION ODE CAMPO



5.1 WETODOLOGIA

5.1.1 METODO EMPLEADO

El método utilizado para llevar a cobo la investigacidn de campo, la cunl cen—
aintid en una investigacién de mercado, fu& la encuesta, Que come ya se descri-
bié, puede aer de varios tipos, en este caso me aplicd un cuestionarie, realfi--

zéndose nel una entrevista personal.

Después del disefo del cuestionario tentativo, se aplies n manera de prueban, a
5 personas. en donde se deocubricron algunos errores en ¢l planteamiento de las
preguntas. Estos se corrtgieron parn que an{ no hubfern malas ifterpretaciones

o dudas de los entrevistados al momento de realizar la encuesta.

Una ver corregido y redisefiado, se aplicd el cuesticnario a las 50 personas gque
conformaron la muestra. Mis adelante oc describe el process de realizacidn de -

1ns entrevistno.

Cuando se hubo terminado la recopilacidén de {nformacién, soe procedid a revisar
los cuesationarios, con ¢l fin de verificar que lpn tnformacién estuviera comple-

tn y que no hublera errores ni de! entreviptador nl de los entreviailados.

Se vacid eatsa infarmacién en una hoja tahulnar de 50 (50 cuestionarios) x 19 (&=
dates y 14 preguntns que se solicitaban: ednd, sexo, colonla, ingresos anuales
¥ estado civil), con el objeto de concentrar los resultados y poder anallzarlos.
5,1.2 DESCRIPCION DEL LEVANTAMIENTO DE INFCRMACION

Con base en el disefio y tamafio de la muestra se acudid a 1as perscnas que CuUm-=-

plian con estos requisitos. Las entrevistas se realizaron bdslcomente en dos si

tios: en au cnsa o su trabajo.
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Antes de iniciar la entrevista mse aclard a lon entravistados que solamente po--
dian escoger un inciso por pregunta en las de opcibn wmiltiple. El entrevistador
planteaba las preguntas y anotaba los respucstas, sin embarge en los cosos de -
1pa preguntas de opeidn eiltiple, dejoba observar o les entrevistades los inci-
soB a los que podia responder parn que naf los cnptara mejor.

La comprénsidn do lan preguntaa por parte de los entruviutad&s no tuvo mayor -—
problema, Moditaban en ocaniones un poco sug recpuestns y muchos hasta oRadie-—
ron ciertos nspecton intercsantes a lon mionas. Todoes estop datos fueron anota-
dos en hejas oparte pues fueron aportaciones que apoyarin el andlisis e inter—

pretaclién que se hard.

Todan las entrevistas fuecron Agiles y amenas. La realizacidn de coda una durd -
un premedio de 10 minutes.

5.1.3 LIMITACIONES EN LA APLICACION DEL CUESTIONARIO

A no ser que algunas personfs 66 rehunabon de entrada, o contestar cunlguier tl
po de cucatlonario, In aplicacidén de los migmos con las 50 personns que sl acce
dlerdn a hacerlo, fué bastante matisfacturia.

Cabe mefialar que en cl momento de preguntarles cufiles eran sus ingresos anuales,

tenfan léglcamente que sumnar y multiplicar; algunos vacilaron al mencionarle, -

otroa lo hicleron con bastante selturn.
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5.2 ANALISIS DE RESULTADROS
El pnAltinisg se hoard primero por cada dato y pregunta {ncluidos en el cuestiona-
rio, con bngsc eh la hoja tabular que se elabord, describiendo porcentajes y mop

trondo griafican. Poateriormente se presantan tablas de contingencia cn las qua
na realiza la prucba de la Ji (Chi) cuadrada.

S5.2.1 RESULTADOS POR PRECUNTA

Cabe mencionar que el 100% es jgual a 50 perspnas dnicamente en las prepuntas 1,

&, 10, 11, 12, 13 y 14 y en los daton do A n E.

DATO A - EDAD

NO. DE PERSONAS %

1) Entre 25 y 35 aflon 12 24,0
2) Emtre 36 y 45 afloa 18 26,0
3) Emtre 46 y 50 aflos 20 40.0
50 100.0

Se puede conaiderar representativa la cantidad de pergsonnn por coda uno de los

rangos de edad qus nea i{nteresan.
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( EDAD |
ENTRE 46 y 50 ANOS
40.0%

ENTRE 25 y 35 ANOS
24.0%

ENTRE 36 y 45 ANOS
36.0%

EREI R T

eI T I



T B - SEXO

NO, DE PERSONAS %

1} Masculinoc n 62.0
2} Femenina 19 . 38.0
50 100.0

Lo moyoria de hombres se rafiere oo que normalmente es do &1 de quien depende
ipn econom{a fomilinr.

Bo



\ SEXO ‘

MASCULINO
62.0

‘.




LI T - COLONIA

Fatrato €

1} Et Rosaria

2} Alamon

3) Santa Mdnica

4) Barrio San Feranndo
%) lLomas de Atizapdn

&) Escandon

7) Lindavista VAllcjo
B) Los Olivon

9} Willa de lay Lomas
10} San Pedro de los Pinen
11) Loman de Plateros
12) La joya

13) Jardines de Satélite
14) Leomas de la Hacienda
15) Santa Clara

16) Cd. Azteca

NO. DE PERSONAS ' . %

42

6.0
6.0
8.0
2.0
a.0
2.0
6.0
4.0
4.0
1.0
2.0
2.0
2.0
2.0
2.0
2.0

]H - e e e BONON W oM N e b WL

50.0

ra
w



fitk,

fatrato B

17) Satélite

18) Fuentes del Pedrepal
19) Chiluca

20} Lindavistn .
21} HNueva Santa MAria
22} Irrigacidn

23} Hlpddromo Coruleoa

24} Valle Dorado

25) Florida

26} Prado Churubusco

27} Jardines del! Sur

28} Paseos de Churubasco
29) San José Insurgentea
30} Colonias del Sur

A1) Jardinen de Bella Vista
Eatrato ©

Eatrato B

Lo cantidad de entreviatandos por entiratoes ¢3 canl igual, por

DE PERSONAS

es representativa de laa elaseg ancinlen,

A3

1
1
1
2
2
t
1
2
2
2
1
1
1
2

1

21

2.0
2.0
2.0
1.0
4.0
2.0
2.0
1.0
4.0
4.0
2.0
2.0
2.0
4.0
2.0

2.0

to quo lo muentra
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COLONIA

ESTRATO C
58.0%

ESTRATO B
42.0%



LATO D -~ INCGRESOS AHUALES

{EN MILLONES DE PESOS) NO. DE PERSONAS »
1) Entre 4 y 5 B8 16.0
2} FEntre 5y 6 ] 12.0
3) Entre 6 y ? [} 12.0
4} Entre 7 y 8 10 20.0
5) Entre 8 y 9 5 10.0
6) Entre 9 y 10 ] 12.0
7} Entre 10 y 11 k] G.0
8} Entre 11 y 12 3 5.0
9) Entre 12 y 13 2 4.0
10} Entre 13 y 14 1 2.0

