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Introduccion.

Se abordo el siguiente compendio de informacion aprovechando una
circunstancia de cambio que en Ultimas fechas se presenta en la compafiia en la
cual laboro ya desde el afio de 1998, derivada de la compra del 99% de las
acciones de Seguros Tepeyac, S.A. por capital espafiol de MAPFRE y Caja
Madrid, la cual se sustenta en un proyecto de establecer un procedimiento de
implantacién territorial basada en fundamentos estadisticos, costos y valuacion de
proyectos mas s6lidos a los ya establecidos en una compania antes “familiar’ de
conocida trayectoria como es Seguros Tepeyac, S.A.; y al mismo tiermpo dentro
del proceso se pretende adecuar el sistema estructural MAPFRE que impera en
Espafia aplicado en México. De igual manera se presentaran estructuras
organizacionales mas simples como parte del mismo proyecto, solo cuatro niveles
de mando en el organigrama, enfocado todo ello en dos premisas basicas sobre
las que gira MAPFRE: servicio a clientes externos e internos y la constante
expansion territorial.

Se planteara el problema situando en primera instancia a la informacion
estadistica del INEGI y experiencia de AMIS ya existente para efectos de una
distribucion adecuada de puntos de venta y/o oficinas de ventas mejor conocidas
en Sistema MAPFRE como Gerencias de Desarrollo, de tal forma que se replantee
una distribucidon de acuerdo a la existencia del nicho de mercado contra las
estrategias que busca la comparia, se crearan “indicadores ponderados” que
sefalen la factibilidad comercial de implantacién de Gerencias de Desarrollo a lo
largo de la Republica Mexicana de acuerdo a la potenciabilidad de la zonas
geograficas obedeciendo a sus estadisticas econémicas. De la misma forma sobre
ésta se construird una nueva figura que supervise a la Gerencia de Desarrollo, es
decir una Coordinacién Regional, se analizara en ambos casos la viabilidad de
costos y proyeccion de los mismos en el tiempo de acuerdo al plan de crecimiento
de 3.5 veces en el presupuesto inicial del 2003 contra al cierre del 2008, meta la
cual deriva la razéon de ser de este documento considerando desde el elemento
mas simple que forma parte de la organizacion que son los agentes de ventas de
seguros hasta llegar a la forma basica directiva pasando por entre ellos todos los
niveles medios existentes.

De igual forma se replanteara le estructura organizacional de niveles
medios y superiores de la compafia delimitando organigramas mas simples que
permitan que la comunicacion y servicio fluyan con mayor rapidez, tarea dificil de
concluir desde una 6ptica unilateral, lo cual nos lleva a trabajar en forma conjunta
y de retroalimentacién a todas las areas de lag que forman parte de este proyecto:
personal comercial, estadistico, contable, administrativo, planeaciéon y desarrolio
por mencionar algunos.




El compendio que inicia es un redundante trabajo en equipo, plantear la
base sobre la cual girara la estrategia de reconstruccién o adaptacion del sistema
europeo adaptado a nuestro pais tomando en cuenta todas las consideraciones
del grupo interdisciplinario que se involucra en el proyecto, y empatar en un
planteamiento que ira desde lo particular a lo general por ejemplo: desde la
mezcla minima necesaria de equilibrio contable que sea de rentabilidad para la
compaiiia que debe realizar un Agente Novel' hasta las figuras comerciales g
directivas que deberan hacer posible que la suma de las Gerencia de Desarrollo
que forme parte este agente sume los totales a alcanzar para llegar al presupuesto
de la compaitia.

