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INTRODUCCION:

—f

.Son muchos los comentarios que surgen acerca de la escasez
de personas convenientemente capacitadas en todos los nive

les en las grandes empresas.

El &rea de Recursos Humanos de las empresas debe hacer -
grandes esfuerzos por seleccionar y contratar al personal
idéneo para cada puesto. Sin embargo, aGn cuando la perso-
na tenga conocimientos sobre 'la funcién a desempefiar, -~

siempre se requiere de un perIodo de adaptac;én, que, en

Lo -ideal seria intro-'-

gran ndmero de casos, es prolongado”

ducir a las personas en;un~amb1entg’ simulado" ‘de’ trabajo. :

que les permita experimentér,féﬁ”pééo £ ‘mpb;fmﬁéhas'aé;;
las situaciones a las que se tendrén queyénfrehtar.x31§' ; "

forma como deberdn resolverlas.

'Por otro lado,_alvreferirnos'al modelo de simulacién que -

iexponemos en el presente trabajo, cabe mencionar la impor-

para el ‘Actuario de las Compaififas de Se-
;gdfos,,la prepara016n y la capac1cac16n de las personas -

'que pondrén al alcance del pdblico los productos que &ste

'crea.

Para la Compaififa de Seguros un producto es bueno en tanto
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éste le provea mérgenes de utilidad adecuados, satisfaga

las nece51dad°s de 1os consumldores, le permita cumpllr S

con’ la labor‘socxal a'l que estd obligada y otorgue a, sus

pos;bllldades atractlvas de lngreso,

k"que se cumplan 1¢

cular el producto (porAeJemp}p

das'y recargos).

su’ rendlmlento. Por otro lado,
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administrativos de la misma.

No queremos dejar de mencionar que el Actuario debe cola-
borar en los esfuerzos de desarrollo de los dlferentes -

sectores:queqhemq

ebrico de la si

er la base en gue

'nes sobre las dlferentes'alternatlvas que debe explotar =~

‘el Agente.de Seguros.




El capitulo tres expllca detalladamente en;qué consxste'

nuestra prop051c16n de "

Mercadotecnla‘defSe

5fln,selgcglqnados,

Se ‘incluyen ‘anexos como informacién complementaria.




CAPITULO 1  ASPECTOS GENERALES' DE LA
SIMULACION EN COMPUTADORAS
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ASPECTOS GENERALES DE LA SIMULACION EN COMPUTADORAS

INTRODUCCION

La simulacién en computadoras es una de las herramientas
analiticas gque ha tenido gran impacto en muchas discipli

nas cientificas y'Sdciaies, y que debldo al rapldo Y cref,.

ciente avance de los 31stemas de computac16n, h§k51do‘pgg i

sible apllcarla al estu‘

sencillas, como ‘juegc

-hasta 'las mds complejas, como los

simple control: manua
simuladores ! ciales o de reacciones nuclea-

res.

DEFINICION:D

Existen’diversas definiciones de simulacifn gue dependen

A'de las dlfg;eﬁt s ‘corrientes ideolSgicas o de los objeti

vds,pafajlos:gué ha sido empleada.




Para efecto delkmodelo'QUé nos ocupa y basados en la defi

nicién de Naylor (Ref. 11 Pag. 14), definiremos simula--

cién como:- umérlca para conducir experimen-

tos en* on modelos matemdticos , que des-

criben: el r de un .negocio © un sistema real

loé) en periodos de tiempo"

as feglas del

~medioc ambien-

les mis usadas -~

son- Los Juego

creativos, los -

i uaciohes rea-

toman dec1510nes



TESIS CON
FALLA DE ORIGEN

trenar dirigentes militares, que permiten probar los efec

tos-de;éstraﬁegias alternativas bajo condiciones simula-

'
v
. 4

: quvl en, el cual los 3ugadores

lado, el modelo ha’

" mentos bien definidos: Co

y relaciones funcionales.

A) Los componentes de los modelos operacionales tienen la
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tendencia»a variar ampliamente, lo cual depende del -
51stema real que vaya a ser simulado. Los componentes
de un. modelo son otros- modelos de subsistemas que for-

man parte de otros s;stemas"Por ejemplo, un sistema -

como varlables exégenas, var'ables de estado, varla-'- ’

ndientes. o de en-

genas ‘en contro

ontrolables.,Las pr;meras soﬁ'aéuellas va

rlables susceptlbles de manipulac16n 0 control por -
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qulenes toman dec1s;ones o crean polfticas para el

e.sus componentes, ya sea al comienzo, al

,nté un perfodo de tiempo. Estas variables

/El valor de una variable de
lo partlcular de tiempo, puede

os:valores de una o m&s va-

perfodo precedente, sino

T AS*variables de salida en

El~n1vel de inventario de determi
~_héd6, rticulo al flnal del mes, es un ejemplo de varia

'ble de estado.

Laé variables end6genas son las dependientes o de sa-
lida &ei sistema y son generadas por la interaccifn de
las vafiables ex6genas con las de estado. Ejemplos de
variables endSgenas para una empresa pueden ser los

costoskde'ventas, las ventas netas y la utilidadg.
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El hecho de que una variable en particular esté clasi-
ficada como ex6gena, de estado o endSgena, depende del

propdsito de la investigacién.

Las_variables de decisién son las gue pueden manejar -

los encargados de la toma de decisiones en el sistema.
Por ejemplo, las variables de decisi6n en el sistema -
de planeacidn'de una compafifa pueden ser: el monto de la
inversién”enrpublicidad, el ndmero de personas a con--

tratar o el ndmero de unidades a producirse.

LosfparSmétros pueden estar dados por las variables -=-
exégéﬁas o en forma externa como resultado de un an&li

sis previo'que defina el valor de éstos. Por ejemplo,

- el costo unitario de los productos gue componen el sis

tema de produccién de una empresa.

Las relaciones funcionales que describen la interaccién
de las variables y las componentes de un modelo opera-
cional son: Las identidades y las relaciones de compor

tamiento.

Las identidades son definiciones relativas a los compo

' nentes del modelo. Por ejemplo, para la empresa, la -
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PLANEACION DE LOS .EXPERIMENTOS DE-SIMULACION -EN. COMPUTADORA®
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utilidad total se define como la diferencia entre los
ingfesbs yjlds~costos totales, mientras que el activo,

es igual dl pasivo mis el capital.

Una relac16n

e cohbdrtamiento,es‘Qné'hipéﬁes'S'Qﬁe}ée;*;.;

nera una e ua

(Ref 12, pég. 37):

1. Formulacxén del problema.

2, Recoleccxén y pr samiento de datos tomados de la rea-—

lidad.
'un;modelo matem&tico.

os par&metros a partir de los datos rea

3. Formulacié
4. Estimaqiéﬁ de:
lés.f:

5. Evaluacxén del modelo y de los pardmetros estimados.

6. Formulacidn de un programa en computadora para la simu-

blacién.'hv
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'explicxtamente,;'
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7. Validacién.

8. Andlisis de los datos simulados.

FORMULACION . DEL PROBLEMA

Como er otras areas de la xnvestlgac16n c1entif1ca, el es

e’la sxmulac16n en computadoras tlene que comenzar

éstas desde el comlenzo del experlmento aﬁn cuando sea -
p051b1e reflnar las preguntas en el curso del expetlmento.
Tambi&n sers necesario definir crlterlos objetivos para -

evaluar las posibles respuestas a estas preguntas.

Por otro 1ado; él objétivo de nuestra investigacidn podria

cons;stlr en’ probar una o m&s hipdtesis relativas al com-

portamlento sxstema bajo estudlo. En este caso, es ne-

esarlo que las hlpdtes;s que deban probarse se planteen -

como 1os crlterlos para su aceptacién

o rechazo.’

Finalmente, nuestro objetivo podrfa consistir en estimar -
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3}

_menzar a trabajar con

_mer térmlno,

‘te dentro del cual se efectuari la simulacién.

'Las fuentes de 1nformac16n para simular negocios y siste-
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los efectos qgue ciertos cambios en los pardmetros, relacio
nes de comportamiento, las variables de decisi6n o las va-
riables ex8genas, tengan sobre las variables endSgenas del

sistema.

Por consiguiente, deben tomarse dos acciones antes de co~=-

> rimento de slmulacnén. En pr1

hay que dec1di

v

_vestlgac16n- Y I ) lugar, determlnar los crlterlos :5

REdOLECC ON 'Y PROCESAMIENTO DE DATOS TOMADOS DE LA REALIDAD

~La¢:ec§1é¢ci6n de datos es el proceso de captacibén de la -~

‘infbrmaciSn_disponible necesaria para crear el medio ambien

mas econémlcos comprenden cuestionarios, reportes de canpo,

r mentos f151cos y documentacién. - ?

muestras, .

FORMULACiOﬁ'DEL MODELOfMATEMATICO
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1. Especificacién de los componentes.
2. Especificacién de las variables y los par&metros.

3. Especificacién de las relaciones funcionales.

ESTIMACION DE LOS PARAMETROS A PARTIk DE7LOS DATOS REALES

Una vez que hemos recolec;ado lo atos apropiados del

siséema y formulado el mddelo matlco que describe su

comportamiento, es necesarlo estlmar los valores de los

pardmetros. de dlcno mode .0 y;probat su significacién es-

tadistica.

EVALUACION  DEL MODELO Y DE LOS PARAMETROS ESTIMADOS

Este paso representa la primera etapa en la prueba de un

quelo de ’ mulacxdn, previa a las corridas reales en 1la

computadora.\v ;

15
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'tablecer

utilizado.

"En segulda, se deberén elab

FORMULACION DE UN PROGRAMA EN COMPUTADORA PARA LA SIMULACION

La fotmdlacién del programa en computadora,, reguiere de -

las  siguientes actividades: .

7. .Estructura. ega£c5196${

al deflnlr un programa para computadora, seré necesarlo es’

Lrlmeramente, cuales son los’procesos que debe -

llevar a cabo asi como los célculos”espe Iflcos, las subru

© tinas y subprogramas que se emplear&n y el lenguaje a ser

ar.los'diagramas de flujo que

bosquejen la secue

‘de los eventos gue realizari

Ya que ‘los  experimentos de simulacién son, por su propia -

naturaleza dindmicos, seri necesario establecer qué valores
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se les deber8 asignar a las variables y pardmetros del mo~
delo en el momento en gue comenzamos a simular el sistema;
es decir, se deberi forzar la entrada al sistema en un pun

to particular del tiempo.

Los datos de. entrada son 1os parametros dados, ya sea por
el medxo ambiente o. por los que toman - dec;sxones. Los pri
meros  deben estlmarse con anterlorldad- mientras que los
segundos, seran los valores que cada jugador asigne a sus
variables de dec1516n Y que ceberan almacenarse en la -

computadora antes de cada repet;c;én ael proceso.

Un punto meortante que se rel vdi éétémehﬁe‘con‘iAQ

bilidadg, tendremos que utilizar

de nimeros aleatorlos a p re ;de esta dlstrlbuc16n.  La

técnica para muestrear e,ta dlstrlbuc16n podra consxstlr

en transformar un’ nﬁmero aleatorlo que represente a la va

rlable estoc&st ca nlformemente entre los valores cero Yy

uno. .
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Los reportes de salida son necesarios para dar la infor-
macién relativa al comportamiento de nuestro modelo de

simulacifn; ademds. constltuye una consideracidn lmportan f

te en el desarr“ll : ! programa de computadora para

comprobar~e1 experlméhtd e slmulaclon.,

 los valo es slmulados de las varlables end6genas con da-

tos_hlstér;cos conocxdos.

ANALISIS DE LOS DATOS SIMULADOS

La etapa flnal en el procedimiento requiere de .un anéll—

sis de ;os datos generados, a partir del modelo que se"

- simula.




el experlmento,‘un nGmero de veces suficiente, tal que‘
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Para el an51151s de los datos simulados se deberd repetlr;

puedan‘a l;carse pruebas estadisticas como el an&lls

TECNICAS PARALA’GENERACION! DE LOS 'NUMEROS ALEATORIOS

’Para efectos,de la 51mu1ac16n, estos eventos se conside-~

sultado de los mlsmos, se denominan variables aleatorias

okestocéstlcas.

Una forma de obtener una ‘secuencia de sucesos aleatorios,

Las variables aleatorias se clasifican de acuerdo a sus
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1) METODOS MANUALES " °, .

: qujhétodééqﬁén

. rios a traves.ae
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fdnEionés de densidad de probabilidad, sin embargo para -

efectos de nuestro modelo de simulacién usaremos varia- -

'bles aleatorlas con funciones de densidad de probabilidad
. unlforme, esto significa que la probabllldad de obtener -
o cualqu;era de los nGmeros en un rango deflnldo, sea la -

‘_misma para todos los nGmeros.

LoS‘hdmeros aleatorios pueden ser otenidos a partir de -

cualguiera de los siguientes métodos.

“1. Mé&todos manuales

2; Tablas de biblioteca.

3. Métodos compﬁtacionales.

les consisten en generar nfimeros aleato-

xperiméntos,tales como el lanzar dados

,'ovel émbleo de barajés y ruleta, Por supuesto es imposi-

ble reproducir una sucesién de nGmeros aleatorios genera-

da por estos m&todos.

TABLAS DE BIBLIOTECA

A través de dispositivos manuales se han generado diferen
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tes tablas con sucesifn de nfimeros aleatorios y que pueden
ser usados como la sucesién de nlmeros aleatorios deseada,

aunque en' este caso pueden reproducirse las secuencias una

vez que:. se tiene la tabla, el proceso es lento y pueden re

querirse’ en algunos casos ma&s nlGmeros aleatorios de los

qﬁe‘seEHAn publicado.

METODOS COMPUTACIONALES

A través de una computadora podemos generar nGmeros aleato

rios de tres maneras:

A) Cargando tablas de ntmeros aleatorios publicadas, recu-

rriendo a ellas cuando se necesite una sucesién.

'B) A través de generar digitos dentro de otros procesos -

aleatorios registrando las sucesiones de los mismos. -
'Esﬁb es la creacif6n de tablas de nfimeros aleatorios in
ternamente por la computadora. El defecto de este mé&to
do es que los resultados no se pueden reproducir y por
lo tanto no es posible comprobar los cdlculos efectua-

dos.

C) Por medio de una relaci6n de recurrencia donde a par--
.. tir de un nfimero al que se le aplica una transformacién

se obtiene otro ntmero que seri igualmente transformado,
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y asf{ sucesivamente hasta generar una secuencia de nfi~
meros suficiente. A estos nlmeros se les llama ntimeros
pseudoaleatorios, ya que cada vez que se repite el nG-

mero original se repetird la secuencia indefinidamente.