50 100.0

Laa boses para cobolderar los limites inrerior e superior de los ingresos anuas
les fueron los dateos més bajo y mAs nlto rospectlvamente, que los migmos entre-
vistados dicron, quienes pertenccfan a log estratos B y €. Eoto ca tuy sipgnifi
cativo, pues dichos estratos conformon el 34% del total de la poblacidn del uni

verao.
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INGRESOS ANUALES ]

DE 13 A 14 2.0%

DE 6 A7 12.0% DE 12 A 13 4.0%

DE 11 A 12 6.0%

DE 10 A 11 &.0%
DE8 A9 10.0% '

DE 9 A 10 12.0%

(En millones de pesos)



DATO

1}
2}
M
4)

€ = ESTADQ CIVIL

Soltero
Casads
Viudo
Divorciade

HO.

DE PERSOHAS

12,0
70.0
2.0

16.0

100.9

El niimaro de persconas que se obtuvo de cada eatado eivil fud coincidencin.
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PREGUNTA NO. 1 ¢Ha eatado Ud. o nlgin mlieabro de su familia hospitali-
zado en loa Gltimos cinco aflos?

NO, DE PERSONAS %

1) si 17 34.0
2) HNo 33 66.0
50 100.0

Esto indica #1 alto indice de asistencia hospitalaria al gue se ha recurrido, -
tanto para casos de intervenciones quirdrglcas, como tratamientos derivados de
accidentes o enfarmedades.
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PRECUNTA RO, 2 LRecuerda Ud. el coatn ¥y 1o fecha de la hospltalizacidn?

NO. DE PERSONAS x
1) Ds $0 a $250,000 2 11.76
2} De $250,000 a $750,000 7 41.18
3} Des $750,000 a $2'000,000 8 35,29
4) Mas de $2°000,000 2 11.76
17 100,00

Para considerar los rengos fljados, se témd un porcentaje de inflacidn dal 50%
anunl deade 1982 y se leo alladiS ese porcentnje a los montos dados como respues
ta por los entrevistndos, segin el afio en fua se habla dado la hospitalizacidn.
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COSTO

DE $250 A $750
41.2%

92

00

MAS DE $2,0
11.8%

DE $750 A $2,000
35.8%

DE $0 A $250
11.8%

(Miles de pesos)



1

PREGUNTA NO. 2 ¢0e que manera solventd el gosto’

1}

2)

3)
a)
5}
6}

Con un segurce de gastos
médicos

Con un seguro de accideantea
personalen

Con otro tipe de aepuro
Con ol IMS5 o ISSSTE

Con dinere prepio

Otro, g4cudl?

No.

DE PERSONAS k3
1 .08

2 11.76

0.00

4q 23.%3

10 58.82

o 0.00

17 100.00

En la pregunta anterior se hizo mencidn del nivel tan clevado de los coatos de
haapitalizacidn, por lo qua se puede considerar que los desemboleos efectundos
por lam perscnas que pagaron con dinere propile Mueron importantes. Para Jas per

sonas que lo cubrleron con un seguro de gaston médicos o de nccldentes anlgnilfi-

cd un beneficio puen dnlcamente tuvieron fgue pngar las primas de dichos scguros.
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COMO SOLVENTO EL GASTO |

DINERO PROPIO

\ SEGURO ACC. PER.
11.8%

IMSS O ISSSTE
23.5%



PHEGUNTA NO. 4 (Fué pora U0, un quebrante flpancicre lrportonte?

NO. DE PERSONAS %
1) st B : 47.86
2) No 9 52.94

17 ' 100.00

Debide a los altos costes de médices y heapltales, el recurris n elloa yeprenen
ta un deaequilibrioc en 1a economia familiar si no ge cuenta con un oepuro do ac
cidentea y enfermadades.

9%



9%

QUEBRANTO FINANCIERO

NO
52.9%

SI
47.1%



PREGUNTA 10, S iCucnta con un peguro de accldentes y enfermedndea?

NO. DE PERSONAS %
1) si 18 36.0
2) o 32 64.0

50 1040.0

Como a6 mencion§ en la Inveatigacidn Documental, en Méxice no hoy mucho: conooi
tianto de lo gua ea el sepguro y las ventalas que tiene, por lo que dubido o eo
to eo mis la gente que no cuenta con un gegure de accidentes y enfcrmedadens que

agquellos que sl lo tiencn contrntado.
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PREGUNTA NO. 8 ilor qué no Lo ha adquirido?

NO. DE PERSGHAS %=
1) Porgue no interesa 2 6.25
2) Porque es muy caro [ ’ 18.75
3) Porque es un gasto Indtil 4] 0.00
4} Porque deacanozca de que 16 50.00
ne trata
5} Porque 1na compaffas de 3 9.39
seguroa mexic¢anaa son malas
6} Otro geudl? Por desldin 5. 1%.63

32 100,00

La mayoria de las personas no lo han comprobade porque deasconocen de que so tra
ta, lo que confirma que hay escasa difuajién del secguro. Otra causa es que pien
san gue el aeguro es caro, perc no se puede generallzar pues hay diversas péli-
zas con diforentes contos. Hay personas que piensan que las compaflina do megu-—
ros mexicanas son malas, pero asi como efectivamente puede haber mal servicio ~
en plgunas, el servicio y planes da aseguramiento en ctras pueden ser mejores.

La gente que fio cetd intercsada puede asignlficar también falta de conocimiento

¥ la gente que no lo ha adquirido por desidia puede ser por fnlta de motivaclén.
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POR QUE NO LO HA ADQUIRIDO ? l

[

DESCONOCIMIENTOQ
50.0%

: ".' ) \:.\*\\\\\‘ .

ES UN GASTO INUTIL

.....