La participacion realizada se enfocé en la estructura desde el punto de vista
estadistico y del analisis de la evaluacién del proyecto, de un inicio fue un poco
dificil introducir un enfoque actuarial y profesional propio de esta carrera, sin
embargo, dejo en claro un concepto que aplica como maxima y que ha marcado la
experiencia laboral, en la el cual se soporta el compendio de todo conocimiento
objetivado que es sujeto de generacién de valor, y eso es capital intelectual
humano. EIl concepto incluso es dificil de aplicar, no obstante se prefiere
ejemplificar con aquel que refiere a un tiempo de entrenamiento y/o trabajo, que
puede ser mucho y bien aprovechado, pero no dice que tanto mejor6 la eficiencia
ni cuanto bajaron los costos, 0 como se reflejo en el servicio a los clientes ya que
en ese sentido los niumeros son frios, concretos, son tan intangibles como el
mismo intelecto humano; y de esta forma los métodos existentes: estadistica,
administracién, calculo actuarial, entre otros, solo intentan proporcionar exactitud
a la medicion del capital de una empresa para la toma de decisiones en los niveles
directivos sea mas exacta. Sin embargo los sistemas son todavia muy subjetivos y
hasta cierto punto imprecisos; su importancia reside en crear conciencia de las
dimensiones de ese intangible dentro de una empresa, pero nada mas. Lo que se
ha aprendido en este trabajo es algo seguramente muy elemental: que no
conocemos la forma de convertir los hechos intangibles entre si con base en su
interdependencia, cuantificarles estableciendo una métrica y de esta forma
hacerlos perfectibles (no podemos mejorar 1o que no podemos medir). A lo cual
concluyo que una organizacién puede obtener métricas confiables, mas aun su
problema siempre residird en el capital intelectual humano, el cual debera
adecuarse a cada uno de los giros o necesidades de la misma, con un objetivo
comun de identificar los elementos que sean de valor para el inversionista y/o el
directivo que coordina una empresa, es ahi donde esta nuestro papel protagénico
como actuario en un trabajo multidisciplinario, facilitando este proceso.

! Agente Novel para sistema MAPFRE América hace referencia al agente de seguros que inicia su carrera con
una clave provisional.

* Gerencia de Desarrollo es una promotoria que agrupa a un cierto numero de agentes de seguros.
s —— .
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Capitulo I. Contextualizacion.
1.1. Mapfre Tepeyac antes Seguros Tepeyac.S.A.

El 16 de mayo 1944, seguin consta en la escritura 22104, en la notaria
numero 16 de la ciudad de México, nace Seguros Tepeyac, S.A. compania de
seguros. En su momento, el sefior Salvador Vega, promotor de su creacién, reunio
a un grupo de empresarios de prestigio e indudable capacidad, con quienes pudo
conformarse I0 que seria una aseguradora cuyos lineamientos y metas la han
llevado a ocupar un lugar de la mas aita reputacién y respeto en nuestros medios
financieros y en la sociedad a la que sirve.

El capital inicial con el que se formé la compaiiia fue de un millén de pesos,
representado en acciones al portador de mil pesos cada una. El domicilio en calle
de Balderas numero 31, en el cuarto piso, México Distrito Federal quedo ubicada
la aseguradora®.

* SEGUROS TEPEYAC, S.A., CELEBRACION CINCUENTENARIO 1944-1994, Arturo Marti Berenguer, Seguros
Tepeyac, S.A., 1° Edicion Afio 1994



Se exhibié un capital de 800 mil pesos, suscrito por los sefiores Agapito
Ontanon, Emilio Lanzagorta, Salvador Liz, Alberto Skinfield, Salvador Vega, Banco
Continental, Banco de la Propiedad, Ricardo Bernal, Moisés Cosio, Leopoldo
torres, Olegario Llamosas, Juan B. Urraca, Alfredo Casar, Pedro Villao, Carlos
Huerta, Juan Rodriguez Gustavo Lépez y Maria Icaza. La empresa inicié con sus
operaciones en los ramos de Incendio, Transporte y Automoviles.