Dependiendo:del méﬁédq aritmético gque se use para la trans
formacién,-

el puhﬁbyd

sido-predefinidos. arién,ﬁh;cémente el nGmero inicial o
Semilla‘depedaieﬁdo ppf;ejemplb‘de la hora que tenga la -

cohﬁutédéra{f

A través de un proceso como este, se han generado los nt-
meros aleatorios en nuestro modelo de simulacién, por lo

que deben considerarse como pseudoaleatorios.
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CAPITULO 2 LA MERCADOTECNIA DE
SEGUROS '




2.1.1

~Natufélmen:ef
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LA MERCADOTECNIA DE SEGUROS

PROSPECTACION

I

- INTRODUCCION

Una. de las partes m&s importantes en la me;caadtecniafdeV

.Seguros es la prospectacién, que. consiste en encontrar -

aguellas personas.a quienes se les rueda vender.

roboﬁer su producto y su tarea se -

di Icilﬁy’@&s productiva.

)

‘cuanto m&s sepa el agente acerca de un pros

peéto,'mayores posibilidades tendrd de despertar su inte

r&s, ya que estar& en condiciones de ofrecer algo que dé
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satisfaccidén a las necesidades del mismo.

El 51gu1ente paso consiste en hallar un método gue faci-

eests: organizando el empleo del tiempo, debe

& a‘conseguir nombres de personas; a saber si

s efectivos; a registrar las informaciones

‘ sobre. ellos:;su situacién familiar y sus necesidades; a
‘conseguir nuevos candidatos y las razones por las cua--
les debe olvidarse de aquellas personas que nunca seré&n

sus clientes.




' AMIGOS Y CONTACTOS

Este mé&todo de prospectacién :significa obtener prospec-—
tos a partir de personas con las cuales se tiene estre-~
cha relacién o‘se*tieﬁé‘ciertb tiempo de conocerlas y -
existev@na relaciSn de confianza, o bien personas con -

las.cudles existan relaciones familiares o sociales.

CENTROS ‘DE INFLUENCIA.

‘El método de prospectacién a través de centros de in- -

fldencia, consiste en obtener candidatos a través de -
personas conocidas‘que proporcionen nombres de personas

ante los cuales ‘el ."centro de influencia" tiene presti-

.glo o crédito.”

istema para obtener la ayuda de otros, es cul
‘entros de influencia. Cada una de esas perso--

nas: conoce los. siguientes grupos: asociados en negocios,

fcompetldores, parientes, vecinos y amigos. Por lo que -

fpueden calificar como un posible centro de influencia.

Para 'ser un verdadero centro de influencia, esa persona

-no tiene que ser un amigo iIntimo, peroc si debe reunir -

estas condiciones biasicas:
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1) Debe conocer personalmente al agente y estar dispues

to a ayudarlo.

2) Debe tener contactos con las personas gque se desea -

servir.

3) Debe tener confianza en la integridad y habilidad -

_del agente.

4) Debe tener influencia en las personas gue recomien-

da.

Pe:sonasveh t6das’1as esferas pueden, por lo general de

sarrollarse en centros de influencia efectivos.

NIDOS = -

Este métodéJdé'ptospeétacién consiste en obtener candi-

datbé,enkias lugares fisicos donde se reune cierto nGme

ro de personas a laborar.

“Lo mismo que se pueden formar "cfrculos" de candidatos

alrededor de determinado cliente, asf{ también se pueden
formar "nidos" de candidatos dentro de comercios, indus

trias y oficinas.




"2) - Ganarse la confianza del patrén,
3) ',

T 4)

28

del ‘supervisor’c - .

5) Habilidéd‘paféldésarrollar otros nidos en firmas - -
competiddra$;‘

6) Seleccionarfunéliﬁﬂéa cuyo trabajo durante todo el -

afio sea constan
CANVACEO

El canvaceo es un mé&todo gue consiste en tocar de puer-

ta en puerta en todas las casas de una colonia o manza-
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na, con el objeto de obtener candidatos.

Estos programas requieren de un presupuesto amplio y - I
. de’un. gran ntmero de personas para el mercadeo o la -

prdmdciﬁn.

2.1.6 VENTA EN FRIO.

Este método consiste en asistir a la casa de los can-
didatos o a sus lugares de trabajo, visitdndolos sin

previa presentacidn.

La venta en frio es un método valioso como medio de -
mantenerse ocupado cuando se necesita completar un -
dfa de trabajo después de buscar candidatos por otros

medios.

Sin embargo cabe hacer notar que la venta en frio eS

tan s6lo un método suplementario y no el principal en

la obtencidn de candidatos.

2.1.7 RELACIONES PUBLICAS

Es importante mantenerse socialmente activo; a través

de reuniones sociales, dentro de organizaciones, comu
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nidades, etc. es posible obtener un sinntimero de can-
didatos, .cuya calidad dependerd de los cfrculos socia-

les~qﬁe‘$e frecuenten.

PREACERCAMIENTO

INTRODUCCION

EL. paso de acercamlenco prev;c o preac rcamlento con-

siste en preparar 1 reallzac16n del‘contacto'1n1c1al

con el prospecto Y estar seguro de un’reclblmlento favo

(rable.¥'°
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Todo ésto se logra manteniéndose informado acerca del

propio negocio; contribuyendo en la comunidad mediante
iaétividadesvdentro de los grupos profesionales y socia
les: y comportandose de tal manera que el pfiblico hable

blen del agente.

Otro aspecto de la preparacién consiste en causar una
impresi6én favorable en el prospecto a través de la -

apariencia, capacidad y actitud.

Apariencia.- En el momento de presentarse ante un pros

pecto, se causa una zmpresldn que se funda en el aspec

to que el agente presenta.

Capac1dad Durante el paso de prospectacién, se ha ob

1nformac16n respecto al prospecto. Haciendo uso
Vlnformac16n, se puede convencer al prospecto de
5agente entiende a fondo el negocio del seguro -
'de v1da, y que puede aplicar directamente sus concci--
'mieptos_a su situaciSn particular. La capacidad gue se
'necéSi;a‘demostrar en ese momento es la capacidad de -

of:écer al prospecto el servicio que &l necesita.

Actitud.- Esto consiste en un estado de &nimo que debe

transmitirse al prospecto. Se logra sabiendo que lo
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que se dir8 se aplica al prospecto; sabiendo mds so-

bre la materla de lo que se vaya a decir; y sabiendo

'que1se_esta‘prestando un servicio genuino.

El coﬁﬁéctq‘inicial con un prospecto,puede llevarse

,o?de;diversas formas: Por carta, por tel&fono o
Sin embargo, sea cual fuere el método

os objetivos iniciales son los mismos: con

que’ ée héya despertado el interés del prospec

vvto se debera solicitar una c1ta determinada.

o
CADE&A. DE PROSPECTOS -
Significa obtener de las personas, a quienes se trata
de venderles, nombres de candidatos; a su vez, tales
candidatos pueden dar m&s nombres yhasi sucesivamente,
de modo que eéte proceso se convierta en una cadena

interminable.
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Cuando se intenta vender a un candidato, se puede pre
sentar una de tres situaciones: El agente le vende, o
no le vende pero se gana su confianza, o no le vende
ni gana su confianza. Si no se logra hacer la venta -
ni se logra ganarse su confianza, el prospecto no ayu
dar8 dindole nombres de candidatos. Sin embargo, si
se gana su confianza, bien haga la venta o no, el can-

didato estar& dispuesto a ayudar al agente. Un estudio
de LIMRA demuestra que a casi dos terceras partes de
los prospectos nunca se les ha pedido €l nombre de un

candidato.
CORRESPONDENCIA DIRECTA

La correspondenc1a directa es uno de los métodos que
més se usan hoy en dfa para la bfisqueda de candidatos;
elimlna la frlaldad de la solicitacién "en frio"y le
proporciona al agente una fuente continua de candida-

tos.;AA'V

Sin embargo, tiene sus lfmites y, si se desea usar tal
método selectlvamente, debe tomarse en cuenta lbo si--

guxente.

1) La correspondencia directa nunca es lo mismo que -
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una visita personal y este método s6lo puede usarse -
cbmd un medio de llamar la atencién, Para lograr é&xi-
to después de haber enviado la carta, deberd hacer una

llamada telefonica y asi serd mé&s ficil calificar al

candldﬂtoL ;‘,.f, B ;f“;.:

a necesidad es

2) Ceréiéférse;de'que,lé'car;a'Sgﬁala'

"’él' candidato ti’ehe'

peciflca q

Es poslble, para env1ar alguna carta de{preacercamieg
to,fselecclonar candldatos de entr aQuellos‘que 1es

ha ocurrldo Lalgtn suceso, comp por ejemplo la compra

JO, etc., . es 1mpor

de una casa, el nac1m1ento a

tante relacionar el suceso con necesidades del sg

guroh

3) Dar seguimientova_tédaé;las.cartas que se escriban,

no solamente las que son.contestadas.

Al llevar un recbﬁd;s@stemético el agente puede ver -

por s{ mismo que:la‘] rcién de entrevistas para -

alta'entre los que no contestan

ventas, es igualment

su ca:;a,‘com ,?ellos”que la contestan. cuando a -

‘una éarta‘nO»se'lelda seguimiento, es una pérdida de

tlempo tanto para el que la escribe como para el que

la rec1be.
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4) La correspondencia directa debe ser usada sistemd-

tica y regularmente. Valerse de la correspondencia di
recta en forma desordenada o irregular, prdduce‘;esul

tados- esporddicos.

5). EL .uso de 'la, correspondencia’directa

agente en‘contacﬁo con isus“‘asegurados Como. hemos re-

célcado, La'mgyo

{dad;finadc;era que no disponen de un agente para
-"pfeSﬁdrlés’serVicio, Y que se interesan indudablemen-
te en cualquier informacién relacionada con sus p6li

zas. Esos son los tenedores de "p6lizas huérfanas".

El acercamiento en seguros estd en contradiccién con
el de casi cualquier negocio. Comunmente los esfuer-
zos de ventas, en otros giros de negocio se dirigen

principalmente a nuevos clientes. En seguros, en -
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cambio, élacliente es el mejor prospecto para huevas

ventas*yfla'mejor fuente para nuevos prospectos.

‘rvi:‘; los tenedores de "pSlizas hué&rfa

visitar, hacer cita y llevar a ca

cribir,’

ACERCAMIENTO TELEFONICO - -

El acercamiento telefénico consiste en llamar a las

personas prospectos para ‘proponerles una fecha deter

minada para platicar de los servicios gque se ofrecen

Sy a través de este método lograr una entrevista de

ventas.

LABORES DE OFICINA

INTRODUCCION

Dentro de'las actividades de un Agente de Seguros es-

36

t&n. ras labo:es de ofic1na, las cuales son imprescin-,

dlbles pata el éy1to en este campo.

Son act v1dades oblzgatorlas Y que requieren tiempo

-para or anizarse y olanear el trabajo.
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CORRESPONDENCIA DIRECTA

La funcién de contestar o escribir cartas a la compa

,ﬁié‘y'a los asegurados es una labor del Agente de Se

‘guros’: .

Eétsb'tiene como finalidad primordial, arreglar asun

‘‘tos de bGlizas, afadir endosos o solicitar o enviar

“infbrmaéién a la companfa v a los asegurados O pros-

pectos.
ELABORAR LISTA DE PROSPECTOS

Esta labor de oficina consiste en llevar un registro

actualizado de prospectos y clientes.

La lista ae prospectos proporciona un panorama gene-
ral de todés los nombres con posibilidad a ser clien
tes. En 1a lista de prospectos se anotan: Nombre, di-
;eccién, telé&fono, edad, plan propuesto, suma asegu-

rada y fechas de las visitas.
REUNIONES DE VENTAS

Las reuniones de ventas es una actividad comin del

Agente de Seguros, y son juntas en Jonde generalmente

37




tas de wventas,

‘o en-grup' tod

fempresa tales como

‘tacléngrpenetrac16n en el mercado.
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se comentan aspectos tales como: planes de ventas, me
nuevos productos, nuevas solicitudes o

prdcedimientos, revisibébn de conservaci®én, té&cnicas de

ventas, formas de organizacién, reportes y controles,

etc.

ENTRENAMIENTO Y ESTUDIO

Todo Agente de seguros regquiere un entrenamiento y

estudio constante y programado para estar actualizado

en los nuevos campos Y productos que se ofrecen al

mercado.

‘Esta funcwén con51ste en revisar en forma individual

lo referente a las p6Slizas de la ~

‘Clausulado, beneficios, polfticas,

P 'ducto, qué no cubre, asf como procedi ,

e 4
b .
%

dminlstratlvos para su manejo. i
5 & B

Al

'Otro tipo de entrenamiento son el conocimiento y capa

cltacién sobre técnicas de ventas y su diferente acep

i

E1l Aéénte de seguros tiene como obligacién el dedicar

ERIR Ao

tiempo a esta actividad como una inherente a su activi

dad p:ofeéional. o

i
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TRAMITE Y ‘SEGUIMIENTO

El efectuar una venta no quiere decir que nuestro tra

bajo ha terminado con el cobro de esa pSliza, sino’

que es ahf mismo donde se inicia la funcién de servi-
cio consistente en el registro de la misma y la aten-—
cién a nuevas necesidades de seguro, al trimite y ayu
da en caso de siniestro, el estar atento a los cobros
subsecuentes y en general al seguimiento y desarrollo
de las p&lizas y lo que es mds importante al desarro-

llo del’aségurado.

fectuarlas -

;laﬁsgménéfy el

ENTREVISTAS DE VENTAS .

Aunghe estefrubfd-ho cae dentro de las labores propias

-;é incluimos aquf.




TESIS CON .
§aLLA DE ORIGEN

Esta'parte, es el tiempo gue se dedica a una plé&tica
de:veﬁtas; o sea, la entrevista con el prospecto o -

cliente. -

Esta funcifn consiste en la deteccién dé necesidades

‘Adel prospecto, la elaboraciénidg‘ﬁ lan ¢onjunto y

" la presentacién de una soluci us necesidades.

ok e ety
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“3.1 FORMULACION DEL MODELO TEORICO

3.1.1 INTRODUCCION
Este juego de empresas, como ya hemos dicho de los modelos de
:simﬁlééiGn, representa en cierta medida la realidad que puede

‘enfrentar-un Agente de Seguros en su labor cotidiana.

per lﬁithS'explorar y

que pueden llegar a

_rIamos que afrontar,

vida. "Qué Gtil es

1 “efecto ‘tuvo. luga

:gente de. Seguros que trabaja para la compania

Esta companIa de Seguros ha sido. recientemente
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adguirida por un grupo financiero que pretende colocarla en

los primeros lugares:.de ventas en el mercado.

tar, de ser neces

ta la dlrecclén al ueflnlr la organlzacldn del departamento
es el que el personal de mayor Jerarquia sea aquél que cumpla

sus objetivos personales.