8 \
&R \\\\\

\"‘;\\\‘\\&\\\\. c\

AN

* 0.0% v
- NO ME INTERESA
2z
ES MUY CARO
L N 1AS. DE SEG. MALAS

8.47

OTRO (POR DESIDIA)
15.6%



PREGUNTA tiD. 7 ,Cudndo ectaria Ud. dispuesto a pngor al ofio para los -

1)
2)
a)
a4}

De
De
Has

Cuadull 2l gud de serr pecesario sSe le recopolsaean -

$3° 000,000 por una reclamucién de accldente o enfcrme-=

dad?
HNO. DE PERSONAS “
$0 a 390,000 6 18,75
$90,000 a $180,000 20 62,50
3$180,000 a $270,000 3 9.38
da $270,000 3 .38
32 100.00

La mayorfan de la genta estd dinpuesta a pagar en promedio un cesto real de lo =

que cuegta una pSliza tipo de gastoo médicoa mayores o de aceidentes peracnales,

Loa assgurados en potencia pagarian 1o que su presupuesto les permite, y sl se
lea presentard lp eportunidad de adquirir el gegure habrfn 1la pesibllidad de -—-

que contratacan una péliza al aleance de sus Lngrescn,
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l CUANTO PAGARIA ? |
80,000 A $180,000




PREGUNTA NO. 8

1}

2)

3

a)

5)

Para proteger a mi fami-
Lin ¢n canso de faltar yo
Para hacerle frente a de
sembolacs cunntiosos do
dinero

Porque en la emprean en
la que trabajo noa lo -
dan como prestacidn

Por pl me queds fncopacl
tado para teabajor
Porque me parecid barato

eCudll en la razén por la que Ud. comprd este sepuro?

NO. DE PERSONAS %
9 50.00
2 11.11
4 22.22
3 18,67
0 0.0
18 100.00

La gentc que adquirié el seguro ea previsora y pensd en su familin, o lo consi-

deran como proteceidn a futuro. Muede tener conclencia de que pagar un hospital

o un médico es mis caro que el pago de una prima.
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POR QUE LO COMPRO *?

PROTECCION FAMILIAR
50.0%

PARECIO BARATO
0.0%

PREVEER DESEMBOLS
‘ 1.1%
COMO PRESTACION
22.2%
SI QUEDC INCAPAZ
18.7% -



PREGUNTA B0, 9 +Qué tipo de pédllza controtsd Ud.?

HO. DE PERSONAS x
1} Aceldentes Personales 11 61.11
2} Acc. pers, corto plazo 2 11.11
3) Ace. en vinjen aéreos Q 0.00
4) Ace. on vinjes terrestres o D.00
5) Gastos Médicos mayores Ind. 3 16,67
6) Gastos Médicos Mayores Col. 2 11.11

18 100.00

La gente prefiere la p6liza de accldentes perscnales pues es la miiz usual junto
con 1o de gantes médicon mayores Individunl por las coberturas que ofrece. La -
de accidenten a corto plazo es contratada por gente que normalmente viajfa ¥y de-
gen esntar cublerta ese periodo de tiempo. La de gastos médicos mayores la ticne
gento que aormalmente trabaja on una empresa como prestacidn, ol cubpir o un -

grupo de pergonna  en una misma péliza.
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QUE TIPO DE POLIZA CONTRATO ?

ACC. PERSONALES
61.1%

4 ACC. VIAJES TERR.

0.0%
ACC. VIAJES AEREOS MEDICOS MAYORES C
0.0% 11.1%

MEDICOS MAYORES IND. ACC. PEREE{“QLES C.P.

18.77%



PREGUNTA NO. 10 ile encuentra Ud. alpuna desvertaja o ¢ree que se pudls

fa Corfegle algy respecilo a vitu Sepuiu?

NGO, DE PERSONAS x
1) Ssi ] 0.00
2) HNo 50 100.00
- ——
50 10¢.00
Tedon los entrevintados eonanideraron que el segure de accidentes y enfermedades

contempla toda 1o necesario, eatén o no assguradoo.






PREGUNTA HO. 11 LConpidern Ud. que existe la alftciente Informacidn en

CulniLo & seguros vn Hérico?

HO. DE PERSONAS x

1} si 2 4,00
2) MNao A8 95 .00
50 100,00

Como 8e ve,es poca la gente que considera que ol hay informacién de negurou en
México, todos los demino opinaron que no hay los medios suficientes de infurma--—

€lén ni la conciencia del seguro.
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LHAY SUFICIENTE INFORMACION *?

NO
96.0%

77 s
4.0%



PREGUNTA NO. 12 &Cree Ud, que es necesario teaer un geguro de necidentes

¥ vnfornedadey bog oo Jdea”

HO, DE PERSOHNAS X
1} Si 50 100.00
2) Ho ] 0.00
S0 100.00

En muy suignificativo el resultade ebtenido en costa pregunta pucs 1a gente cree
que el acguro de ncclidentes y enfermedndes en neceasario, c¢g declr consideran -

gue pueda ofrecorlea sepuridad y proteccidn.
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ES NECESARiO ESTE SEGURO ?

g1 NO
100.0% 0.0%




PTREGUNTA HO. 13 tCufAl conoldera que ea ¢l medio ideal parn controtar un

depuro de este tipo?

NO. DE PERSONAS %

1) Directomente con la compa- 8 16.00
Afa de seguros de ml prefa
Tencin

2) Con un agente de ceguroos 2 44.00
conoc ido mio

3) Con un agente de cegurces 11 22,00
renomhrado .

4) Con un amigo o familiar L 10.00
del medio

5} Otro zocudl? o 0.60

50 100.00

En eate cnso ne considerd que la conunlcacién negure-nsepurado e pucds eatable

cer mejor por medio de up apgente de scguros.
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MEDIO IDEAL PARA CONTRATAR
EL SEGURO

AGENTE CONCCIDO -
44.0%

e

OTRO
0.0%

AGENTE RENOMBRA
22.0% DIRECTO CON LA CiA.
16.0%

AMIGO O FAMILIAR
18.0%



IPREGUHTA 1D, 14 LQué tipo de promccldn de seguros le llama mia la nten-

cion?
HO. DE PERSONAS =
.
1} Anuncics en la calle 0.Co
2} La visita de un agente 15 30.00
3) Anuncioa de TV o radio -] 12.00
4)  Mensnjes en peritdicos 4.00
o reviatas

5} F¥Folleteoa envindoa por 27 54.00

correv a su casa
6} Otro gcudl? o 0.00
7} Ninpguno gpor qué? [+] 0.00
50 160.00

£l tipo de promocidn que mda atractivom puede ofrecer es el envio de folletos
poe corres, acguide de la vislta del agente de seguros, o mea lo venta perso-

nal.
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‘QUE TIPO DE PROMOCION LLAMA
MAS SU ATENCION ?

FOLLETOS POR CORREO
64.0%

OTRO
) /0.0%
NINGUNO [ PERIODICO Y REVIS
0.0% 4.0%

ANUNCIOS T.V./RADIO
3 12.0%
ANUNCIOS EN LA CALLE
VISITA DE AGENTE 0.0%

30.0%



5.2.2 RESULTADOS DE TAHLAS DE CONTINGENCIA

5.2.2.1 METODO ¥ CONCEPTAS

Ea importante considerar una serle de aspectos ncerca del anfilisis de Tablas de
Contingencia, nntes de cntrar a 1o interpretacidn de los resulbados obtenidos -
por la comparncion de las variables (los datos y prepuntns del cucationario}, -

puen hay conceptos que se mancjan eon dichaas tablas que o3 conveniente nclorar.