Desde los primeros afios de funcionamiento se logré obtener utilidades, las
cuales, aunque incipientes, motivaron que se manifestaran dos tendencias entre
los accionistas: un grupo partidario, dirigido por Don Salvador Vega, con el fin de
otorgar dividendos, pues consideraban que la inversion debia tener utilidades
inmediatas; y otro que consideraba necesario acumular las ganancias hasta lograr
la consolidacion econdmica de la compafia. Dos puntos de vista dificiles de
conciliar, esta Ultima visién de largo plazo era representada por Don Olegario
Llamosas Martinez, quien buscaba la forma de lograr la permanencia en el
mercado a través de un desarrollo consolidado. A pesar de las excelentes
relaciones que se tenia entre accionistas, las diferencias motivaron a que el grupo
de Don Salvador Vega constituyera una nueva compania en junio de 1950,
llamada Seguros Chapultepec.

En febrero de 1994 pasa a ocupar el puesto de Director General el Lic. Juan
Manuel Gironella Garcia, el primer representante Espafiol, derivado de las
inversiones de MAPFRE en America, buscando con esto una fusi6bn de
instituciones, iniciando una nueva etapa en una empresa que desde un inicio era
ya posesidn en una gran parte de la familia Llamosas, obedeciendo a un proceso
de globalizacion que en el mundo se empezaba a gestar, derivando que 9 afnos
mas tarde, MAPFRE se fusionara con Caja Madrid; y que en un ano despues
motivara a comprar el 99% de las acciones a la familia Llamosas duefa entonces

de Seguros Tepeyac, S.A. y de esta forma incursionar en el mercado mexicano de
Seguros.



1.2. Acerca de Mapfre America.

Haciendo una breve resefia, se puede mencionar que el Sistema MAPFRE
se constituyd en el afio de 1933, y su origen tuvo lugar en la Mutualidad de la
Agrupacion de Propietarios de Fincas Rusticas de Espafia, creada para
representar y defender los propios intereses, asi como los de sus trabajadores,
proporcionandoles asistencia en los accidentes de trabajo relacionados con la
agricultura. Actualmente es un grupo empresarial espafnol independiente con
presencia en 37 paises, que desarroll6 actividades aseguradoras, reaseguradoras,
financieras, inmobiliarias, y de servicios.

Al afio 2003, MAPFRE se encuentra integrado por 229 empresas, de las
cuales que 89 estan situadas en Espafa y 140 en otros paises, contando con una
planilla de 18,230 personas.

Organigrama SISTEMA MAPFRE

—MAPFRE MUTUALIDAD _
RANCO MAPFRE - CAJA MADRID FUNDACIONES
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La cartera de productos con la cual compite en México es diversa, operando
en Seguros de Autos, Vida, Accidentes y Enfermedades, Dafios, Seguro para
Autos Turistas, y en los ultimos dos afios operando en Seguros de Crédito®.

o *http://www.mapfre.com.mx
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1.3. Situacidn actual de Mapfre Tepeyac en el mercado Mexicano.

Al cierre de septiembre del 2002 Mapfre Tepeyac cuenta con una prima
emitida de $ 2,244,451,682 que representa un incremento de 25% sobre el mismo
periodo del afo anterior.

S8 TEMA MAPFRE

Presencia Internacional

En la composiciéon de esta prima predomina la participacion del ramo de
Automdviles con 66% seguido de Personas con 18%, Dafios con el 14% vy
finalmente Turistas con 2%.

La captacion de primas se realiza principalmente a través de 6 canales de
distribucién: Gerencias de Desarrollo (31%), promotorias (6%), agentes
independientes (13%), agentes con convenio (20%), claves directas (2%) y Banca
Seguros (24%).

La estructura comercial interna esta conformada por 5 Divisiones:
Metropolitana con sede en la Ciudad de México, Noreste con sede en Monterrey,
Nuevo Le6n, Noroeste ubicada en Tijuana, Baja California, Occidente en
Guadalajara, Jalisco y Sureste con sede en Puebla, Puebla. A cargo de cada
Division se encuentra un Director Divisional como maxima autoridad en la zona.
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Dentro de cada divisidén encontramos a un responsable de cada unidad de
negocio que tiene como principal funcién la promocién y operacién de los
productos correspondientes, asi como el soporte y crecimiento a la fuerza de
ventas, apoyado en un grupo de ejecutivos de cuenta.