44
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3.1.3 DECISIONES FACTIBLES

'fDespués de deflnlr en qué se desean invertir las horas de tra-v'

'bajofel'produ to de esta inversifn serd prospectos; se presu-

Los prospectos estain defl,if

un nﬁmero y sobre los mismos se lndlcar& edad, ocu

'ije 1os prospectos dlsponlbles se deberé elegir a qulén se vi-

°s;tar& dependlendo deltt'empo dleonlble. Aquellos prospec-

l nerioao inmediato anterior al

“tos que’ no:seanﬂVLS;:ados en’

: Eper£q¢o‘én q 'se supone.que fueron descartados

 firm6"ia solicitud v prepag8 la péliza.

d)ﬁﬁl prospec;offirmc la solicitud pero no prepag$.

. e)injp oSpédﬁo no desea el Seguro.
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2) Si el prospecto pide un estudio se le deber& visitar para

46

entregarle el mismo en uno de los 2 perfodos préximos si-

guiéntés. 6e no ser asf el prospecto comprari el seguro

se supone, entreg6 ante

3f

el:perfodo inmediato
e:visité §ara eﬁﬁrggérselq,féé’QEnerara
el pfoépectb;bidi§bun1eéﬁudio
4)

olicitado ungestpdio,

squradabque

sos, ocupacidn, edad

ars la decisién del




6)

.

8)

9)
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:8i" el resultado de la primera o de la segunda visita fuera

que el nrospectb-decidid pensarlo, se le deberd visitar. de”

nuevo para conocer su resolucién. En caso de que hubiera'

decldldo pensarlo en’la prlmera vxs;ta LOS resultados de la.

s icarleTJa

'estudiO'(ver

oensar;o,'al visi—t

.esultado de

b)
e)

Como el canvaceo se

feSultgdd»de'I

resultados:

re-pags.

b) El solicitante firmé la solic;nud,pérovno‘la vre-padgs.

si el prospecto firmé la solicitud, ya sea gue la haya pre-
pagado o no, se deberd solicitar se lleve a cabo el examen
médico (no siempre se reguiere el examen mé&dicc, para cier-

tas combinaciones de suma asegurada y edad aparecer§ el
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mensaje de que la solicitud fue firmada y no requiere exai" i

menfmédibo)}

Para sollcltar el examen médico deberd darse el nﬁmero de

étévdébéxé ser solicitado, al igual que en la
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13) Si el resultado fuera que la p6liza ser& elaborada, el
Agente deberd invertir tiempo en horas de oficina, pape--"-i

leo, deberd indicar que visitard al prospecto (o solici—'

tante) para entregarle la péllza.‘ Como resultado de esta

14)

dos de nuevo,

pecto ya no es eleglb

Como 'se_ve no todasilas sltuac;one; so“’cal como se; presentan

exactamente‘en 1a vxda real, sln embarqo creemos que el fln quei.

'se pers;gue',on esta s;mulacxdn se cumpllr& una, vez que se haya

:'ha sxdo posxble,~

1os pasos y los tlempos de la

'dec1510nes tomarIa"

-Esta es la habllxdad ‘que hav que mostrar al experlmentar el Juego

‘ de empresas.
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Es indudable, y;esto ha sidg cohprﬁbado y demostrado, que el
Agente. de Seguros,fqhé_enfla_realidad tiene gran habilidad,
también‘al jugar‘doh‘lé‘simqlécidn la puede, y la debe, poner

en précticé.’r
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3.2 DEFINICION DE PARAMETROS

3. 2. 1 INTRODUCCION

nl éx1to de un modelo dindmico puede depender de la fac111dad con.

puedan identificar y modlflcar sus - condlclones 1n1c1a1es g

svos péféhéﬁfos'qhé;phgdénc

comprender cuestlonarxos, reportes ‘de: campo, estudios. publicados,

politlca de la empresa, polItlcas bancarlas o de la economia na-

:c1onal.'

3 2 2 PARAMETROS INICIALES (Nb CONTROLABLES)

‘el agente deberi dedicar tiempo para

Para ello ser8 necesario definir las
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Horas necesarias por cada entrevista (E9).

53

-

Representa el tiempo estimado en horas gue le tomari al agente | .

por entrevistarse pon un prospecto o con un cliente.

Horas laborables por Egrlodo (19).

Es el total de hora que cada-agente tiene disponibles en el

periodo para-dw las 'sus actividades. Dichas activi~

dades lncluyen

iempo;de prospéctacién, tiempo de pre-acerca-

e personas gqgue se pueden

lista de prospectos.

ﬁefminan los resultados de

las declslones tomada ugadores en cada actividad. -

f;Estas variables pue e X deflnldas cada vez gue se inicie

‘un. perlodo nuevo en’el’juego. . Se definen en base a f6rmu-

"las sencillas de Probabllldad y resultados de estadisticas de

‘datos obtenidos a partir de cuestionarios.




reuniones de ventas.
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3.2.4 CUESTIONARIOS.
fPara estlmari as probabxlldades de obtener prospectos por mé-
1todo de Drospeccién y las probabilidades de obtener &xito en

entrev;stas, se elabord el s;qulente cuestionario:

R Aztbufante un_afio cuintos pro‘sypect’osﬁ obtiene aproximatamente?

2.” De estos prospectos que obtiene.. ¢Culntos clasificaria dentro
T de cada uno de los siguientes mé odos? e

en amigos y contactos . -
en centros de influencia‘;;“

en nidos

canvaceo

venta en frio

Relaciones Piiblicas

cadena de prospectos

- correspondencia ne éontest'adab
pol:.zas huerfanas v
-jacercamiem:o r.eleforu.cc

correspondenc ia directa

"bsjuponiendov que tiene Ud. 10 (diez) prospectos a los que va a entre-
vistar por vez primera: B L

iCudntos le picden estudio?

éCudntos firman la sol.\.c:.tud?

¢Cudntos deciden pensarlo?’

¢Cudntos rechazan la solicitzud?':-"“

4. Suponiendo que tiene 10 Drosoectos que le pidieron estudio y va a visi-
tarlos en una 2a. entrevista:
¢Cudntos firman la solicitud?
¢Cudntos deciden pensarlo?

éCuldntos rechazan?
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5. Suponiendo que tenga 10 prospectos que decidieron pensarlc en la
ta. entrevista:

<Cuéintos . firman la solicitud en la segunda entrevista?
iCudntos solicitan ‘un estudio?
‘(’.Cuyénto's,n'o estan ‘interesados?

:'&Qué?pdicentajg'de prospectos firma la solicitud después gue deci- )
:dieron-pensarlo en la 2a. entrevista?

:7..'¢Qué porcentaje de’ los que solicitan estudio en una segunda entre- )
i vistay firman ;la solicitud? .. .

. éQué pérqent;ajé el tﬁo‘rtayl- r;le"sus prospectos prepagan la pSliza?

&Qué,porcentaje no:asiste al examen mé&dico?

&Qué’ poi:centajé sale’ bé:‘ctraprimado?

eron-datos estimados que posterior-

a‘computadora.
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3.3 FORMULACION DEL MODELC MATEMATICO

El modelo esti compuesto por 37 parametros {controlables y no
cbntrolables), 27 variables; clasificadas como de decisi6n -

(15), de estado (3) y,enddgenas (9).

3.3.1 PARAMETROSh(NO CONTROLABLES)

as''enviadas

i [3-05]. .
ﬁ? i¢és}§o£'hofé [{3-06)
¥s  ééfa una

5 {3-07]
29 = Nomer [3-08]
D2 a‘Probabilzdad de solicitar servicio {3-09]

3. 3 2 VARIABLEQ EXOGE&AS (PARAMETROS CONTROLABLES)
- ‘han de;xnldo ’6 vaxlables controlables gue se refieren a las
‘p;obabllldades de obtener prospectos y las probabilidades de -
éxit6 en.éhtrevistas (seéc.'3 2.3). Los valores de estas varia-
bles fueron obtenldos medlante el procedimiento descrito en la

secclén 3.2, 4 de este capitulo.
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Probabilidades de obtener prospectos por método de prospeccidn . &

- X9 (1) = Amigos y Contactos

‘XS(Z) =:Centros de Influencia

X9(3) [='Nidos

Canvaceo

ercamiento Telefénico

ACorrespondencla Directa

Probabllldades de obtener &xito en entrev1stas
P9(1) = Pedir estudio prlmera entrevista:f' st

'P9(2) = Obtener solicitud prlmera entrevxsta. 

P9(3) = Rechazar 5011c1tud prlmera entrev;sta

P9 (4) = Obtener sollcxtud;en la;entrevxsta de
presentacién

P9(5) = No obtener prospecto en la entrevzsta

,kde presentac16n

P9(6);=;Solicitar ‘estudios segunda entrevista
P9(7)’? '. solicitud segunda entrevista
P9(8) =-.-jI:‘::.rmar_;fs'olicit:m:‘! tercera entrevista

A»P9(9)'=Qriiﬁ5r'solicitud después de presentar

- estudio -

[3—101

(3-11]
[3-12]:
(3-13)
[3-14]
(3-15]"
[3-16]
[3-17]
[3-181

[3;é;j;
(3-221
(3-23]

(3-25] "
[3—26f“
[(3-271"

[3-281L“
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P9 (10) ‘= Prepagar la solicitud

PQiil) =.Asistir al examen médico

P9 (12) = sélirnextraprimado

Pé(lj)‘ ‘A ép‘agrlaﬂextraprima

P9 (14): afbéliza al momento de

'PO(15)

H9(S9,13)

) (8 1) vCanyacéo [3-41])
1" H9(s9,5) = Venta en Frio (3-42]
"'H9(59,6) = Relaciénes Pdblicas [3-43]
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. Horas de Acercamlento Previo

H9(59 7) % gadgn fdebprospectos

Correspondencia no contestada

o:Telefénico

e iProspectos :f;'

H9 (59,16) =

3.3.5 VARIABLEs,Eﬁp .
M9(p,1) ¥FN6 déi‘prospecto P
‘M9 (P,2) Ed ‘
Mo (p,3) : ‘roépecté P

NB(?,@Y‘ 1P ) liaﬁldél prospecto P

[3-44].
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M9(P,10) = Estatus del prospecto P & resultado

de 1a act1v1dad llevada a cabo ' ) - [3—63]1
[3-64]

' 'C8; Comlsldn del Agente

3.3.6 RELACIbNEsJ BE’ COMPORTAMIENTO

. Factor'Aleatorlo : 3  ‘» R
FNR(O) ABS((R7*100)-INT(R7*100))
donde: R7=LOG(RND(0)*1000)
RND(O) ES UN NUMERO ALEATORIO EN EL

INTERVALO [0,1] [3-65] -

Obtencifn de un prospecto por Método de Prospeccibn

1 (EXITO) SI B<R

fix) =
0 (FRACASO) ST B >R
donde: B=(P(J)-V(J))+2*V(J)*FNR(0) [3-661

R=FNR (0) FACTOR ALEATORIO EN EL (0,1)
P=PROBABILIDAD, V=VARIACION DE P
J=METODO DE PROSPECCION EN EL

INTERVALO [1,11]

Obtencibn de éxito en entrevistas
Considerando 'I' como la Gltima entrevista y 'J°*

como la. siguiente entrevista. Se llegard a la

fcuando:

evist

ent

_‘Z 9(1 K)<R<Z P(I,K) [3-67]
K—l N
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‘donde:

Zl P(1,J)=1 I=1,2,...N
Lg=Yo E

‘yV'R=FNR(0) FACTOR ALEATORIO EN EL

INTERVALO [0,1]

. Definiciéﬁ del Prospecto

EDAD::: . ‘ S
M9 (P,2) =18+INT(57*FNR(0)) - [3-68]1"
GRUPO FAMILIAR:

M9 (P,4) =-T1(EDAD,FNR(0)) , [3-69)
'OCUPACION: .. -

M9 (P,5) .= T2 (GRUPO FAMILIAR,FNR(0}) {3-70)

INGRESOS: " - -

‘M9(P,3) .= T3 (OCUPACION,FNR(0}) {3-711

.;Laé‘fﬁhcidpés fl,TZ y T3 se definen de acuerdo a las siguientes

tablas demogrdficas, m&s un factor aleatorio dado por la funcién

FNR(0) -

TABLA 1 Distribucién de una Poblacifn Muestral por Edad y
.Grupo Familiar

TABLA 2 -Poblacién Muestral por Grupo Familiar y Ocupacién

TABLA 3 ' Poblaci6n Muestral por Ocupacifn e Ingresos

‘ﬁstés'tablas se seleccionaron con la finalidad de cumplir con algu-
klnos”réquerimientos en el desarrollo del modelo, y no se refieren

a una-‘poblacién en esvecifico.
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100%

Tabla 1
| ESTATUS FAMILIAR
L SOLTERO CASADO CASADO .
EDAD SOLTERO C/HIJOS S/HIJOS * C/HI1JOS
18-24 85% 5% 10¢
25-34 45% 5% 1s% 35%

1 35-44 15% 15% 70%

[ 45-75 10% 90%

. Tabla '2

: OCUPACION
ESTATUS S EJEC. ALTO
FAMILIAR  OBRERO ARTESANO .EMPL. PROF. VEND. MEDIO EJEC. EMPRE.
SOLTERO J10% Tiaseiio o3ss 10% 304
SOLTERO C/H -35% 2080 10%
CASADO S/H : 10% 25% 20% 25% 108 5%
CASADO C/H 5% . 10% 20% 20% 20% 25%
Tabla 3
. INGRESOS (S000)

QCUPACION 8-13 13-21 21-60 60-135 135-500
OBRERO 90% 108 S
ARTESANO 60% 40%
EMPLEADO 10% 80% 10%
PROFESTONISTA 35% 65¢
VENDEDOR 15% 70% 15%
EJECUTIVO MEDIO 85% 15%
ALTO EJECUTIVO 25% 75%
EMPRESARIO




3.3.7 IDENTIDADES ' =
COMISION DEL AGENTE
C8.=.C9*M9 (P, 7)

f C9 es el porcentaje de comisiones del

pPrimer afo. [3—72]“ﬁ

PRIMA "

M9(P,7) = F(EDAD, SUMA ASEGURADA)

._e'F(Ms(p 2) ,M9 (P, 6))
{T4(EDAD)*M9(P 6)*1000 ' [3473] 

Por cada 1000!un1dades de Suma Asegurada, se aplica

 uh poidéngaj‘ »4 seqdn la edad.
TABLA 4 . -
EDAD CUOTA POR CADA
S : 1000 U. DE SUMA ASEGURADA

18-20 6.6
21m25 8.18
26-30 v 9.93
31-35 12.37
36-40 15.60
41-45° 20.06
48}501;1Z: ‘ 25.97
51;5sfj:? S 34,22

' 56-60 o 45.52

6165 60.14

66-70 . v 85.28




3.3.8 OBJETIVOS
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Se refiere al. presupuesto anual de la actividad del Agente

de Seguros sobre la base de sus nece51dades econémicas y sus

metas de desarro 1o

09(6,3)

rofe51ona1

je-de comisiones primer aifio

Comisionés:deseadas para el primer afo

Aredueridas
J)+C9

P
o9(1

Prlmas promedlo
Nﬁmero de entrevistas estimadas

Gmero de p6lizas
09(2,3)+09(3,J)

= ‘NGmero de prospectos. estimados

[3-741
[3-751

[3-76]
(3-77]

'[3 78]‘ 

[3 791
[3-80] ‘
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3.4 ESTIMACION DE PARAMETROS

'3.4.1 PARAMETRO

Para'déterminaf los par@metros del modelo, se recurfié a dife—

rentes técnlcas gue comprendieron reportes de campo, estudios

1z do ”por LIMRA y cuestionarios contestados por un grupo

. de experlmentados agentes de seguros.