Tablas de Cantingencia

Una tobla de continpgencin ¢a ln elazificacién de una nucstea de “n" obgervacio-
nes en diferentes cnteporlas, respecto o 2 variables cunlitotivas, y en donde -

] .
osa puede contor el nimero de individuon »~n coda una, por renglén o columna,

Las preguntas que #a pueden formular o partir del anfilisis de una tobla, mastra
rdn resultados interesantes de 1a aplicacidn del cuectionario a lo muestro se-—
leccionndn, Estas preguntan pueden ser: glas variables cualitativas que forman
ln.tnhln gon o na independientes? pqué tanta relacidn o dependencia hoy entre
&staa? slas proporeiones de las diferentes cateporios difieren por factores --
probabilistlcos de la muestra? £ & qué oe debe que la payer frecuencin obuerva
da esté comprendida en unc o mis renplones ‘o columnng del cruce entre’ varioblea?
etc,

Para discernir si 1o diferencin obnervada entre lan proporclones de lao diatin-
tom categoring en una tabla, es atribuible a 1p incidencia de unpa vnrioble en -

otra se regulere hacer 1a prucba de la JL cuadrada,

JI_CUADRADA

Conceplunlmente 1a J1 CUADRADA conocidn también como X2 eo la dintribucidn de -
1a proboablillidad de la ouna de loa cunsdradon de un mdmerc de variables indepen--
dicnten,
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La comparacldén que se hagn del valor obtenido para JI CUADRADA con los valores
tatulados «~n !'a distelbucidin de las variables, comprueba o rechaza 1a hipdtesig

de {ndependencin entre variables, que pormalmente sc repregsenta por Ho.

Eato Be efectin n través de la obtencidn de una distribucidn de la probabilidad
para X2 bajo el supuesto de que la hipdtenis do independencia es verdadera.

Los valores con baja probabilidad (generalmente (0% ¢ renosa) 1llevan nl rechazo
de la hipdtesia, y con alta probabilidad a su aceptacldn, déate os ¢l nivel de -

significancio.

Losa grados de libertad pueden considerarse como la cantidad de celdan © cuadros

en una tabla gque pueden llenarse arbitrarianente cunnde los totales marginales

de la tabla se han ajustado,

Cuando en la tabla hay frecuenclas observadasn meneres que la minima frecuencla
eopernda puede ser wn lndlclio  de que ne puede rechazar Ho, perp dependorfa de
que tan grands ea la diferencia, por esto es convenlente referiree o la JI CUA
DRADA y al nivel de significancin. De csta mancra ne obtendran reapucstas o las
preguntas ya seflaladas que se pudieran hacer cada en cadn caso, con el fin de -
enriquecer la investigacldn y contar con mejores bases para la detcrminnclén de

la catratopla que de pretende, dentro del sipulente capltulo.

A ofecto de interpretar correctamente la dependencia que exinte entre lus varia
bles, os bueno indicar qua el epcontrar una asociacidn slgnificativa no necesa-

rigmente implica unn relncidn causal entre éotas.

Se pregentardn las tablaa de contingencln man Interesantes de variablen comparn
dan entre ul. Ho se Incluyen tedns laa tablas de contingencia eclaboradas pues —
serian demasiadaa, sélo ne presentardn ajuellas con nignlficancia €6 = 00 y =

oLras que sin tener etita significancia se coatideran inturcsantes.



Se ocbtuvo para cada una, JI CUADRADA (CHI-SQUARE), el prado d: libertad (D.F.),
1n atpnificanzia fSIGIFICANCEY, Lo minlma frecuencia ooty Imgn FuF), y 1n

proporeién on cantidad y porcentaje de lan celdas o cuadros te la tabla con fro
cusncia caperada menor a S5 (Cells with E.F. < 5).

La nomenclatura de los variables que se comparan en cada tabla se refleare a loa
dntos ¥y preguntas del cuestionsrio, 1oa cuales g¢ analizaron e interpretaron -

inividualmente ol (nicie de este miomo capfitule {(papn. “4-116G) ¥ gueo pard oe--—
Jor referencin 0e recomienda connultar para ideptificar tus variables que se =
presentan.

Las variablea que se compararcn cn la tabulacidn cruzada realizada, aparecen en

cadn tabal de continfencia ani:

CROSSTABULATION: A by VI

Esto wmignlfica que se cruzaron las frecuencios parn cateporfo del date A (Edad)
cont las de¢ ln pregunta L { ¢Ha catade Ud. & algin miembro Jde su Familia haopita
1izndo en los dltimon 5 afos? ).

En todes 1as tablns 1lna opclones o categorfins de la primer variable {(en este -

eiemplo  "A"), aparecen por renglén, ¥ los de lo segunda vartable ("VI"}, estén

represcntadas en cada columna.
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Crotetataulatbun: *
Count |
¥ior  Eow Pet | 1 o
Col kot | 11 & | total
P . cbemetrenae

1 21 1w e2
| &7 | 833 | 240
}oM.8 ) 383 ]
!
H

ceesratebatipiatad

2 n | r1os

81,1 | 3a.% | 34.0
| &7 | .2 |
prrtieirapesaiaanar

3 &7 1| 20

{ 20,0 | 8.0 | 40.0
o2y | 483
heeteintegenmernis

Colum "7 13 50

Tota| 1,0 &4.0 100.0

nl=Square B.r. Signl Heance Hin £.F, Celly wlith E,F, ¢ 5
9.24938 ? .00P8 4,080 1 of &8¢ 16, 7X)
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Count |
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| 33.3 | 187 | 187 | J 3.3 | m0
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L R
2t e 1} ] 51 1} tos
| 0.0 | 5.8 | [ 2rs | 187 ] | 3.0
| s0.0 | 30.0 | | M3 [woo | i
- creanas N . P
3} s | (I} [ ? | [ Y
[ 2.0 ) 5.0 | 20,8 | 5.0 | [ 5.0 | 0.0
| 7.8 | 500 | &&.7 | 583 | | 2.0 |
P
Cotury 1’ 2 L] 15 3 H 0
Totel 389 4.0 12.0 1.0 6.0 0.0 100.0
cal-square D.f. signiflcancs LILE 3 8 Cella with F.F. a3

21,984 t2 10 L0153 Y- 14 or 13 ( 1.