A fin de tener una mejor capacidad de respuesta y mayor cobertura
geografica, adicionalmente se encuentra la figura del coordinador regional, que
tiene como principal responsabilidad el desarrolio comercial en la zona, contando
a la fecha con 5 figuras regionales en la Divisidn Occidente, 2 en la Noroeste y 3
en la Sureste.

Estos coordinadores dependen jerarquica y funcionalmente de la Comision
Territorial, la cual es un 6rgano, colegiado conformado por el Director Divisional,

los responsables de cada unidad de negocio y el responsable administrativo de la
division.

Para los préximos 6 afios, Mapfre Tepeyac tiene planes de crecimiento
sumamente agresivos, que sin duda llevaran a la empresa a ocupar un lugar de
liderazgo dentro del Mercado Asegurador Mexicano y a ganar cada vez, mayor
participacion de mercado en todos los ramos.

Este crecimiento se lograra entre otras cosas, con la consolidacion de la
fuerza de ventas actual asi como el desarrollo de una red de distribucién eficiente,
que involucra principalmente a las Gerencias de Desarrollo, agentes y en
especial a los coordinadores regionales de tal forma que lleven nuestros productos
a todos los mercados de la Republica Mexicana que se consideren interesantes
para la empresa.

Para este modelo de distribucién, la figura del coordinador regional es
sumamente importante ya que su gestion redunda en una serie de beneficios,
tales como:

o Mejoramiento de los niveles de supervisién comercial.
* Incremento en la plantilla productiva de agentes independientes.

e Mejoramiento en la composiciéon de los canales de distribucion en mercados
especificos.

e Presencia institucional en los mercados de interés.

e Mayor cuota de mercado.

e Mejor aprovechamiento del gasto operativo al disminuir los viajes del personal
de la division.

» Mejoramiento de la comunicacién con nuestra red comercial.




En el presente documento se ejemplifica una propuesta de distribuciéon de la
red de gerencias de desarrollo y coordinadores regionales partiendo de un
escenario de crecimiento en la emisioén de la empresa asi como de los parametros
que debe observar nuestra fuerza de ventas a fin de que esta estructura resulte
rentable y productiva.

A continuacion se presenta un ejercicio de proyeccion de un importe deseado de
primas emitidas para los préximos 5 afios lo cual sirve como una base para
determinar la estructura minima requerida para alcanzar dichos niveies de
emision, bajo los siguientes supuestos:

a) El crecimiento de Mapfre Tepeyac sera en todo momento mayor al que
presenta el mercado, lo cual implica que se ira ganando participacion.

b) Los ramos de personas y dafios aumentan su participacion en 1% anual sobre
la emision total de la Compariia, tomando como base los productos de linea de
Vida Individual y del Seguro de Casa Habitacion, ejes que considera primordiales
la empresa para consolidar su mercado en México, dado que se intenta replicar el
modelo que le ha dado éxito a Mapfre en el mercado europeo.

A continuacién se muestra el resultado obtenido considerando esas
variables y que es la base para determinar dicha estructura comercial:

Crecimiento Crecimiento Participacion | Presupuesto de
Ao bruto del bruto de Mapfre | de mercado prima neta
mercado Tepeyac emitida (Millones)
2003 15% 30% 3.48% $4,077.8
2004 15% 30% 3.79% $5,301.2
2005 10% 25% 4.16% $6,626.5
2006 10% 16% * 4.24% $7,620.4
2007 15% 20% 4.30% $9,144.5
2008 15% 25% 4.57% $ 11,430.7

* Se considera un crecimiento menor que el resto de los periodos por tratarse un ano de
elecciones en México.

Este presupuesto implica que para el cierre del 2008, Mapfre Tepeyac
tendra una emisién mayor de 3.5 veces sobre la cartera actual, lo cual debera de
ser soportado por una estructura comercial mas robusta.
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1.4. Se plantea una necesidad de cambio estructural en la
compaiia de acuerdo a una estrategia de penetraciéon en el

mercado definida por Direccion Ejecutiva de Organizacion
Territorial.