”INICIALES

1as para ‘un estudlo

1stema de horas promedio gque un grupo de

agentes,dedlca a- sus estudlos (BQ)

Horas necesarlas Epr cad entrevlsta

Se calculs como tlempo promedlo en horas de muchas entrevistas

realizadas por algunosfagentes (E9)

Horas laborables por perlodo

Se define por politlca ia1empresa o por el director de juego

de acuerdo al«t;empo ‘real que’ se considere deba dedicarse al

modelo. y duracién ‘una. sesién completa (I9).

Cartas enviadas por-hora

Se definié a partir de estudios realizados por LIMRA (K9).

NGmero de llamadas telefbnicas

Se defini6 a partir de estudios realizados por LIMRA (L9).

Nombres por hora para una lista de prospectos

Se definid a través de la experiencia de agentes de seguros (Y9).




3.4.2 VARIABLES EXOGENAS

Horas dedicadas a entrenamiento y estudio (H9(SQ,14))'
ée défine a través de polfiticas de entrenamiento,'cqp&gitacién
Yy cursos programados que la empresa tiene para‘el.éiea de ven;
tas. - ) =

El,director informa la duracién y horario para cada curso.

Horas dedlcadas a.reuniones de ventas (HQ(SQ 13))

- Se, defineVa partir de s;tuaclones Dlanteadas Y planeadas por el

'dlrector del Juego y que Lnformara a su debido tiempo.

Probébiiiéaaes de-obtener prospectos v de éxito en entrevistas

A partlr de los cuestlonarxos presentados en la seccién 3.2.4,

se est;maron los Valores de probabilidad de obtener prospectos

y:de probabllldad de éxito en entrevistas. Los resultados ob-

tenidos fueron los 519u1entes-.
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° PROBABILIDAD DE OBTENER PROSPECTOS POR METODO DE PROSPECCION

Sl Am:.gos y Contactos

,’2'._':,'Centros de Influencia

10. Acércém;ento Telefbnico

11. Correspondencia Directa

° PROBABILIDAD DE EXITO EN ENTREVISTAS

1. Pedir estudio primera entrevista
2. Obtener: solicitud primera entre—

entrevista

: __de presevntacn.én
6. pensarlo. . . . :
"7. " obtener solicitud entrevista de
presentacién

PROB

0.35
0.60
0.50 °*
0.38
0.30
0.45
0.40°
0.20
0.15
0.25
0.20

Pl
P2

P3

"© 1-(P1+P24P3)

PS5

1-(P4+P5)

P4

VARIACION

0.05
0.05
0.05
0.10
0.05
0.00
10.00
0.00 .
0.051;

0.05
0.05

PROBABILIDAD

0.18

0.15

0.48
0.19

0.25.
0.36



:
3
14
;
;
]
‘

10.

11.

12.
131
14,0

155"

25,

Obtener solicitud segunda entre

vista P7
Solicitar -estudio segunda entre

vista P6 )
No bbténer prospecto 1-(P6+P7)

No obtener prospecto - tercera

entrévistak - 1-pP8
Firmar“éoi;qitpd tercera entre-

vista e L P8

‘sentares i P9

No obtener: prospecto 1-P9

solicitud P10

solicitud 1-P10

Pll

1-pP1l1

P12

P15

1-(P12+P15)

1-p13

P13
Rechazar 'la p8liza al momento
‘de.recibirla - pl4

‘Aceptar la p6liza 1-P14

0.33

0.20
0.47

0.63
0.37

0.32

-0.68

0.87
0.13

0.12
0.01
0.87

o o
0

0.89

69



70

3.5 EVALUACION DEL MODELO Y PARAMETROS ESTIMADOS

"' En esta etapa, se deber&n hacer los ajustes necesarios a
f'losfparémetrds estimados, teniendo cuidado de que estos

fajustés no modifiquen la filosoffa del modelo, ni los su-

: pueétos;eétéblec;dos.

~0bser0aremos”1osfefectos que diversos cambios en los pa-

'rémetros tienen sobre los resultados oarciales del modelo,

1 modelo una aoroxlmaczén m&s realista.

‘Justes necesarlos, si se encuentra que

o cumplen su flnalldad, se analizan y“se

TESIS CON
FALLA DE QRIGEN




EL AGENTE
ESTABLECE
sus

OBJETIVOS

El, AGENTE DEDICA
TIEMPO A ACTIVI-
DADES DE PROSPEC-
CION, PREACERCA-
MIENTO Y LABORES
DE OFICINA

3.6 EL MODELO

eV

>

Y

EL AGENTE OBTIENE
DATOS Y NOMBRES
DE PROSPECTOS Y
LOS CALIFICA

TESIS CON

F4LLA DE ORIGEN

T

DEDICA TIEMPO A
ENTREVISTAR Y
HACER ESTUDIOS.
A PROSPECTOS

EL PROSPECTO
RECHAZA EL
SEGURO

Y

EL AGENTE ENTREGA
LA POLIZA AL
CLIENTE

EL PROSFESTC
FIRMA Lx SOLICI-
TUL Y EL AGENTE
PROCEDE A HACER
LOS TRAMITES
NECESARIOS

hd

SE CALIFICAN
LOE OBJETIVOS
ALCANZADOS POR
EL AGENTE
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3.6 EL MODELO ' 'rEEHS CK)N
' FALLA DE ORIGEN

3.6.1 OBJETIVOS

La etapa 1n1c1a1 del modelo comprende la especificaci6n de un

serén la base sobre la

determlne,

s y se evalGe su capacidad como

qnta de seguros,

&

zar su trabajo, distribuyendo su tiempo
. y.esfuerz bésqueda Ge prospectos, para entrevistarse con

_ellos y':para.dedicar tiempo a sus actividades en la oficina.

Dado que.el total-de tiempo que dedique a estas actividades,




;
i
i
K
;
1
i

‘jaaos?alﬂprincipid de
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nunca podré exceder del tiempo dlsponlble por perxodo, elféxito‘

del agente dependeré de c6mo organice su tlempo para poder cum—;

pllr sus objetivos y responsabllldades sin: desculdar sus combro-

mlsos.‘U

sus’ actlv;dades.prlnc1pales se claslrlcan as ‘siquientes:

4, cliente’ v ofrecerle el

sempeino del agente, es

‘muy clara«y ne mp. & necesario comparar los

resﬁiﬁéﬁo‘ ad’contra los objetivos fi-

‘eXperimento:por el agente mismo. Tam-

blén seré necesario anallzar Sta cierto punto, la congruencia

de los objetlvos y las razo es cor ‘las que el agente no logrd

alcanzar sus metas.

TESIS CON
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3.6.4 DIAGRAMA DE FLUJO DEL MODELO COMPUTARIZADO

INICIAR UN JUEGO
NUEVO O CAMBIAR
PARAMETROS

° DEFINIR OBJETIVOS
POR JUGADOR

° CAMBIAR PROBABILIDAD
DE OBTENER PROSPECTOS
Y DE EXITO EN ENTREV

INIT

NO

ALIMENTAR HORAS DEDICA-
DAS A PROSPECCION, PRE-
ACERCAMIENTC Y LABORES
DE OFICINA.

INPUTI

1

ALIMENTAR LOS PROSPECTOS
A SER ENTREVISTADOS Y EL
TIPO DE ENTREVISTA

INPUT2

OBTENER NUEVOS PROSPEC-
TOS DE ACUERDO A LAS
HORAS DEDICADAS EN CADA
ACTIVIDAr

CALCH

ASIGNAR ESTATUS DE VEN-
TAS, DE ACUERDO AL RE-
SULTADO DE LA ENTREVISTA

ARBOL

1

™

r

|

R

IMPRIMIR:
RESULTADOS DE
PROSPECCION

IMPRIMIR:

RESULTADOS DE LAS
ENTREVISTAS LLEVADAS
A CABO

IMPRIMIR: ESTADISTICAS
DEL TIEMPO INVERTIDO,
DE ENTREVISTAS REALIZA-
DAS Y COMPARACION CONTRA
OBJETIVOS

REP1

REP2

REP3

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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3.7 VALIDACION TR

3.7.1 VALIDACION DE LAS PROBABILIDADES DE LOS METODOS DE PROSPECCION.

1 rEsv. 3 )
PROB. ESTANDAR PROB. ' DIFERENCTA

METODO SIMILADA SIMULADA Omﬂzﬁmﬂh 1-3 &
AMIGOS Y 0.358 0.03 0.35 0.008 -2.2
QONTACTOS :
CENTROS DE 0.593 0.04 0l60 ~0.007 1.2
TNFLUENCIA
NIDOS 0.512 0.03 0.50 0.012  -2.3
CANVACED 0.390 0.0 . - 0.38 0.010 -2.6
VENTA EN FRIO 0.286 0.02 - " 0:30 -0.014 4.9
RELACIONES 0.465 0,01 0,45 0.015 -3.2
CADENA DE 0.391 S 0.0L - " 0.40 ~0.009 2.3
CORRESP. NO 0.217 0.20 ©0.017 - -7.8
FOLIZAS 0.166 1 0.05 0.15° 0.016 -9.6
ACERCAM. 0.244 0402 il 0.28 . ~0.006 2.5
CORRESP. 0.204 .01 0.200. ©  0.004 -2.0
DIRECTA : o o S

’una7éohpérac16n entre los valores

La tabla anterior qbngieﬁe

observados del‘hodeloli lores gue se generaron por me-

dio del experimento dé; 1mulac16n. Los valores observados

(Columna 3) se obtuviero{_ oartir de cuesticnarios y de a-
cuerdo a los métodos establecidos en la seccién 3.4. Para

los datos obtenidos de 1a simulacién, el modelo fue corrido

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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‘ durante ‘48 perfodos cada uno para 20 jugadores, lo gque repre
‘ sentd unr total de 960 repeticiones para cada mé&todo, de ahf
se obtuvieron la media de la muestra (Columna 1) y la desvia
cilén est&ndar (Columna 2). De esta tabla podemos concluir
que las medias de los valores simulados, est&n muy cerca de.
'lbs valores observados correspondientes, por lo tanto confir,

man la validez de los resultados del experimento. )

3.7.2 VALIDACION DE LAS PROBABILIDADES DE EXITO EN ENTREVISTAS.

(e0) ESV. 3
PROB. ESTANDAR PROB. DIFERENCIA

ENTREVISTA STMULADA STULADA OBSERVADA (1) - (3) l
la. PEDIR ESTUDIO 0.177 0.02 0.18 -0.003 1.7
RECHAZAR 0.473 0.01 0.48 -0.007 1s
PENSARLO 0.199 0.04 0.19 0.005  -4.5
OBT. SOLICITUD 0.151 0.0 0.15 0.001 -0.7

2a. RECHAZAR 0.261 . 0.02 0.25 0.011 4.2
PENSARLO 0.343 0.01 0.36 -0.017 5.0

OBT. SOLICITUD 0.396 0.04 0.39 0.006 <1.5 i

2a. OBT. SOLICITUD 0.316 0.01 0.33 -0.014 4.4
. ESTUDIO 0.221 0.03 0.20 0.021 -9.5
RECHAZAR 0.463 0.01 0.47 -0.007 1.5
3a. RECHAZAR DESP. 0.465 0.01 0.45 0.015  -3.2
DE PENSARLO ‘
FIRAR 0.535 0.01 0.55 -0.015 2.8
3a. FIRWR 0.642 0.01 0.63 0.012 -1.9
FECHAZAR DESP. 0.358 0.03 0.37 -0.012 3.4
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(1) DESV. (3)
PROB.  ESTANDAR PFROB. DIFERENCIA
SITUACION STMULADA STMULADA OBSERVADA (1) — (3) ;‘_
PREPAGAR 0.296 0.02 0.32 ~0.024 8.1
NO PREPAGAR 0.704 0.01 0.68 0.024 -3.4
ASISTIR EXAMEN 0.884 0.01 0.87 0.014 -1.6
NO ASISTIR 0.116 0.03 0.13 -0.014 12.1
EXTRAPRIMADO 0.140 0.02 0.12 0.020 ~14.3
NO EXTRAPRTR 0.860 0.01 0.87 -0.010 1.2
SER RECHAZADO 0.000 . 0.00 0.01 -0.010 =
ACEPTAR 0.833 0.85 ~0.017 2.0
EXTRAPRTMA )
HO ACEPTAR 0.167. 0.15 0.017 -10.2
RECHAZAR POLIZA 0.115° BIEE] 0.005 ~ -4.3
:0.89 -0.005 . 0.6

ACEPTAR POLIZA o. 885
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© 3.7.3 PROBABILIDADES DE LOS METODAS DE PROSPECCION.