Laiwr of Hisging Observations = 0
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Cresntalaslation: a
Count |
23 B W VTR [ -
Col Pet ) 1 2 3] 4 | lorsl
. o
1 s | I I [
[ 1+ - I I - | | 333 |} X0
| 5.0} et I oskd ]
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2 i | ‘| O | 1
t P | 222 ) 2.2 | 30
! ] 45.5 | 36k | seE )
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3 21w 7 11 2
j t0.0 | s0.0 f 1.8 § 3.0 | s00
I o2s.0 ] &5.% ) &38| om g
e b rrariredaimaaa
Colum -] 2z 1" ? L0
Tota! 14.2 4L.D 22.0 8.0 t00.0
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22.54770 ] 0010 .90 N1 12 ¢ 75.0%)

Cravstabul atlon: 1

Ehf<Squere

12,3005

Wyt of W

By V&
Cout |
Row PeT | How
tol pct | e ] 2] 6 ) 5 & | Tarel
T A PR
I T 1} s | ] 1 s | 0N
| RS Y2 ] wai } o | 1w | so
[ $5.6 | 30.0 | 1000 | 34.3 | (LN
Menede i ediasasacagesateteapasanace g rataytharonanay
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Tal y como BU obamerva en laa tablan ¥ de acuordt s lo previamento comentado, se
puede decir que puede considerarse como rechazada la hipdteeis Ho, ca decir, -
son dapendienten las parejns de variables con nivel de significancia € 6 = ,056
¥ que pon las miguientes:

Varinbles comparadas con significancia 46 = .05
A con 1
A con

B con G

can
can 14
c con 2

D cton A

con
E con
E con ]
E con
E eon 13
2 con 3
2 con 4
con
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LT st s b br s e b ot e g e

W oW
2]
-]
3
oo b

4 con 5
cen 7
a con a
5 con 1
con 7

o
n
-3
=5
-3

Se incluyen ademés las tablos €n que e comparan las variables:

Jcon 6, Ccon Sy, Dcon &y 4 con &

las cunles ounque no ticnen oignificancia ¢ .05 mueatrnn datos intercsantes -

como se verd mén adelonte.
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CAPITULO VI

DETERMINACION DE LA ESTRATEGIA DE

MERCADOTECHIA A UTILIZAR



Antesa de definir el tipo de estrategia de mercadotecnis que pe connidera mdo -~
adecuadn, se momtrard un pancrama general de 1lso resultadoa cbtenlidon con base
en el anflisis individual ¥ comparative de las varipbles del cuestlonarie.

Se describlrdin las neceoldades que satisface el sepuro de necidentea y enferme~
dnden y las costumbros de los poaibler clientea; y lo referente n las oportuni-

dodea ¥ amenazas del mercado para fomentar gu venta.

8.1 INTERPRETACICN DE RESULTADOS

Ea conveniente identificar, para definir la estrategla de mercadotecnia, como =
fie manifieastnan las necesidades respecto al scguro de accidentes y enfermedadesn

¥ de que manerna se pucde cubrir; laps coatumbres y actitudes del consumjdor res=
pecto a eate sepurc) su posicién al enfrentarse n asituactones adversan; ¥ las -

ponlbles limitantea del producto.

Las oportuniaddes se¢ refieren a la identificacidén del mercando meta, con base en
la delineacién del tipo de consumidores potenciales de eate neguro y en 1a fac-—
tibilidad &€ ln utilizarcldn de ciertos medion de distribusién y promocién, a -

partir de 1a imagen que el producto tiene ante lon consumidores,

Para eato ae intentard definir el perfil socicecondmico de las peraonag que pu=
dieran contratar el meguro, ez decir, que son prospectos (avoratlea, y oe hara
una evaluacidn de loa medioa de ia mezcla de mercndotecnia mis aceptados o Gue
son suaceptibles de tener éxito, contiderande los resultados obtenidos en In in

vestigocldn de campo.

Primeramente, ae pusde tomar como premisa que el neguro de accldentesn y onferme
dades cubire neceslidnden. Aharn bien, el hecho de que lag puede cubrlr no algni-
ficn que esta proteccidn sra para toda la poblacidn ni que satisfagn todo tipo

de nocesidaden,

El adquirtr eate gepuro previane un desembolso cuantioso de dinern efn cnsec de =

accidente o cnfermedad, debido a 1a suma asepuradn contratada, con la cval se -
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reembolsan loa gaston efectupdos; y en este casoe, fueron las mujeres quisnes -
aeflalaron esta causn como una de las principsles para cfectuar la compra, al -

igual que la opclén referente a estar incapitado para trabaar.

Con esto tienen en mante que estd ascgurada su estabilidnd econdmica en coso de
no poder trabajar. En el caso de ln proteccidn & la familia mon min los hombres
Quienen se inclinan por esta razdn para la ndquislcidn del seguro, pues propor-
ciona seguridad sl enfrentarae a eventos ndversos a la salud o vida del indivi-
duo asegurado o de sus dependicntes econdmicos. ya que se le pueden cubrir loa

gaston de hospital y m&dicos.

Se mencioné en ln parte documental, que el seguro en general cumple con patte =
de gu propSsite hasta cl momento en que hay un sinieatro. Es entoncen cunndo se
le repone al asegurado © a sus benaficiarioo la sumn aseguradn contratada o el
Importe del riesga acurride. Lo unterlor ne sighifica que la patisfoaceidn de ne
ceatdadey no e maniliecante antes de que ocurra un sipientro, pues 1o aituacidn
mental que aa genera en el individuo a partir del momento en que la péliza entrn

en vigor, e3 de tranquilidad,

Ln mnyeoria de las persenas que no lo han adauirida es porque no lo conocen, ¥
énto e dn en lan tres cntegorfas de edaden. La percepcidn que ore tiens dal 88
guro ¢s favorable, sin embarge hace falta mucha d¢ifusidén de)l mismo. La idea de
que es caro se do dnicamente en hombres pertenecientes a lns tres categorias de

edades, B8ih embargo nandie lo conalderd un gasto indtil.

Es importante resaltar que hay personas que aunque no lo conocen a detalle oi -
lo creen necesario, lo cual muestra la receptividad que existe por parte del -

mepcado potencial para cate producto.
lo hobrd satlsfaccidn patente de este sepura si no e sabe lo que ofrece. La ma

yorin de leos entrevistados opiné que no existe sufictents informacién de geguros

en Méxlco ¥ si eato no sucede, Ya venta drl preoducto aerd mas dificil.
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A pesar de que lp gran mayor{a de la gente que no cuenta con el seguro de ncci-
dentes ¥ enfermedadas, ne ho estado hospitalizada; pora aquellos que si lo han
eatndo, solamente un bajo porcentaje ha absorbide el costo con un seguro o se -
hon atendido cn ¢l IMSS o ISSSTE, ¥ ln gran moyorfa ha tenido que hacerlo on -
hoapltales privades y pagar con dinero proplo, y &sto ha significado un quebron
to financlerc importante parn el HOX de la muestra eptrevistada.