La Direccion Ejecutiva de Organizacion Territorial inicia un recorrido
alrededor de la Republica Mexicana para conocer las estructuras
organizacionales existentes en la compafia, el tipo de oficinas, el perfil del
encargado de oficina y la correlacién poblaciéon e industria, de tal forma que se
establezca un diagnostico de la situacién comercial de la compafia y como
resultado del mismo, plantear las directrices a seguir para realizar el proceso
de cambio sin perjudicar al cliente final, que son los asegurados, ya que el
problema de un inicio se puede simplificar en cambiar y homologar estructuras
a las ya establecidas por MAPFRE América y aplicarlas en México, mas la
complejidad se ve basada en que aun con el cambio estructural no se debe
dejar de crecer en un mercado mexicano cada vez mas competitivo. Es aqui
donde se incluye el citado proyecto, reuniendo a los Gerentes Administrativos
Divisionales (ahora Responsables Administrativos Divisionales) y Gerentes
Técnicos de cada Ramo (ahora Responsables de Unidad de Negocio o R.U.N.)
estableciendo una estructura organizacional en las Divisionales muy simple, tal
como se muestra en el siguiente organigrama:

Comisién Territorial

[ Director Divisional ]

l
[ |

: ] |
i RURN. R.U.N. Dafios R.U.N. Autos Responsable
: Personas Administrativo

Coordinadores
Regionales
I

Gerencias de
Pesarrollo

Org. 1.4.1
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Este organigrama ahora mas simple sustituye al anterior que en
complejidad dificultaba los correctos canales de comunicacion al encontrar una
estructura demasiado ramificada en niveles y subniveles de mando:

Director
L ABO6C
: L
Subdirector
A B,6C
S— ]
IC ™\
Gerente
A, B,6C

SubGerente
A, B 6C
Jefe
A B,6C

Promotoria de Ventas
A, B, 6C

Org. 1.4.2

El concepto aunque a un inicio parecia simple no resulto de esa manera ya
que la estructura piramidal, resultado del antiguo Seguros Tepeyac, S.A. fue
reducida a 4 niveles en donde antes podia existir dadas las maximas
combinaciones hasta 18 niveles de mando, que de acuerdo a la importancia
jerarquica, que se enumera de la siguiente manera:

1. Director.
. Responsable de Unidad de Negocio (R.U.N.), y Responsable
Administrativo.
3. Coordinador (de cada Unidad de Negocio y Regional).
4. Operativo (de cada Unidad de Negocio, Regional y Administrativos).

Sobre esta nueva plataforma recae el concepto de implantacion vy
concertacion de objetivos a alcanzar, lo que implica plantear propuestas de
acciones especificas al tener ya una dependencia directa de Direccion Divisional y
este a su vez de una Direccién Ejecutiva de Organizacion Territorial. EI como
realizar este camnbio, es la encomienda de establecer el proceso de homologacion
de estructuras y establecer las bases para la toma decisiones en la implantacion
de nuevas sucursales de venta o Gerencias de Desarrollo a lo largo y ancho del
pais, problema a resolver que se vera en el resto del trabajo.
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Capitulo Il. Planteamiento del problema.
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Capitulo Il. Planteamiento del problema.

2.1. Diagnostico de la estructura existente en la compaiiia.

Retomando las generalidades del capitulo anterior, como es un cambio
aplicable en el 2003 en la organizacion en sus estructuras organizacionales, para
con ello llegar a sus metas marcadas, se deben reconocer distintas areas de
oportunidad a corregir en un plazo no mayor a un ano, entre las cuales resaltan:

e La estructura organica matricial de la compania no es la adecuada
debido a que existe una diversificacion de hasta 3 niveles por cada
puesto encontrado en las divisionales, es decir, se cuenta con
gerente y subgerentes comerciales tipo A, B y C® (por mencionar
algunos).

e - La distribucion de puntos de ventas de seguros O gerencias de
desarrollo no obedecen a una légica estadistica bien sustentada,
sino a una asignacion al azar.