[//4 NBSERvVADA
=== SIMULADA

GR 3.1 Gr&fica comparativa de las orobabilidades observadas

de los métodos de prospeccisn (barras verticales) y

las probabilidades obtenidas mediante el experimento

de simulacién.
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OOD-r-cwmn

PRIMERA ENTREVISTA

PEDIR ESTUDIO

RELC !‘r\s.(\f"

.4531]

) [J PEHSARLD
st I] FIRMAR SOLICITUD

e .1 .2 .
PROEAGILIOAD DE EXITO

39

GR 3.2 Probabilidades de

" enila 1a.

las alternativas
entre-
vista. -

y 3a.

Gr&ficas comparativas de las

robabilidades de’ éxito en. 1a la.,

entrevistas utilizadas en el modelo de simulac ‘n.

2a.

SO2-rCcumy

COD>ArCHMY

QOD—rcuvmo

SEGUNDA ENTREUISTA

{ RecHAZAR

261 D

N

[ PENSARLO

. 34zﬂ

N
[FirRMAR sSOLICITUD

[

.ag
PROBAEILIOND 170

SEGUNDA EHNTREUISTA

.24

|] PEDIR ESTUDIO

463

[ REcHAZAR
T

[ _315 [] FIRMAR SOLICITUD

fa N} .2 .
PROBABILIORD OE EXITO

TERCERA ENTREVISTR

[ rECHAZAR

. 455]:]

i -
[FirMAR SOLICITUD

.535 D

-4

| RECHAZAR EsTUDIO

_642])

| FIRMAR SOLICITUD

-] .13 .3 .45
PROBABILIOAD DE EXITO

3
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GR 3.»"3'

GR 3.4

GR 3.5

GR 3.6

Probabilidades de
las alternativas

en la 2a. entre-

vista después de

haber solicitado

esﬂudio en la la.
entrevista.

Probabilidades de
las alternativas
en la 2a. entre-
vista después de
haberlo pensado en

la la. entrevista.

Probablilidad de
&xito en la 3a.
entrevista después
de haberlo pensado.

Probabilidad de
éxito en la 3a.
entrevista después
de haber pedido un
estudio.
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“-»_'Los ddtOS recab os en las encuestas a diferentes ejecutlvos

os cuadros ant:er:.ores, nos'
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CONCLUSIONES

El Agente profesional del Seguro de Vida, a lo largo de

su carrera, no siempre experimenta, o tiene la oportuni
dad de experimentar, todas las dreas que abarca la ven-
ta de Seguros. .

A través de un modelo de simulacién, como el que hemos
expuesto el agente puede ampliar su campo de accifn a -
través de conocer té&cnicas especificas adicionales a las
que &1 praética v en las cuales, por sf mismo, podrd e-
valuar las desventajas y conveniencias de usarlas, sin
la necesidad de enfrentarse a fracasos o &xitos medianos

de los que nada © muy poco puede analizar y deducir.

Por medio de este modelo el agente puede analizar paso
a paso circunstancias y resultados consecuentes a las -

decisiones. das ante diferentes alternativas.

CabéthééeerQtaf gue los fracasos simulados son analiza-
dos coﬁ l; éyuda de un director experimentado; en cambio
en los fracasés reales, muchas de las veces no Se cuenta
éon ayuda adicional calificada para obtener de ellos
la mejor ensefianza y las mds de las veces no se cuenta -
con informacibn tangible para revisarlos y corregir actua
ciones. M&s afin el problema es todavia m&s grave cuando
se deshechan técnicas v4lidas o bien se abandona la éarrg

ra de Agente de Seguros por este motivo.

Hemos podido comprobar, al poner en prictica el modelo de

simulacién para la capacitacién de Agentes de Seguros que:
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ngreso que tienen la oportunidad de ex

Los agentes  de: nuevo.

el Agente de nuevo ingreso y de poca experiencia, el
modelo de simulaci6n que hemos expuesto ha sido tambié&n una

herramienta motivacional muy importante.

:§arékla Compafifa de Seguros el hecho de que sus mis jovenes
fé-inexpertos agentes, desde su capacitacién sientan mayor
entusiasmo representa un abatimiento de importantes costos
en los que se incurre debido al alto Indice de desercién
durante la &poca de aprendizaje y los primeros afios de. tra-

bajo.

Para los agentes de poca experiencia el enfrentar las dife-
rentes situaciones que plantea la simulacién y el conocer
"pr&cticamente”™ las diferentes técnicas de ventas, implica
que durante su vida profesional que su actividad se vea me-
jor remunerada al diversificar sus técnicas y estrategias.
Esto, por supuesto, es también en favor de los resultados

de la Companfa de Seguros. .
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7) A los Agentes con experlencla la sxmulaclén les permlte

4 reafirmar sus: conoclmlentos,
o

comprender més técnlca y
sélldamente o

as,estrategias que se conocen y pudieran
no emplears‘

en . algunos casos hasta experimentar téc-

.odo profesional una vez que se domina © al

la seguridad de gue se conoce una materia,

preocupacién por mejorar o pretender un

el desarrollo de sus act1v1daﬁes.

A través
del Modelo de simulacién

es posible gue el agente con: expe—

1enc1a recapac;te sobre su actuacién y obten a.’m Jores

ideas;para'sﬁ provecho y por consiguliente,:

mism _deuia‘cdmpaﬁia de Seguros.

‘9)_En lo que respecta a 1a mecénlca ' caracterrstlcas técnlcas
Edel modelo en

emento que
‘ ‘perm1t1

ias y semi-

importancla y,func;onam;ento de la fuerza de ventas, a fin
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DIAGRAMAS DE FLUJO.Y
PROGRAMAS
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A.l1.1 TIEMPO

DEDICADO A ACTIVIDADES

EN EL_PERIODO.

86

DEDICA HORAS

OBTIENE
NOMBRES DE
PROSPECTOS E
INFORMACIOR
INICIAL.

REGISTRA SUS
PROSPECTOS EN
TARJETAS

INDIVIDUALES.

EL AGENTE PARA BUSCAR

ORGrNIZA Y PROSPECTOS.

PLAL.A SU

TRAEAJO

£ EL DEDICA TIEMPC

PERIODO. A ACTIVIDADES
DE PREACERCAMIENTO.
DEDICA TIEMPO A

| rmttenemnereaman] S0 LABORES DE OFICINA
Y ENTREVISTAS.
A.l.2 CONTROL DE ENTREVISTAS POR REALIZAR.

SELECCIONAR LAS
TARJETAS DE LOS
PROSPECTOS A SER]
ENTREVISTADOS
EN EL PERIODO.

‘2

CONTROLAR EL
SEGUIMIENTC

ANOTANDC EL TIPC DE

ENTREVISTA O L3
SECUENCIA DE
TRAMITES QUE
CORRESPONDE.

i

N o=

FS

PRIMERA ENTREVISTA
PRESENTAR ESTUDIO
ENTREVISTA DE
PRESENTACION.
ORDENAR EXAMEN
MEDICO.

ENTREGAR LA POLIZA
LLAMADA DE SERVI-
CIO.

A

REGISTRO DE 1
PROSPECTOS POR

FECHA DE
SEGUIMIENTO,

REQUIERE
ESTUDIO?

5

6

PREPARAR ESTUDIO
Y DEFINIR LA
SUMA ASEGURADA.

REGISTRAR EL
RESULTADO DE
LA ENTREVISTA
O TRAMITE. 8

ACUDIR A LA ENTREVISTA
0 REALIZAR LOS TRAMITES
7 NECESARIOS.
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A.1.3

DIAGRAMA DE FLUJO

DEL MODELO

ESTABLECER
OBJETIVOS?

DEFINIR:

COMISIONES DESEADAS
PRIMAS PROMEDIO

=~ ENTREVISTAS ESTIMADAS
~ PROSPECTOS ESTIMADOS

INIT

No

DEDICAR TIEMPO A:

PROSPECCION Y
PREACERCAMIENTO
LABORES DE OFICINA

INPUTHY

CONTROLAR EL SEGUIMIENTO
DE ENTREVISTAS Y/0 LA
SECUENCIA DE TRAMITES.

INPUT2

[

OBTENER NOMBRES DE
PROSPECTOS Y LA
INFORMACION INICIAL
NECESARIA.

CALC1

{

ACUDIR A LAS
ENTREVISTAS O
REALIZAR LOS TRAMITES
NECESARIOS.

ARBOL

1

[

REGISTRAR LOS
NOMBRES DE
LOS PROSPECTOS
OBTENIDOS.

LLEVAR UN CONTROL

POR REGISTRO DE LOS
RESULTADOS DE
ENTREVISTAS REALIZADAS.

COMPARAR
RESULTADOS
OBTENIDOS

CONTRA OBJETIVOS.

REP1

REP2

REP3
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"A.2 PROGRAMAS

000010 REM #

000011 GOSL8

000020 PRINT
000100 PRINT
000200 PRINT
000300 PRINT
O00400 PRINT
000500 INPUY

000600 IF Jx=

PROGRAMA INPUTY (HORADG DE PROSP, I cccm e v can e cnac e

10
*---IMNPUT DE HORAS DEDICADAS---*
“DE GUE JUGADDR VAS A METER DATODS ?°

*51 NO VAS A METER DATOS DE NINGUN JUGADDR TECGLEA O (CERM) ™

JX
O THEN 10400

000700 IF JZ<O OR JX>J3 THEN €300
CO0R10 Fai+INT((JX-1)/NT)

OO0RR20 COSLB Y

000300 PRINT
001000 PRINT
001100 PRINT
001200 PRINT
CO1300 PRINT
CO1400 PRINT
001500 PRINT
001600 PRINT
031700 INPUT

70

"TECLEA LDS DATOS DEL JUGADOR NM. *3J2
"QUE DATOS VAS A METER 7~

*1. HORAS DE PRORPECTACION ™

“2. HORAS DE PREACERCAMIENTO"

*3. HORAS DE LABORES D& OFICINA®

*SI ND VAS A METER NINGUN DATO TECLEA O (CERC)*

I

001800 IF 140 DR I>3 THEN 7300
001200 IF I=0 THEN 3000
cO2000 IF I=1 THEN 2300
ODR100 IF I=2 THEN 33Q0
OORRND IF I=3 THEN 5300

CO2300 PHRINT
0OR400 PRINT
CORS00 PRINT
002600 PRINT
ooa2700 PRINT
o02800 PRINT
022300 PRINT
003000 PRINT
002100 PRINT
0032200 - PRINT
003300 INPUT

*1. AMIGDS Y CONTACTOS"
"2. CENTROS DE INFLUEINIAY
"3. NIDOS* .

"4, CANYACEO®

*S. VENTA EN FRI1O"

"6&. RELACIDNES PUBL.ICAS*

"SI YA MNO VAS A METER DATOSR TECLEA O (CERD)Y...*

"HUPERDO DE METODO DE PROSPECTACION :*

1
CO3400 IF I=0 THREN 1000
OD3S00 IF ICO DR IXE THEN 7700

QOZI200 PRINT
003700 1INPUT

"MNUMER0 DE HORAS A INVERTIR :°
H3(1, T+(532G3))

O03ROD COTD RIOO

0032300 PRINT
004000 PRINT
0043100 PRINT
OD4200 PRINT
004300 PRINT
004400 . PRINT
004500 PRINT
004600 PRINT
C04700 INPUT

“1. CRDFTNA DE PROSPFCTOS*

"2. CORRESPONDENCIA NO CONTESTADA®
*3. POLIZAS HLERFANAS®

Y4, ACERCAMIENTO TELLEFONICO®

*S1 ND VAS A FETER NINGUN DATO TECLEA O (CERMD*™

"IRMERD DE METODO DE PREACERCAMIENTO :*
I

004300 IF I=0 THEN 1000
0043200 IF I<O R I>4 THEN 8100

005000 PRINT

e WERD DE HORAS A INVERTIR®

005100 INPUT H3(1, I+¢6+(S3233))
OOS200 GOTD 3300

00530 PRINT

1. CORRESPONNDENCIA DIRECTA®

TESIS CON
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GOS40D PRINT *2. ELAYORACGCION LISTA DE PRDSPECTIN®

OOSS0D PRINT “3. RFUNIONESR DfE VENTAS®

OOSE00 PRINT "4, ENTRENAMIENTUI Y ESTLOI("

(OS700 FPRINT *S5. TRAMITE Y SFGUIMIFNTO®

COSHOO PRINT “6&. Pl ANEACION DEL. TRABAID NE LA SEMANA®

O0S3C0 FRINT "7. ENTREVISTAS DE VENTARQ®

ODRMD PRINT

OD&100 PRINT "SI NO VAS A PETER NINGLN DATD TECLEA O (CERM™

oRE200 PRINT

OO&310 PRINT "MIMERO DE ACTIVIDAD :*

0O&400 ITPUT 1

00RSO0 IF 1=0 THFN 1000

QORGO0 IF I<O DR I>7 THEN BR0O '

COES10 PRINT "HURAS A JNVERTIR 2°

O0ATOO IMRPUT H3(1, T+10+(S3I*CI))

OOARCO GDTO S300

00300 FRINT * El MIERU DE JUGADNRES PDEME SFR MAYIR DE O Y FENIR DE "-.1'4
007000 PRINT * TRATA DF MUFVD..."®

GOT100 PRINT

OCO7200 GOTD 100

007300 PRINT "1 NS MWERCS NE ACTIVIDADFRE SMLD FUFDEN SER Q1,2 (1 3"
OO74CD FRINT * TRATA DF MEVD,..*

OO7SO0 FRINT

CO7600 GDTD 1000 o
OO77CO PRINT *L O3 METODOS NE PRCISPFCTALXCN DFBFN SR O, 1,8,3,4,5 n (-8
COTROD PRINT “TRATA DE NUEVD... :
O07300 PRINT B

OOBOOO GOTO PROO B
O0B100 PRINT “LOS METUDNS PE PREHCFF(‘MIFNTII S0 SN 0,1,3,3 0 P
o0BACH PRIWT "TRATA NE NLEV\'\.. .