Loa ingresos anunles de 1as perconas pertenccienteas al entrato I (coleonias de

Ia 17 o 1ln 31) fluctdan de los 7 a log 14 millones de pesas anunles ¥ parn éc--
tos, los costos por haber estado hospltalizados, cstan en Bu mayorin entre los

Tomil ¥y 2 millars O pesn. Pum la pnite del estmito C, cuyon ingrecsos van de loo &
a log B millanen, y salve en algunas excepclones mds altos, loas costos de honpi
tnlizacldén han abarendo todas las categorfas, en decir, hasta 250 mil; entre -
250 mil y 750 mil; entre 750 mil ¥ 2 millonen y mis de 2 milloneo.

Es intercsante chaervar que la gente que solventd el gaato de hospitalizacidn —
con un segure de accldentes y enfermedades o de pastos médicos odn cuentﬁn con

é1; ¥y que de lab personas que ne atendieron en inetltucliones pablicas de salud,
la mitad cuents ya con un seguro, asgl como up 60% de los que lo papgaron ceon di-

neyo propio.

El por qué lo parte restante adn no ha contratado un seguro radlieca en decconncL

miento ¢ falta de intereés.

Lag clasen sociales a las dque pertenctcen las personas entreviastadnn estén repte
pentadas por las coloning de los eatrates que se conalderaron. Todas laa perso—
nas, sin tomar on cuenta al Aon de i0s estraton 8 6 C aflrman que ol tneguro es

necenario.

De igual manera, las personns que Ao cuentan con rfate aefuro incluye gente tan-—

to del estpate B como C,
Contrarinmente a lo que ae pudiern pensar, el preducto ne se ha dejado de adqui

rir adlo por peracnas con ingresos bajes, es moas, ninguna de 1os prraonas entre

vistadas con ingrescs entre lon 11 ¥y 13 millenas lo han contratndo,
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En cuanto ol cstade civil, vn alto purcentaje de los solteros cuenta con ol pe-
puro de actidenten o onfuernedad o, dun unibargo s36le vl 39% de los cotadus Lo =

han contratado, De los divorciados nadie lo ha adquirido pero de los viudos sf.

Como yn 8e menclond, tanto hombroec como mujercs, son sueceptibles de adquirirlo.
Lan necesidades que consideran les pusde cubrir tienen variantes, sin embargo -

ne ron exclusivas de una u otra cateparin.

El costo no parece ser impedimento para 1a compra del sepuro ya que la mayorfa
de las personas que no cuentan con &b, consideran como coatos aceptables ngque--
1laos que ¢nen dentro de 1los niveles de precios reales (priras) e inclusive hna-
tn aon Inferiorea. En cote rengldn, Ios solteros estarian dispueston o pagar -
hasta 390,000 al »ie;: lou casados basta 590,000, de $50,000 o $180,000 ¥ dJde

5180,000 a $270,000; ¥ los diverciados los doa primeros rangos ¥ fiin de 3270,000.

Una posible amenaza para comercializar este sepuro puedes ser el indice de si—-
nientralidad que tiene come experiencia el mercado ascgurador. Esto podrfa 1le=-
varnos a considerarlo ¢omo un ramo de Scervicic mds gue comne un negocic altamen
te redltunble, sin embarge dependeria mucho de lo seleccién de loa clientes po-

tencialesa.



6.2 ESTRATEGIA DE MERCADOTECHIA

Lo eatrategia de mercadotécnla para el scguro de accidentea y enfermedades debe
rd ger innovadoern. De esta manera, los beneflcles gue ofrece serdn perclbidos y
aceptades por el mercado al gque va dirigido y sec podrin satisfocer aus necesidn

des.

N on la lacalizacidn de las por=

Los oportunidades que afrece el Aercade se b
sonan que cumplan con loa requintitog del mercado meta. Eato es 1a ldentifica--=-—
cidén del negmente de poblacién que tenpa el perfil soctgucenédmico delincado en

s investipacidn de campo.

L carncterfsticns S5ocinles y econdmicas permiLen marcar Iqs dlferencing hiasl=
cng cntre loa grupos o sepmenteos estudiades. Bl sepgmento del mercado que eg sud
ceptihle de comprar 21 ogepuro de nccidentes ¥ enfermedades estd confurtiado por
todas aquellas perponna, tante hombres como mujerca, entre 25 y 50 ailos de -
edad, principalmente, que ndemis pertcnezenan m los elases socinles medla bala,
medin normal, medfa alta, con ingresos que vayan deade los 4 hasta loos 14 mille

nes da pesan il allo ¥ cuyo estado clvil gea de pollero, cosndo, viudo o divor-—

cindo.

pe acuerdo con lan anteriores garacteristicpas se debe adoptar una actitud aler-—

ta y ngresiva hacin lna sjgulentes posibilldades:

1. Lao oportunldides de utillzar los ascpuradon que ya existen en 1a compailla
{que ticnen econtratados otroa gsepures),

2. Ln cortera do lou agentcs.
3. Loa candldatos que pucten al¢anzarse a travéa de loa contnctlon exintentes -

con Ino orpganizaciones que ticnen listns de socion, cllentea, provecdores,

etc.
4, Las oportunidades por medio de periddices ¥ revistas y tal ver otros mediod

de comunicacidn masiva.

A continuaclin ac hard una valorncidn de lan herramlentas de las 4 P*5 de la

mercadoteenie cuie ofrecen mas atractivos y que non mis funclonnber y reditua---~

bleos:



FRODUCTO

Antea de lanzurse a vender se debe conacer a fondo lo nque e desea promocionar
y diatribulr, sa decir el producto, el mepuro de accidenten y enfermedudes en —
un conjunte de pélizas que difieren tonto en estructura €omo en clespd  cubier-

tog, pero nu finalldad es la mirma.

La diveraidad de pélizan ¥ coberturas entre 1as cualesd se puede elegir al con--
tratar un peguro de este tipo, ofrecen al nscguradae 1o scleccidn que mis le con

wenga.

Las hay que abarcan solamente accldentes o exclusyvamente onfermedaden, o ambono
Este €3 el beneficio de forma y en Jon datos recepilades se punde observar «que

éata se manifiesta mayormente en lap pSlizas de nocldentes peraonalea, lua cua-
len cubren muerte pccidental, pérdidas orgfinican, Incapicidad y/o giastos médi-

cos. Se puede contratar por diferenteg perlodos de vipencia y en la preferida.

En aegundo lugar ecstd ln pdliza de sepure de ganton médicos mayoren individual,
asn{ como la de accldentes personales a eorto plazo y 1a de pantos médicos mayo-—
regs colectivn. La primera ampara muerte nccildental, pérdidas orpanicns y/o -
reembolang de gastons médicos. Ln de corto plaze se puede contratar desde 1 has-—
ta 180 dias. Ln de gantos médlcos moyores colectiva tiens laa mismas cnracte-=

risticas que la individual sclamente gue &n para un prupo de perconas.