» No existe un estudio de viabilidad o rentabilidad previo a la apertura
de una gerencia de desarrollo lo suficientemente sdélido para
sustentar la inversion o costos de la misma, en su Jugar se cuenta
con una designacion de este punto de venta a un agente de la region
sin un compromiso u obligacién con la compaiia; en el mejor de los
casos se cuenta con empleados o jefe de oficina responsable de la
region junto con un auxiliar administrativo, con un cuestionable perfil
comercial, y en ocasiones es cuestionable el nivel académico.

e No se tiene contemplada una figura de supervision comercial que
soporte a la gerencia de desarrollo.

e No se tiene contemplado un plan de trabajo para expandir la
compafia creando mas oficinas o puntos de venta o gerencias de
desarrolio.

o El crecimiento de la compafiia se basa en estrechos lazos de
relaciones comerciales, agente-gerente de desarrollo y/o jefe de
oficina.

e No se cuenta con informacién contable para iniciar un analisis de
costos y por ende una evaluacion clara de un proyecto, es decir, la
asignacién del gasto generado por las gerencias de desarrolio u
vez por la central, lo que imposibilita un analisis inicial para
determinar puntos de equilibrio o factibilidad de una oficina, lo que
obliga a llegar a los registros manuales de cada gasto, cuenta y
subcuenta contable respectivamente.

3 Ver organigrama pagina 12 del presente trabajo (Org. 1.4.2)
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Como solucion, se proponen cambios basados en la definicion misma de la
estructura organica (organigrama), lo que significa, compactar la estructura
simplificandole en numero y exigiendo recursos humanos mas efectivos. Estos
conceptos son familiares a cualquier profesion de la organizacion e incluso a la
mayor parte de los jefes y empleados tanto de empresas publicas como privadas,
por lo que su comprension no debe presentar dificultad alguna. Sin embargo, la
propia definicidon de unidad expuesta mas arriba nos plantea ciertos problemas
cuando tenemos que ocuparnos de proyectos.

Por ello conviene establecer una distinciéon entre tres tipos de actividades
que suelen darse en todas las organizaciones®:

» Actividades de gestidn o ejecucién, que engloban todos los actos que
es necesario desarrollar de forma continua para cumplir los objetivos
de la empresa y que radican en los érganos conocidos normalmente
como ejecutivos o “de linea”. ‘

» Actividades de concepcién u organizacidon que son aquellas que
sirven de apoyo a las actividades principales de gestion facilitando el
mejor funcionamiento de la empresa y su proyeccién hacia el fututo.

> Actividades operacionales, que corresponden a una movilizacion de
recursos limitada en el tiempo, encaminadas a lograr un objetivo
complejo, poco frecuente, sin continuidad en el tiempo. Es lo que
conocemos como proyecto u operacion.

Las actividades de gestion y las de concepcién coinciden frecuentemente
con los 6rganos llamados “de linea” o de ejecucién y de asesoramiento o “staff’.
Pero, es facil apreciar que todas estas definiciones y conceptos de la teoria
clasica de las estructuras toman poco en cuenta las necesidades de gestion de los
proyectos. Como se observa en el antiguo organigrama’, permite representar muy
bien relaciones de tipo jerarquico pero muy mal las relaciones de otra naturaleza,
por ejemplo, relaciones de tipo cliente-proveedor y relaciones de dependencia
funcional.

Por todo ello, es conveniente estudiar las implicaciones de los proyectos
sobre la estructura organica de la empresa y hasta qué punto, determinado tipo de
estructura facilita o dificulta la gestién de los proyectos.

En esta forma, puede haber diferentes ideas, inversiones de distintos
montos, tecnologia y metodologias con diferentes enfoques, pero todas ellas
destinadas a resolver las necesidades del ser humano en todas sus facetas, como
pueden ser: educacion, alimentacion, salud, ambiente, cultura, etcétera.