OOBIOO PRINT

OOB4OD GOTOD 3200 '
OOBSOO PRINT 1 AS ACTIVIPDADES DE OFICINA PLEnFH SER 0,1, a 3,4 5,6 D 7" '
O03IBOD PRINT "TRATA DE NUEVO...," :
OOB700 PRINT

OOBROO GOTD 5300

O03000 A=O

003010 IF S3=0 THEN 3100

003011 REM FORZAR HORAS PE PARPFLEQ.

003020 HXL= INT(OL.54+3 . SHDR(A,; JX )/ (OB(R, JXI=D))

003030 IF HA(1, (RIAHEA) +15)CHY THEN HI( I, (CANSI) +3I5InHY

003331 REM FORZAR HORAS NE Pl ANEACIMN TRAB, SEMANAL..

093032 X3 %=0

0NR03H FOR 1=1 TO U2

GIAOZL Q=M 10)

023038 1F 6=3 OR A=R OR G=P1 OR 08-?10 THEN YAX=N1Z )

COROZE NEXT J

OOHRY? IF HAL, (33969)#16)“1;'2'% 'm’:n Han,(m»rsaue)-x;zbna

TO3100 FOR 1=3 TO G3

ODB200 A=AH+HI(3 , (GRHSD) +T)

00RO NEXT I R

003400 IF AC=IA THEN 2&RB PRRBEE R

003520 FOR Ke=1 TO G3 -

003640 B(KI=ABS(IDHHI( I, (GIRSD) +K)I/A)

003650 NEXT K ' TESIS CON
003555 FOR K=sa@ TO G9

CRPRED BIKI=RIKI+B(K=-1) FALLA DE ORIGEN
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OOB6Ee5 NEXT K

CO3570 FOR K=1 TO G2

003578 BIKI=INT(0.5+B(K))
0ODGBO. NEXT K

00581 HI(1, (G5B +3)=B(1)
003682 FOR K=2 TO G? .
003584 HI(1, (GINSI) +K)I=B(K) ~B(K-1)
oD NEXT K

QIIBER CDALB’ 7Y -

o033 GOTO 100

C10400 REM #END%

BR% End 0F LISTING 6 FMM0MN 0000000 S48 040 (020 35 58028 524 530 500 00 0100 000 SH 000 030 K 20 S0 4 225 01
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‘000100 IF S3<=0 THEN 8800

Q00110

o010 Mt O7=2FR

ondaN: ‘ ITREVISTA DE VENTAS (INPUT) #-c-cee e e e r e me e me e c e o
OJ03TD PRI "I WTREVISTAS DE YRENTAS. . ... " .

000400 PRI1NT “Pakéa TERMINAR TECLEA O (CERDD”
000500 PRINT

O0NE00 PRINT “DE GLE JUGADOR VAS A MITER IrnpPuUT?"
000700 LT J

000710 H2=0

Q00RCO IF J=0 THEN RBOO

000300 IF 320 AND J<nJ3 AND J=INT(J) THEHN 3300
001000 PRINT "...El. JUGADOR ";J;° NO EXISTE*

001100 PRINT * TRATA OIRA VEZ....."

00200 GDTD SO0

COI3D0 F=14INTI(I=1)/NT)

001400 GOSUB 70

001500 PRINT "ESCRIBE EL. NuMZRD DE PROTPECIOC
OO1600 PRINT "SI NO HAY TECLFA CEROD:*"

OOI700 INPUT T

COIROD IF T=0 THEN ®S500

002100 IF (T>TR10000) AND (T<=LI3+I210000) THEN 2800
CO2200 FRINT ".....ND EXISTE E\. PROSPECTO MUM. *;T
CORA0D PRINT * TRATA DE MIFVO..... '*

002400 PRINT

OORSCO GOTO 1500

COREOD PRINT "QUE MIMERO DFE FNTREVISTA®

WSTOD FRINT "PARA EL. PROSPECTD Q. *313° 27"
00eR00 PRINT 1. PRIMRRA ENTREVISTA®

QOR3GO PRINT 2. PRESENTAR WN ESTUDIO®

002000 PRINT 3. ENTREVISTA DE RETOR.USICN®
003100 PRINT 4. CRDEMAR EXAMEN MFDICD*

003300 PRINT 5. ENTREGAR L& POLIZA®

Q03310 PRINT 6. i.LAMADA DE SRERVICIO”

003400 I1PUT
TO3S00 IF Y30 AND Y7 AND Y=INT(Y) THEN 23CO

O02G00 PRINT * RESPUESTA INVALIDA.....*3Y

O037C0 PRINT " TRATA DE KNUEVD."

003710 PRINT

0Q3B0Q GOTD 2800 :

OO3IFCO RFEM BABIGHAR MNMiM. DE ENTREVISTA SFGUN STATIIS®
OD33310 P=T-I#10000 ’
004000 MI(P, 3V =Y+20

004010 1IF HE=O TH=t 4050
004020 FGR C=1 TD K2
O04030D IF O2(CH=T THIN 4200
004040 NEXT C

004050 IF (HRED) CaHA(1, (SIHED) +GI) - THFN 4085

004055 PRINT ™...N3 GURDA TIF.MPD PARA ENTRFVISTAR AL PROSPFCTO. . .*;T
O04060 GOTO I S00

OD40RG Ko=Ka+1

04070 (P (K2 =T

O0407H HA=H2+ES

Q04100 REM #1IPUT SUMA AQE(‘URADA POR ESTLOIO PHEVIO =

004300 IF M3IHF,) <22 THEN 4700

CO4300 PHRINT "Sﬂ-"A ASEGURADA POR ESTUODTU FREVIO :*

04400 INPUT S

LR I 2N BRI A
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DOLSOD MIUP,BI=INT(S)
004600 GOTD 5700

004700 RFM #DEFINICION DE VON.UMENES*

004KO00 1IF M3(P,8)<>0 THEN S700

0D4DD0 X=M3I(R, 2)

0OS000 R=12#MI(P, 3)

005100 IF X>17 AND X<31 THEN M (P, G)a2%R+INT{ 1OHRMFNR(0))

005200 IF X330 AND X<A1 THEN MO(P,G)=28R+INT( B#R®FNR(0))

COSINO IF X)40 AMD X<S51 THEN MAI(P,E)a2#R+INT( GWR#FNR(0))
005400 IF X350 AND X461 THEN MA(P,R)=2%R+INT( LH#RUFNR(O)) )
00SE00 IF XIE0 AND X<731 THEN MA(P,&)=23R+INT( SHRUFNR(O))

OOSE00 IF X>70 AND X476 THAN M3(P,6)=2¢R+INT( R#FNR(0))

005700 REM #CAILCLAD DE LA PRIMA®

005702 REM *CHECAR STATUS DE ENTREVISTA®

005708 G=M3(P, 10)

005708 IF M3(P,3)<>¥1 THEN 5716

005710 REM *HFRIMERA ENTREVIGTA®

005732 IF G«<>1 THEN M3(P,3)=101

005734 GOTOD 5752

005716 IF M3{(P,D)<>32 THEN 5724

005718 REM »PRESENTAR LW ESTLOIO®

0OS7P0 IF G<>¥ AND G433 AND GUM21 AND 0<>24 THEN M3(P, D)I=i02

005722 GOTD 5752

00S724 IF MALP,B) <323 THEN &732

OOS7Z6 REM ®ENTREVISTA DE RESOLUCIONS

005728 IF Q2 AND G<>7 THEN M3(P,3>=103

005730 GOTO 5752

005732 IF M3A(P,D)<>34 THEN 5740

005724 REM #EXAMEN MIDICD®

OO5735 IF G&>4 AND G35 THEN voei

005735 IF Q<12 AND QS22 AND Q4323 AND VO=1 THEN M3(P,9)=104
OOS73R GDTO 5752

005740 1F MI(P,D)<>A5 THEN 5748

008742 REM #ENTREGAR POLIZA®

005744 1F G310 AND Q<>1S AND Q<330 THEN M3(P,3)=105

005746 GOTD 5752

005748 IF M3(P,D) &6 THEN 752

OCET4D REM #LLAMADA DE SERVICIOW

005750 IF Q4332 THEN M3(F, ) =106

005752 REM #CHECAR SLMA ASEGURADA%Z

OOE7SA X=[MB(P,2)

OOS755 R=12%M3(P,3)

0057ER IF X317 AND X<31 THEN B=1

005760 1IF X330 AND X<43 THEN B=2

NOS762 IF X340 AND X<51 THEN B=3

005764 IF X350 AND X<63 THEN Bcoé

005766 IF X>&R0 AND X<731 THaN B=&

COSTEB IF X>70 AND X<76 THEN B=6

COS770 1IF (B=1) AND (MB3(F,&I>1P4R) THEN MI(P,6)=28R+INT (JOPREFNR{O) )
005772 1F (B=2) AND (MAI(P,Q)D10%K) THEN MD(P,6)=2HRIINT( RYR*FNR(O))
005774 IF (Bs3) AND (M3(F,6)> B2R) THEM MI(P,6)=2"R+INT( 6RRHFLR(O))
008776 1IF (B=4) AND (M3(P,&)> G#R) THEN MIP,E)=21R+INT( 4®R=FHNR{O) )
ODS7TR IF (Bs5S) AND (M3(P,E3> 4%#R) THEN MI(P,6)=P8R4TNT( 2#R*FRR(O))
005780 IF (B=6) AND (MB(P,6)> 3#R) THEN MI(P,E)=2#R+INT(  R®FNR{O))
005300 [=M3(P, &) /1000

00530 IF X317 AND X421 THEN M3(P,7)=INT(6.695)

ONBH00 1F X>20 AND X<26 THIN M3{P, 7)=INT(R. 184S)
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006100 IF X>25 AND X<31 THEN MI(P, 7)=INT(3.3345)
O0R200 1IF X320 AND X<36 THEN M3(P,7)=INT(12. 37*5)
006300 IF X335 AND X<41 THEN MI(P, 7)=INT(15.CO*S)
00400 IF X»40 AND X<&4& THEN MI(P, 7)=1INT(20.06*3)
OO&500 IF X>45 AND X<51 THEN MI(P,7)sINT(25,.37%5)
O0GE00 IF X35D AND X<56 THEN MI(P, 7)31INT (34, 22%*5)
006700 1IF X355 AND X<&6)1 THEN M3(P,7)=INT(45.52%3)
O0ER0OO IF X360 AND X<66 THEN MI(P,7)=INT(60. 14%K)
00E300 IF X385 AMND X<73 THEN MNP, TisINT(85.28%5)
007000 IF X>70 AND X<76& THEN MI(P, TIsINT(125.3*R)
007100 GDTO 1500

QOBSNO REM #GRABAR IMNPUT®

OOBGOO GOSUB 71

008700 GOTO 300

O0BRCO REM # E N D #

SRR AR TN RS IRE S IGAR AR LI AR IR A RSN AR R AR EFI IR ER DA ERE

wih End of Listing
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0O016O REM #PRDGRAMA DE PARAMETROS® - weeemmn e
COO200 REM *MAM. DE COLUMNAS DE M3#

000300 AD=10

000400 REM BMUMERD DE FASES DEL. ARROL (ELMTS PR)®
000500 FA=14

00000 REM #1aIM. TOT DE ACTIVIDADES®

600700 G3=17

000300 REM #MNUIMERD DF RENGLONTS DE Ma®

000300 N3=100

001000 REM ®IAMERQ DE METOONS PE PRAZPECTACION®
001100 TA=11 e
001200 REM I3 HER0O DE RENGLINES DE O3 (WORK [DBJ)>e
001300 W3=6 : i
001400 REM #MJM. MaX DE SEMANASH )
001500 23=16

001600 REM JUGADDRES EN C/ARCHIVD

003700 N7=1

001800 RFM DEFINICIIN DE PARAMETROS (DIRECTOR)
001300 REM HORAS NECESARIAS PARA LN ESTUIDIO

0ORO0D BI=1

00R100 REM HORAS NECESARIAS PARA CADA ENTREVISTA
002200 E3=2

00R300 REM HORAS LABCRABIES POR PERIOOD

00P400 12=40 .

0OZS00 RAM CARTAS ENVIADAS POR HORA

0ORE00 K3=12

0OR700 REM M. DPE LILAMAPAS TELEFTWICAS POR HONA
COSROO L3=5

COS300 REM NOMARES POR HORA PARA UNA LISTA

0OROCO Y230

002100 REM PROBABNILIDAD DE GUE SE SLICITE SERVICIN
003200 D2=0, 10

sns End of Listing q»mﬁagﬂ_yaﬁpnneuanﬁﬂaﬁunwanﬂq»cuﬂwwwm}auianﬂuﬁn
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000100
000300
(o elotd¢e)
QQO500
000600
000700
OOORMO
DOO30O
OD100D
001100
o01200
©0130D
001400
001500
001600
001700
001800
001300
002000
oDR2100
OOP200
OO=3A00
Q2400
oQas0
OOPe00
003000
CO2010
003020
003030
CO3100
(D3300
CO3301
002310

0033720,

603400
002410
003G
003600
OOXTOD
o0H38OO
O0330D
©OL000
004100
004400
LD 500
004310

004320

OO04330
004340
OS000
cos200
005300
005400
OOSR00
OOS&00
O0SBOO
0O/DTO

REDM #REP 14 == o o o o e o oo o o e e e e e ec e e

MECI) ="AMIGOS Y CONTACTOS

M&E(2) =“CENTROS
ME(3) ="NIDODS

ME4) =" CAINVACED
MBS ="CENTA EN FRIO

B (6 =*RELACIONES PUBLICAS

ME 7 =" CADENA DE PROSPECTOS

MT (7Y 2 CORRESPONDENCIA ND CONTESTADA
%3, =*POLI7AS HUERFANAS

% (10) =" ACERCAMIENTD TELEFONICO
M$(11)="CORRESPONDENC IA DIRFCTA
ME(17)="LI.AMADA DE SERVICIO

DE INFLLENCTA

S%(1) ="SOLTERO SIN HIJOS®
S$(2) ="SOLIERO CON HIJDS®

S$(3) «"CASADO &

S$(4) ="CASADD CON H1JOS

0%(1) ="0OBRERD
Q%(2) ="ARTESAND
0%¢(3) ="EMPLEADD

O%(4H) ="PROFESIONISTA

OF (D) =" VENDEDROR

0s(6) ="EJECUTIVD MEDIOD
N%(7) ="AI.TO EIECUTIVO
0% (B) ="ErMPRESAR

PO=1

KO=0

X=0

SELECT PRINTER(
FDR J5=t TO J3

I HIJOS *

10

100

Fa1+INT((IS~1)/NT)

GDSUB €700
GORB‘ 7O
FOR P=31 TD U3

IF M3(P,1)=0 THEN 4310

IF M3(P,10)<>1 AND IM(P, 3)\}%’-\0?6 THEN ‘09!0

B=M3(P, 1)

PRINT USIHG 6R00,R,Mt(M3(P, B:) P"B(P E) S‘i-(M’%(F’ 433, D‘)(M"NP 53,

Mm3{P, 3>
KO= KO*!