PROMOCION

La plaza o distribucidn y la promocidn se pueden mezclar £n eabn clase de pro--
ducto, pueg muchan vecen eg rl agente ¢l que oo rl intermedinrio o cannl y al -
mismo tiempo puede promover directamente el siepgara. Agqul se tivne ua gron poten

clul en lo que a cxplotacidn de difunidn de informacidn oo reficre.

Lo publicidad y la venta perponsl juegan, Junte con laz relaciones pibllean, pa
poles impartanteu dentro de la premocion de este aepure, e acuerdo n loa pesul

tadon obtenidos, el conducto min conveniente para eatablecer rontacto iniciai



con los prospectos serdn los folletos enviadan por carrvo o capgs de éastos, apa

yados pouturicrments por la vislia del ageat .

En otros pafses la venta de seguros por correc ha creado una buena imagen de -
las compafifas frente al piblico y parece ser que no hay roazdn para que en Méxi
co pea diferente, ndemin, al tratar por correo directo con listas de anegurados,

compradores, tarjetahabicntes, etec., se eatd tratando con un pablico con un in-

gresa pastable, un mrrcado con accesd pata ol o srollo de mensajes de vento.

Las obsvervacionca de lo actituwd que 5¢ genera rn la pgente al recibic un ofrecl-

miento por correo, muentran an disposiclén a leer 1o oferta y considerarla,

slempre ¥ cuando les pucda ser atil.

Para implementar csta herramienta ge requirre un prosupucisteo asplio yue coporte
los gaatos de adminisbracidn, como impresidn de papelerina, fulletos, aervicios

postales, boceloa, serviclos de agenclas publicitarias, ete,

El mintema de envio de infyrmaclén por corree contemplarin 1n sollcftud del se-
guro de nccidentes y enfermedades, carta promocional, sobre de envio, nobre de
porte pagado, otc. Es decir, €8 un paquete promocional gue puede ner econdmlca

¥ elficlentemente impreso y enviado.

Se podrd poner unn fochn limite de aceptocidn para ferzar al prouspecto a decld=
dirse a la compra, al no olvidard el ofrecimicnto y no reuponderd o la oferta.—
En México pucde haber una resistencia al servicio del correo, sin embargo, pue-
de dger utilizado con éxito ni se ofrece una pdlica dr segure atractiva en pre--
elo, cnlidad y facilidad de pngo, ademis de una explicacién nmplin y convincen-

te de las bondaden cel aepuro.

Se deberdn menclonar los benelleion de proteccitn, fislca y ceundmica que ofre-
ca el seguro. llay que producir la mis atraciiva Literatura para ba papelerin, -
Todo nl material de oferta y sepuimlento, Incluyendo la p4llza debe sner atractl

vo y Tacil de entender.

El candidato no debe mer confroatndo con demasindnu decinlones, lo que conduce



a la confuaién s indecislén. Por ello podrén proponerses las pdlisan ¥ cobertu—-
ras del veguro de accidentes y enfermedades mfis usunlea, las que ln mayoria pre
fiere, o las que le hacen falta sl prospecto, Bl e¢s que ya tiene contratads al-
guna otra.

Otros medios publicitarios pueden ser la Televisién o el Radlo y Periddicos o -
Ravistas, sin embargo se deben evaluar detplladamente.

Para determinar s8i ¢s o no conveniente difundir el sceguro por medio de la Tele

vinidn o el radic hay que tomar en cuenta algunos factores.

En primer lugar, 104 nnuncios televisivos tienen un costo muy clevado. Podria -
haber atraccifn y probablemente retencidn, sin embargo por la clase des aeguro -
la mayoria de los clientres potencialea requieren explicaciones detalladna y que

s8a len gufe de la mano hastn 1la decintidn de la compra.

Por otro 1lodo, ro hay copemtncién, €6 decir, lop anuncios le llegnn a toda 1l gen
ta quo ectd viendo el canal transmisor de la imagen., El alte costo no cubririna
el desperdiclo de qust el mengaje le llegue a gente que no estd inclufda en el -

mercado meta al que se le puede vender el neguro.

El coato de lom mensajea de peribdicos y revistas no ea alte ¥ podrinn reforzar
la imngen de la compafifa. Como medio publicitorio complementario si se recomien
dn. Se deberdn utilizar reviatns especinlizadas, pues ho se tratn de que le lie
gue a toda la gente;} el costo no es muy alto, ademin dardn a conocer al piblico

en general lns ventnjag del neguro,
PREC10
£l precio, o sen las primos ae deberdn basar en lan tarifas que mantengan una

razonable equidad entre In clades de ascguradon y la consintencia de los dife-—

rentes planes de proteccién a ofrecer.
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De las respucstans obtenidas con la apliceacldn del cuentionnrio, se puede afir—
mar, cbservando la grafica de la pregunta Ho. 6, que un porcentole alto congide
Ta carc al seguroc y por eco no Lo ha adguirido, sin embarge loas ranges de res--
pusntas de cuanto estarfan dispuestos a pagor (pregunta No. 7) caen dentro de -
los niveles de primns promedic gque so pagan por un sepgurc de eate tipo,

Sin embargo, si lap personas gque no lo han compradoc porque lo conslderan caro
conocieran a fondo lam ventajan que ofrece eate segure tal vez no les importa-—
rin el precio.

La compaflin de weguron que lleva A oo 1a sntrategin de mercadotscnia parn fO--
mentar la venta de este negurc tendrh que efectuar estudios pars tal vez mejo--
tar las condiciones de sus tarifas, sin decremento de sus utilidaden y sin sa--=
lirse de la reglamcntncidén de la CHHS,

Ea importante considerar lon factoren que afectan las primapg de este negura, ce
mc son la probabllidad de evalunar los beneficios n obtener, los goutos de la em

presd, la supusstn precxistencin de enfermedaden ¥y los mérgencs para sinlestros
pooitles,

La experiencia del mercndo asegurador on cunnto a la venta del seguro de acci--
dentes ¥ enfermedndes noe debe mAs que o otrn cosa, al balanceo econdmico y cos-
to da log culdadas médicos y de hoaopitales,

Ea conveniente prorrsr al pragecto, en el folleto que 8¢ le envie, pagos anuales
o semestrales y asl evitar €1 uso constonte del correo.

PLAZA

La plaza o distribuclén nerd el medio por el cunl ge hard llepor €} producto y

asesoramiento al cliente.

155



Ent la investigacidn de campo oe obtuva que, los pedios a los que ocudirfa el -
sensumidor potencinl son, prindipalnence von un ainte Jd. cwoures conodlde oo -

une rencnbrado.

ta (nformacién que llega casi sienpre nl mercado de consumidores de seguros es
a través del ngente de sepuros. por lo cual es la personn ilndicoda parn resnltar

sus benelficlos.