IF KO33D THRIN KO=0
IF KOO THEN 4310

GO[B 7400
FO=PO+1
GORLE 6700
NEXT P
GCOBLB 7400

PO=1 : KO=0 : X=0

NeXT J5
z

PAG. NO. #9
RESULTALOS DE PROSPRCCION
JUGADDR 48 PERICDD #6e
FAmILI ¢

ENTREVISTA (GTeENIDA POR
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006100 AR octPACION INGRESOS

OOEI00 T HBuNie BNy ] 2id HAN BN YR RN NS L2 NENRRBARRHDNN
OORRDO #uwn HERRBRNBHRHNNENR NHW, HHH

COGAH00 X HENHNHHABERN  HAABNHENRD
00600 GOTO BOOO

O0&T0O0 REM BREAD®

O0RRO0 PRINT PAGE

O0&RIO PRINT SKIP(4)

008300 PRINT USING 5400, PO
QO7000 PRINT USING 5000
OO7010 PRINT USING 500
007080 PHRINT USING S000
007100 PRINT ISING SBOO, JS5,53
007110 PRINT USING 5000
007200 PRINT USING S200
007210 PRINT USING €000
007220 PRINT USING 5200
QO7300 PRINT USING 5000
007310 RETURN

007400 REM #END REPORT#*
007500 REM GOS8’ 78

OO7600Q PRINT USING 5200
OQ7610 PRINT USING 5000
007620 FRINT USING &400,D%,08%
007700 PRINT USING 5000
007710 PRINT USING 5200
007300 RKFTLRN

OQ7300 RFM DRFINIR...DEFFN‘T8
00000 REM END

«+##t End of Lj;ting B 3553 S8 41 S5 2 Fth ST SR YT I T3 I A4t S SR OB EE T2 STE 4100 B3R B3 4D -1 S SE A3 S B
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000100 REM REP3---=—ccrm o m et e e e c e e e e e e m e d mecm e e e —e— -
000200 GORUB“10

000300 M(11)="CORRESFONDENCIA DIRECTA

000400
000500
000600
000700
0QO0B0O
00300
001000
0031100
001200
001220
001300
0031400
001500
001500
001700
001800
001900
002000
002100
00R200
002400
002500
002700
002800
002300
003100
003200
003300
003500
003600
003700
003300
003900
004000
004100
004200
004300
COH40D
004500
004600
004700
COARO0
004300
00SD0O
005100
005200
©OSHNO
005400
OS500
008500
005700
OOSE00
005900
005301

MEC12)="EI.ABORAR LISTA PROSPECTOS .
M& (1D ="RIUNIDNES DE VENTAS *
MS(IL)="ENTRENSAMIENTOD Y ESTURIO *
MELAGI="TRAMITE Y SEGUIMIFNTO -
MP16Y="PL ANEACTON TRABAJD SEMANAL °
SFLFCT PRINTER (110)

FOR H=1 TOD J9

F=1+INT((H-12/N7) '

GOS8 70

REM REGISTRD ACTIVIDADES YTD

MAT HB=ZER

FOR K=1 T
FOR I=0 T
HB(KI=HB(KY+H3( 1, (I1*G3) +K)

NEXT I
NEXT K

C1=(S3-1)>%Ga

PRINT PAGE

PRINT SKIP(&)

INIT (" =")L$

PRINT USING 2500

FMT XX(3R),"--- RESUNEN DE ACTIVIDADFS ---=%

PRINT

PRINT USING 2300,H,59

FMT XX(563)," JUGADDR" ,FIC(##R),~ PFRICOND NO. *,PIC (##H)

PRINT L% .

PRINT USING 3300

FMT XX(37),*ESTE PERIODD®,XX(311),*A LA FECHA",XX(11), *ORJETIVOR®
FMT XX(5),CHIB1) , PICHINN, NI, HHB) , XX CR) , PICCHRARE, B0, HHND , XX (T 1.
S PIC CHRBEE, #31 , D)

PRINT L%

PRINT

PRINT " HORAS DE FROSPECCION"

FOR I=1 TO &

PRINT USING 3S00,ME(I1),H3¢1,C1+1),HB(T)

NEXT T
PRINT

PRINT

PRINT * HORAS DE PREACERCAMIENTD”

FOR 1=V TO 10

PRINT USIING 3S00,M$(I1),H3(1,C1+T) ,HB(I1)

NEXT 3

PRINT

FRINT

PRINT “ HORAS DE OFICINA"

FOR I=11 TO G3-3

PRINT USING 3500, M${I),HI(1,C3+1),HR(T)

NEXT T

PRINT

PRINT

A1=H3(1,C1+10)5L9

A2=H3(10) LD

PRINT USING 3500, "LLAMADAS TELEF(WICAS®,Al,A2
AI=HI(1,C1+11)9KD

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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fInput File is RER3 in Library MmNELA on Volume VOLOOO

005302
005303
QOB000
O0&100
006200
OOE300
O0QRS00
ODFE00
[eelor el
OORAROO
OOR3DO0
o700
o07100
027200
0OO7 300
0O7400
OO7500
OD7600
007700
OO7ROO
OO7300
002000
0083160
oog110
cOB120
008130
0OR140
OQRIDO
008300
00OB4LO
OOBSOC
00BS53IO
003600

AR=H3(11)%KD

PRINT LISING 3500, "CARTAS ENVIADAS® , A1, AR

PRINT USING 3500, “ENTREVISTAS® ,HD (1, cncswps,ua(r'aus'a;nqu. H)
tJ1 , 50,%1,82,8320

FOR Im1 TD UB

IF M3¢1,10)=1 OR M3(I,D)=59+26 THFN UIsU1+1

IF M3(1,10)<>17 THEN 7000

SO=S0+1

S1=51+MA(T, &)

RR=S2+M3(1, 7>

SR=SI+MI(T ,7HCD

NEXT 3

08¢3,H)=08(I,H)+S0O

0B(Z,H)=0B(2,H) +S3

NB(3, H)=0OB(3,H) +&2

N8(4,H)=08(4,H)+K3

PRINT USING 3500, *N0. DF POLIZAS*,R0,0R(1,H),D3(5,H)
PRINT USING 3500, *NO. DRE PROSMECTOSY,U 1%, D3(6,H)
PRINT

PRINT LISING 3500, "VOLUMEN",S1,08(2,H) '
PRINT USING RSO0, "PRIMAS”,S52,08(3,H),02{23,H)
FRINT USING 3500, *COMISIMNES®,S3,08(4,H),09(1,H)
PRINT

XR2=1INT(.5+1.5203(3,H) /7 (ORI, HISD))

IF X2%=0 THEN R200

PRINT USING 8140,° TRAMITE Y SEGUIMIENTO PROX PERIOUO®,X@X
FMT CH3R) , PICI{NHRE, L0 D88

PRINT L%

NEXT H

GOSUB 11

REM END

SRLECT CRT

EnND

#d Erd 0F Listing #8505 000002 it 020 00 040 50 586 05k 4020 838000 8150 0013000 520040 000 5120 510000
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PAG. NI 1
¢ RESULTALDS DE‘ PRDSPECC;LN
JUGADOR 2 PERIOUD 1

NG, PROSP ENTREVISTA OYTENIDA FUR EDAD GPO. FAMILIAR =~ GCUPACION INGRESUS
20001 AMIGUS ¥ CONTACTOY 64 CASADU CON HIJUS EMPRESARID T b, 169
20002 AMIGOS ¥ CONTACTOS 42 CASADU CUN HIJUS EJECUTIVU MLID 111,763
20003 AMIGOS ¥ CONTACTUS &5 CASADD COM HIJUU ALTO EJECUTTVO 174,685
&0004 CENTHUS DE INFLULNCIA 42 CASADD CON HIJUS ALTO EJECUYIVO 233,358
20008 CENTROUS OE INFLLENCIA 37 CASALD CUN HIJOS ALTO EJECUTIVO 437,20t
2000t CENTHROS DE INFLUENCIA ar SOLTERU GIN HIJUS VENDEDDR 36,285
20007 CENTRUS DE INFLUENCIA €6 CALADU CON HIJOB FROFESIONISTA 21,018
20008 CENTRUS DE INFLUENCIA 61 CASADU COM HIJUS EMPRESARIQ 320, T84
20007 CENTRUS DE INFLUEMCIA [ ] CASADU CON HIJUS EMPRESARTO Xl b0
20010 CENIRCS DE INFLUENCIA et SULTERD CON HIJOS EMPLEADD 17,575
20018 NIDUS 38 CASADD CON HIJUS VENDELOR 33,484
001 NIVOS 5 SOUTERU SIN HIJUS VENDEDUR 36,417
20013 NIDUS 42 CASADD COM HIJOS EMUHESARID 413,814
20014 VENITA EN FRIU 33 SULTERO SIN HIJUS PRUFESIONISTA S8, 494
20015 VENTA EN FRIU A CAEALD SIN HIJUS PRU-ESTONISTA 13,759
20016 RELACTUNES PUSLICAS 52 CASADU CUN H)YJCs VENDEDUR 39,411
20017 RELACIOMNES PUSLICAS 56 CAGADL CLr1 HIJUS VENDEDUR 35,916
20018 HELACIONES PLBLICAS &3 SULTENU SIN HIJUS EMILEALD 14,4593
20019 RELACIUNES PUNLICAS a5 SOLTERU SIN HIJUS EMPLEADD 14, 348
20020 CORRESPUOMDENCIA NO CUNTESTADA S0 CASADU CON HI1JUS EJECUTIVU M=DIU Q00,314

21 ACERCAMIENTO TELEFOMICO L] CASADD COM HIJUS EMPRESARIU 314,986

b TESIS CON
| 12113 DE ORIGEN




2

HURAS DE PROSFECCION .
AMIGUS ¥ CUONTACTOS .
CENTRUS DE INFLUENZIA
NIDUS
CANVACED
VENTA EN FNIO
RELACIONES PUSLICAS

HURAS e PREACERCAMIENTD
CAUENA DE PRUSPECTOS

COHRESPONDENCTA NUO CONTESTADA

PUL1ZAS HUERFANAS
ACERCAMIENTQ TELEFONICO

HORAS DE USICINA
CUMRESSONDENC 14 OIRECTA
ELABORAR L1574 PRUSPECTUS
REUNIUMES OE VENTAS

NEDMHO 3d VTTvd
NOD SISHL

ENTREMAMIENTD ¥ ESTUC iU
TRAMITE ¥ SEGUIMIENTQ
FLANEACION TRABAJO SEMANAL

LLAMADAS TELEFUNICAS
CARTAS ENVIADAS
ENTREVISTAS

NO. DE POLIZAS

NO. DE PRDSPECTUS

VOLUMEN
PRIMAS
COMISIONES

. ey

-~ RESUMEN DE ACTIVIDADLS -
. JUGADOR 2 PERIODO ND. g

. -
nurRwvmow

~Qoho
—onNne

730
€5
610

2,600,000
1,560,000

T0T



_PAGINA MO, 4

20001

‘5*e1 prnsoectu no esta interesado en

I’ 20002 :.*el or specto ha decldldo pansarlg
| 'prxmeru* . .
‘20003 *el prospectoino egta interesado en
comprar un scguro*,
20004 4o} pronpccto no; clta lﬁt?ré:ado en
comprar yun lccuru‘ Ea
20095 *e) prospecto no esta 1nt§reinda en
comprar un seguro* S
20006 *el prcspectc no ests inferésaﬁa en
comprar un seguro® :

000! *el orospecto no esta interesado en
SOMPrar un seguro*

NADMO 4d V1Tvd
NOD SISEL

20003 *el prospectc ha decidids pensarlo
primerop*
"
20003 *el prospects no 23ta interesado en S
COmprar un sequro*
20210

*el orospectc no e3ta interesado en
comprar un seguro#




’
PAGINA ND. 2
RESULTAUOS DE PRU.)UCCXBN
ST f.xucAogR a2 - PERIDOD 2
NO. CLIENTE vySLma:yASgGLH_AO. ‘PR!M COMISION  RESULTALD DE LA ACTIVIDAD LLEVADA A CABO
20011 *el prospecto no esta interesado en
Comprar un seguro®
20012 ' *el prospecto no esta intaresado en
ccmprar un seguro¥
20013 22137024 444088 265440  #el aro!oecto #irmo 1a solicitud y
1a prepago*
20014 *el prospecto ha decidido pensarleo
I primero*
20016 *el prospecto no 2sia interesado en
comprar un seguro®
oo | .
a 20017 *el prospecto firmo la solicitud sunque
no ha pagado*
g
>
20020 o ®el prospectc ha solicitado un
g :"7'; - B sstudio*
O
E % 20021 : *el praspecto no esta interesads en
[op] ; comprar un seguro%
= 5
)




NADHO ¥4 71TV

NODO SISAL

-~ RESUMEN LE ACTIVIDADES ---

JUSADOS @ PERIODO MD. 2

ESTE PERICDD

HORAS UE PROSPECCIOM

AMIGOS Y CONTACTOS
CENTRCS DE INFLUEMCIA
NIDDS

CANVACED

VENTA EN FRIQ
RELACIOMES PUBLICAS

HORAS DE PREACERCAMIENTQ
CADENA DE PRUSPECTOS
CORRESPUNDENCIA MO CONTESTADA
POLIZAS HUSRFANAS
ACERCAMIENTO TELEFONICO

HUNAS LS OCICINA
CORRESPONDENCIA DINECTA
ELABORAK LISTA PROSPECIOS
HEUMI(NES UE VEMTAS
ENTREMAMIENIO Y ESTULIQ
TRAMITE ¥ SECUIMIENTQ
PLANEACIOM TRABAJU SEMANAL

LLAMADAS TELEFOMICAS
CARTAS ENVIAUAS
ENTREVISTAS

NO. DE POLI2AS

NU, DE PROSPECTOS

VOLUMEN
PRIMAS
COMISIONES

caeonooco ccoo

[y

CCo COOoOmMCoO

. A LA FECHA - T O8JETIVOS
g
cole
a2
5 .
g
0
2
0
1
1
a
[+]
4
o]
]
s
12
18 730
[¢] 65
21 610
o
o 2,600,000
[+] 1,560,000



~ RESULTADIS

DE PROSVECCICN

JUSADDR 2 PERIOLD 3

PAG. NO. 1

ENTREVISTA USTENIDA POR EDAD GPO. FAMILIAR
CENTROS DE INFLUENCIA, 60 CASADD CON HIJOS
CENTROS OE INFLUENCIA S6 CASADD COM HIJOS
CENTROS DE INSLUENCIA 35 CABADD CON HIJUS
CENTROS DE INFLUENCIA 46 CASADO SIN HIJOS
CENTROS DE INFLUENCIA 70 CASADD COM HIJOS
CENTROS DE INFLUENCIA 2 CAGADD CON HIJDS
CENTROS DZ INFLUENCIA e CASADD COM HIIJOS
NIDOS 20 SULTERC SIN HIJUS
NIOOS 45 CASADD COM H1JOS
RELACIONES PUBLICAS 44 CASADD CUM HIJUS
RELACIUMES PUBLICAS a7 CASADD COM HIJOS
RELACIONES PUBLICAS 20 SOLTERGQ SIN HIJOS .

2]
Pt
T/
Q
o
=

NEDMHO 3d vITvd

ocuPACIDN

ALTO EJECUTIVOD

EJECUTIVO MEDIO

EMPRESARIO
ARTESANG
EMPRESARIO

EJECUTIVD MEDID

VENDELOR
EMPLEADD

ALTO EJECUTIVO
VENDEDOR
EMPRESARIO
ARTESAND

- INCRESUS -

3565970
70,721

300,461
10,372
218,634
108,367
20,667
15,305
202,582
18,717

Go



NIDNMO 30 VITvd
NOD SISAL

——

PAGINA ND. 1 -

20008

20013

e0014

Q0C17

20020

1432712

1122

10633

‘#el prospecto no esta interesado en

comprar un seguro*

#el prospecto no esta interesado en
comprar un seguro%

*el solicitante ha pasado todas las
pruebas de asegurabilidad y we
procede a elaborar su poliza%

*el prospecto firmo la solicitud y
la prepago®

%el solicitante ha pasado todas las
pruebas de asegurabilidad vy se
procede a elaborar su poliza#

%ya que se le presento el estudic, el
prospecto prefiere meditarlo primero
antes de Firmar la solicitud®

90T



NIDNO 30 VTV

NOD SISl

--- RESUMEN UE ACTIVIDAD:S ---

JUGADUR

2 PERIODD NO, 3

A LA FECHA

.- GBJEFTVUS

HURAS DE PRUSPECCIUN

AMIGOS Y CCMTACTUS
CENTROS DE INFLUEMCIA
NI0oS

CANVA-EU

VENTA EN FRID
RELACIONES PUBLICAS

HUORAS DE PREACERCAMIENTU

CADENA DS PROUSVELCTOS
CORRESPONDENCIA NO CONTESTADA
FOLTZAS HUZRF ANAS
ACERCAMIENTD TELEFOMNICO

HORAS DE CFICINA

CORRESPINDENCIA DIRECTA
ELAEORAR LISIA PRUSCECTUS
REUMIUNES DE VENVAS
ENTHENAMIENIU ¥ ESIUDI0
TRAMITE ¥ SEGUIMIENTO
PLANEACTION TRABAJO SEMANAL

LLAMADAS TELEFONICAS
CAHTAS ENVIADAS

. ENIREVIS1AS

NU. DE POLIZAS
NO. LE PROSPECTUS

VLUMEN
PRIMAS
COoMISIoN:S

-

—~owenn Scocc weounoo

nu

—
cCoOoC mnNoMmsC

~omno

—Oo~NOodw

8w

0

weoe

(>R el o]

ommcﬂfm

'

730
€5
610

2,600,000
1,560,000

(o1



PAG, NO. 1
RESULTADDS DE PROSFECCION
JUGADtR 2 PERIUDOD 4
NO. PROSP ENTREVISTA OBTEMIDA POR EDAD GPO, FAMILIAR OCUPACIDN INGRESUS
0034 CENTRDS DE INFLUENCIA 49 CASADU CON HIJOS EMPRESARIO 322,235
20038 CENTROS DE INFLUSNCIA 46 CASADO COM HIJUS EMPRESARIO 265,631
20036 CENTROS DE INFLUENCIA 35 CASALD COM HIJOS ALTO EJECUTIVO 133,540
20037 RELACIONES PUSLICAS 23 SOLTERD SIN HIJUS EMPLEADD 17,95
20038 RELACIUNES PUBLICAS 63 CABADD COM HIJOS EJECUTIVO MEDID 383,443
e e e e m e ommme eeemmmen e
1
-1
—
=5
=17
o Q
=2
-
(op] s
] 2]
=




PAGINA-ND, 't

i ) ST RESULTALLS DE PROCUCCION

: 1 o ST Jugaoue 2 PERILDO 4 v :
i % NU. DE CLIENIE SUMA AGLGUMAUA  PHIMA  COMISICH  RESULTALD LE

LA ACFIVIDAD LLEJAJA A CABO,

a polixa al’ :oll itante/
quien la aceptu sin nlnaun problsma

20012 S LeB13I0es 4460LE  ELAGG  “se la entregd

EX

20014

A

¢ | sel solicitante tiraprimado vt
1 | decidlda no. tom o

' f : ST GRS

. X 20017 221063/ 100621 - 69472 - fsele vntrego avpﬁliznzal:sqliclfante

¢ ! o - : quien la .cepto ningur problema

3 i : }

[ ] . .

; i 20020 :4e1 prasné tu~no !ota xnt-r-tadn en

A I

: i

; apeee sta interesado en
; .

. rry .
] a4 . g : -
i oo . QU0ES esta xntgresadu‘en
‘ - (72} ? :
S R, E;; H 20024 tel nrc!;ﬂ:te no esta’ 1nterliado an
\ , o=t . ”comnrur ) seauro“ .

. (ap) 1

i \

(]
; & ! . . N .
ui :Eo |~ : 20058 el r.rc'n:er:tf ha decidids cersarlo
fep] i ’ - ‘orxnzrr',

p1 = : :
HT1E . ; g
] i 2002¢ e! nr01p Ltu nn esta interesado en °
:
I
| |
| | !
}} I



PAGINA NO, ¢

RESUL 1 ADEYS

JUGADUR 2

U. DE CLIENIE . MA ASLGURADA . PRIME (.lMlleHl

20030
i Eay interesado en
anuI2 -} esil lnteruado en
tomprar:un uguro* [
| 20033 - © Txeligro pecto no e:ta interesado en

. comprar’un :nuuro'

NOO SISAL

NaDO 3G VTV

011




NEDNO %a VIV

NOD SISEL

HUNAS CE PROSVECCION
AMICOS v COMIACTUS
CENTHOS DE INFLUENCIA -
NIDUS
CANVACE®
VENTA EN FRIO
RELACIOMES PUYSLICAS

HUNATS UE PREACERCAMIENTY
CAVENA Dt PRCSYECTUS

CURRESUUNUENCIA NO CONTESTADA

PULIZAS FIJEREANAT

ACERCAMIENIQ TELEFIMICO

HUNAS DE U~ ICINA

CORPESPINDEMCTA DIRECTA
ELABOHAR LISTA PRUSHECTUS
HEUMI(PR S DE LENTAS
ENTRENAMIENTU Y ESTUDIO
THEMITE ¥ SEGUIMIENIUY
PLANEACTUN TRAYAJH SEMANAL

LLAMADAS TELEFONICASZ
CARTAS ENVIADAS
ENIREVISTAS

NO. DE PCLIZAS

NU. DE PRUSPECTCS

VOLUMEN
PRIMAS
COMISIONLS

TRAMITE ¥ SEGUIMIENTU PROX PERIUCD

0
0
0
o

CoOQC~0O

numooe

26,367,511
564,683
326,813

oo

.5
36

B0

2
38

24,347,513

S44, 683

326,813 ¢

.»oqoml‘.u,

730
(33
€10

2,600,000

‘1,560,020

TIT




PAG. m.' 1
RESULTADOS DE MROSVECCION

JUGALOR 2 PERIODU S

NU. PROSP ENTREVISTA DSTENIDA POH EDAD CPO. FAMILIAR QCUPACIUN INGRESUS .
20039 CENTRUS DE INFLUENCIA T4 CASALD COM HIJOS ALTO EJECUTIVD ' 207,619
20040 CENTRUS DE INFLUENCIA 57 CASADU €L HIJUS EMPLEADD 16,066
20041 CENTRUS DE INFLUENCIA N CASALU SIN HIJUS EMPLEADD 20,2832
20062 NIDOS 40 CABADD CCM HIJ0S ALTO EJECUTIVO X "05",844
20063 CANVACED 36 GOLTERD SIN MIJOt  ENDEDDR 23,305

i

I E

| o 4

g =1 CC’;

! =i

l Q Y

: =3 e

= |



@025 -

i auzs

20035
80036
?0037
20033

20043

20030

20034

RESULIAOO% U‘ PRDOJ"CIOV

NIDIHO 3a VITVd

NOD SISAL

L PAGINA NO. 1

a sokf:lfu&

e

{aunque

specto Farmo 18 solicitud aungue
pagado‘

EERE TS prospecto no esta interesado en -
.. tomprar un seguro®

#el prospecto ha solicitado un
estudio*

*#e]l prospects no esta interesado en
comprar un saguro%

#e] prospecto no esta interesado en
comprar un seguroc*

#el prospecto ha decidido pensarlo
primerc#

»

. =
#solicitud que no requiere examen medico* i



I e

“-~  Riolrmeil Uz AULIVIDADES ~--

" JUGALDY 2 PERIODU NU. S )
ESIE PERIUVO A LA FECHA OBJETIVOS
HORAS DE PROSPECCICM o Ol o
AMIGUS ¥ CUNTACTDS ) | 6
CEMTHUS DY INFLUEMCIA 5 i 32
NILUS 5 ) 15
CANVACED 5 T
VENTA EM FRID 0 S
RELACIMNES PUSLICAS 0 12 -
N HOYAS UE PHEACERCAMIENIO
. CADENA DE PROSPECTOS . 0 0
CUMRESPONDENCIA NO COMTESTADA [+] 2
PULIZAS HUZHFANAS ] 0
ACERCAMIENTO TELEFUNICO [} 1
| Hueas OE C-1CINA .
l : CURRESVYUNULHZTA DIPECTA 0 3
ELABONAR L15TA PRUOSPECIOS i 6
] REUMIONES Lk VEMTAS ‘0. 0
ENTHENAMIENTU ¥ ESTULIU 2 3
| . INAMITE Y SEGUIMIENIO 5 5
| PLANZAC[ON THABAJU SEMANAL 0 1
} LLAMADAS TELZFONICAS o s
CANTAG ENVIADAS s I .
| ENTHEVISTAS g 48 ; 730
I ND. DE POLIZAS 0 a €5
NO. DE PROSVECTUS 5 43 : €10
! VOLUMEN ) 24,347,511 -
I PRIMAS C 544,689 - 2,690,000
| COMISIONES ¢ ‘326,812 1,540, 000
| .

TRAMITE ¥ SEGUIMIENTO #RUY PERIULO 4

PIT



{ PAG. NUL T 1
| RESULTAUUS D& PROSPECCION ’
| JUGADUR 2 PERIODD 6
b et e e et e e e e e e e e e e — —-
| no. erose ENIREYISTA OS8TEMIDA POR EDAD GPO. FAMILIAR DEUPACION INGRESUS,
| 2voes AMIGOS Y COMTACTOS 46 CASADD COM HIJOS EMPRESARIC 406, 65
20045 CENTRUS DE INFLUSNCIA 36 CASALO COM HIJOS EMPLEADO 10,541
| Zovee CENTROS DE INFLUENCIA 23  CASADO SIM HIJOS PROFESIONISTA 18,613
| aover CENTROS DE TNFLUENCIA 37 CASADD CON HIJOS EMPLEADD 16,219
:
‘.
=
=
b=
tn
o=
= {# o]
(P}
=20
G2
=1 &
= &




PAGINA NO. 1

. g .. s+ RESULTARDOS DE PRUODUCCION

JusADtR 2 PERIODO 6

AN R

NO. DE CLIENTE ‘-‘SU“A'ASEGURADA PRIMA  CUMISION  RESULTADD DE LA ACTIVIDAD LLEVADA 4 CABO

. P

20028 R S : #el solicitante ha pasadc todas las
. pruebas de asegurabilidad y se
procede a sladorar su poliza®

| 20035 . gl solicitante salio extraprimado en el
m examen medico pero ha aceptado pagar la
1' extraprima

20035 *el prospecto firmo ls wolicitud sunque

no ha pagado*

20038 16598221 9IB2L3 S9HISS  *el prospecto Firmo 1s solicitud y
la prepago®

20039 %e]l prospecto no esta interesado en
comprar un seguro¥

20040 *e] prospecto no esta interesado en
CoOmprar un seguro*

20061 1002374 12339 7439  %el prospecto firmo la solicitud y
la prepagc®

NOD SISk

20062 ’ #¢] prospecto no esta interesado en
comprar un seguro*

NEDIHO 3G vTIV4

'

20063 #ge trato de entregar la polizs al solici-K
tante quien la rechazo pues en el ultimo
momento decidio no tomar el seguro




-

-~ RESUMEN UE ACTIVIDADEE === -

JUCADDN . 2 PERIUCO-NUL 6 v
| . " ESTE PERTOUY. A LA FECHA . DSJENVOS
| HOMAS UE PRUSPHCCICN o
AMIGUS Y CONTALTUS 3 - 9
l CENIRUS DZ INFLUSNMCIA S 37
] NIDUS 0 15
CANVACE s 12
l VENTA EN FRID (4] s
| RELACIUMES PUNLICAS 0 12
1
[ HHAS LS PREACERCAMIENIU
CAUENA Ut PRUSUECIDS ' 0 0
| CURRESVUMOENCTA HO COMIESTAUA 0 @
I POLIZAS HUEHEANAS - 0 o
. ACEHCAMIEMIU TELEFTMNICD o] i
z PRXIAL LU R [CING
' CLRPLSUNOLHE TA DIHECIA ¢ 3
: SLAMMAY LIS1A PROSHECI0S 1 7
H HEMIDE S DY VENTAS 0 0
-3 [ ENTHENAMIENT ¥ £55TULI0 2 i1
“ i IHEMLIE ¥ SESUIMIENIY 4 9
" . FLAMLAC I IHAYAIU BEmMaraL 0 1
b3 !.:!—g j
21 | Lameves TeLtRuIces 0 5
=3 &R ’ CANTAS ENVIAUAT , 0 36
EMIHECISTAS 10 5B , 730
g 8 [ M. bE poLIzAS 0 : 2 65
= I g, DE PRUSVLCTOS 4 LY ’ 810
.") . ; .
= TR AY 0 26,261,511
] . PRIMAS © . , 0 544,629 2,600,000
| CUMISTUNES S 0 326,813 1,560,000
: IRAMITE * SEGUIMIENTG PROX FER1UU0 3
I i

et o w———

LTT
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