La puesta en marcha de la estrategia de mercpdolecnia puede dicipirse en prime-
ra inntancia a los asegurados de la compalfa Que tergn contratadas olras poli-
zag de seguron. Tosteriormente a los eandidatosa de lan demis orponlzaciones, co
mo log bancoy, tiepdag departamentales , prupos aCines (anociactoney de perop=-

nas con un interés en comin}, ote.

Can el fln ue encoper onton otros pronpecton se tendedn que hacer andllals demo
prificoa y relaciones con las cnaracterfaticag de lon prospecton, parn determi=--

nag si‘ua apegan o no a loa requinitos soclioccondmicos mencionadoa.

En los capos dende el prospocto decidn coatratar el sepuro, ¥ of desea enviar -
la prima con la sollejtud, due serii una de lns opclones, la politica deberi ser
que en ln popeleria vayan Inclufdns todos las expectativas del prospecto pars -
que Be realice la venta satiasfactorlamente. Dichas expectativaas purden cer por

elemplo, sumas asepuradon, forma de pago. qua hacer en caso Je sinieatro, etc.

Se propone reforzor laos relnclones entre 1a compaiifa de scpuros y los ageates,—
en una forma que se refleja favorablemente en lna venlnon, groduclendo comigio-—
nes para los agenteas derlvados de la venitn de un gran volumen de p&lizas, qua =
log ngentea cn ocaslones no eatiman de valor por las primas bajan que ne contra

tan independientements.

Estn sltuacidn se da porque lod apgented gienten qui no pacden sienpre disponer
de tlempo para poder vender pdlizag de aepuro de accidentea ¥y enfermedaden cen
primas bajns yn quc sus comiclones no lea compensarin adecundamente lo que elloa

gantan en viaitno y clerren de negocion.



Sin embargo, €on ln eatrategla que se asis definiends, habeid bepeliclos para el
spunite, para Lo wipiced ¥ pafa vl €lichie Lokt .=, Do wiiowha sec b gl e Ta, Ul
lo que s¢ verila omenazadeo el agente, sino gque el cliente podrd disfrutor de sus
aorvicios convirtiéndene mejor el ngente en patrocinador desde que se envian -

lns sollcitudes par correo por parte de la empreasa.

El apgence eatableceri contacto con sus asepurados en Forma regular y con ol mi-

nimo de esfuerzod ¥y pasites, pur nedio del corres o teldéfono y Soooneioals por 1a

empresa, El pgente realizacd entonces significativas relacionesa pablicas.

Se¢ podrd ancxnr al paquete promocional  un merordnden ded agente, 1g que perso-
naliza mis el ofrecimicnto, en el cual &1 reconicenda o gu ascgurado © pr eupecto

una pdliza enpeaifica.

Con tode lo anterior, el proopecto mn sentird blen atepdido, mejorard la imagen
de la compnflia y del npente ¥ éste podri ner ¢l vinculo para que oe pongin oh -

contacto amigos o parientes del cliente con el agente.



RECOMENDACLONES

Considerames "ahora algunas Bugersnceias respecto a loa métodos. La investiga--=
cidén de mercndo es una vollosa herramienta que permite al encorgado de mercado-
teenia definir estrategina pora inceementar ventas, poseer nds mercoado, desarrg
1lar nuevos productos, mejarar lo imapen de la compafnfoa, etc. S5in embargo, no
detie constderarde nislpdamente o tomarse como deflubbtiva 1a infornacidan deriva—

da de &sta para tomar una decision.

Mo e puecde tener la certeza de que, a peaar de habér renlizade una investipa——
cion de mercado, la eatrategia que se elipgld rendird los resultados eusperados.-
El alcance del presente semlparlo no contempla lo elecucidn de la estratepia -
fropuesta, ya que no era ol objetivo, almplemente se lleza a la determinacion =
de la que, con base en las investipnclonea documental y de campo, &5 1a mis con

veniente.

Sin ermbarpgo, no se delardn do mepcicnar los principleos indispepsables para juz-
ghr 81 la estrategia pueds o no funcionar adecuadamente ¥ ofrecer cl resultado

e so desea.

Estas principios con;nnten on que, oin inportar que tan extenso o estudisdo c3
té ¢l mercndo, no podrf per tan dofinitivo como una prucba.

Fatp prucba, en la que B¢ deben utilizor los medlos que tu pretenden oplicar en’
la estirategin provee la verdndern lmagen del mercado cn donde el coaprador o =
clicnte potenciol, responde comprando o no comprande. Eamte confirmard o negaréd

ia realizacién de una estrategin de mrrcadotecnia a lo grande.

Preporeiona mayor acgurldnd ¥ una base sobre la cual ae pedra eatablecer un con

pronise de la accidn que se piepnse Vlevar a ¢ahs.
Se debs evitar 1a prueba o lanznmiento de 1 estrategla definitiva sturante lan

fpocns de flestas que tienen gran lmpacto en el conrsumider, o cunndo tengn qua

hncer gastos importuntes como Las imscripciones de las eacuelos,
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Estn pruecba 3o debe reallzar de acuerdo a lan expectntlvas de cpda compafifa de
toparas al Yender ol scguero de o accidentos g oenlertedadesn . Bl ocsiedie oo Fae ==
efectuado con ol pntrén de algunn compania de seguros en particular, de hecha =
puede ner oplicable a cualguiern de lan mencionadas en el cuadro #8, sln embar-
£0, serd mig Cdeil probar y arrancar la estratepgia por una compafin grande y Jde

udlide prestigio, que por una nucva ¥y pequeiln compaifa.

El alcance deo esta tesis no contempla la ejecucion  de estudios de costoe-henefi
cio, puecs ea una inveatipacidn deacriptiva. Sin enbargoe. trasladondo el senina-
ric a lo realidad, y connideranda que entron en juego el presupuesto de 1l com-
paitfa y l1a facilidad de ponar en maorcha 1a estrategin, serfa no nolamente util
sine indispensable ¢l renlizar un estudio de este tipo. En éste se tendrian que
analizar todas las varinbles que Lntervienen en Lla definiteldn de una estratefild
de mercadotecnia real.

Cuando se realice In estrategia se debe tennr en cuenta scbre todo lo demis  --
(uttlidaden, gastoa, comislones, etc.) que lo mis importante €3 vender ol clien
te un servicio de la mis alta caltdad ¥ deojarlo gsatiafecho.

Fs indispensable, entre otras cosns, reallzar eatudion, modificar y actualizar
pélizas y coberturas, mejorar el servicio de eminién de pélizas y pagna de si-

nlegtros y darlen {ncentivoa a loa agenten,

Solamente con in integracidn de todas eptas actividades a los i{mplicitan en =
lag 4 ¢*'a, se podri vender el segure de accjdentes y enfermcdaden de mancriv nlg
nificativa, y asf, ofrecer verdadern proteccién a los arcgurados y reportar be-

neficioa o la compaiia.
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