® MANUAL PARA ADMINISTRACION DE PROYECTOS, David L Cleand, Compafiia Editorial,
Continental, S.A. de C.V_,5* Reimpresion Afios 1998
" Pagina 12 (Org. 1.4.2)
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El “proyecto de inversidn” se puede describir como un plan que, si se le
asigna determinado monto de capital y se le proporcionan insumos de varios tipos,
podra producir un bien o un servicio, util al ser humano o0 a la sociedad en
general®.

La evaluacién de un proyecto de inversion, cualquiera que éste sea, tiene
por objeto conocer su rentabilidad econémica y social, de tal manera que asegure
resolver una necesidad humana en forma eficiente, segura y rentable. Soélo asi es
posible asignar los escasos recursos econdémicos a la mejor alternativa.

Para tomar una decision sobre un proyecto, es necesario que éste sea
sometido al analisis multidisciplinario de diferentes especialistas. Si el caso
mencionado llegara a suceder, en defensa de los diferentes grupos de evaluacién,
se puede decir que existen diferentes criterios de evaluacién sobre todo en el
aspecto social, con respecto al cual los gobernantes en turno fijan sus politicas y
prioridades, a las cuales es dificil proponer algun criterio opuesto o metodologia,
por bueno que éste parezca. Al margen de esta situacién, y en el terreno de la
inversion privada, se puede decir que lo realmente valido es plantear premisas
basadas en criterios matematicos universalmente aceptados.

2.2. Tipos de estructuras organizacionales.

La estructura matricial.

Hace varios afios algunas empresas y entidades de diversa naturaleza,
principalmente de gran tamafo, comenzaron a adoptar un tipo de estructura
conocido como estructura matricial.

Se trataba de dar respuesta a las necesidades de gestion de ciertas
empresas grandes y con un grado elevado de complejidad, por ejemplo,
exportacidon a diversas areas y paises, rapida evolucidon tecnoldgica, diversidad
de mercados y productos, existencia de operaciones singulares de importancia,
etc,

* DIRECCION Y GESTION DE PROYECTOS, Jaime Perefia Brand, Ediciones Diaz Santos, S.A., 2° Edicion
Afios 1996




La organizacién matricial rompe con el principio tradicional de unidad de
mando, de forma tal que en ciertos casos se produce una doble dependencia.
Existen, en definitiva, dos clases de directivos®:

» Directivos responsables de unidades estables con recursos propios,
que han de ocuparse principalmente de la gestion de dichos
recursos.

» Directivos de negocios u operaciones, que responden de ciertos
negocios o actividades en los que han de alcanzar determinados
objetivos, pero sin disponer de recursos propios.

Ambos tipos de directivos tienen papeles distintos pero complementarios.
Cada uno tiene objetivos de naturaleza diferente pero requieren la colaboracion
de ambas partes desde posiciones diferentes. Es preciso un entendimiento entre
los dos tipos de directivos, mediante contactos frecuentes y actitudes de
negociacién y conciliacion.

lLa razdn de ser que origina las estructuras de tipo matricial es facil de
comprender con un ejemplo simplificado: supongamos una gran empresa
multinacional con filiales en diversos paises. Como es légico, cada filial tendra
un director que debera responder de objetivos de facturacion y rentabilidad, ya
que {a suma de los resultados de las diversas empresas del grupo producira,
con garantia, el éxito global de la corporaciéon. Pero si, al mismo tiempo, el grupo
ofrece una variedad grande de productos y, ademas, las diversas gamas de
productos son bastante diferentes y se dirigen a mercados no totalmente
coincidentes, el interés del grupo sera, que no sblo vaya bien cada una de las
empresas del grupo sino que también sea rentable y competitivo cada producto o
gama de productos.

Seria probablemente un desequilibrio poco conveniente que en una
compania tuviese gran éxito con un producto mientras que en otro lugar arroja
resultados pobres por falta de una comercializacién adecuada. El grupo podra
pensar que una solucidbn para armonizar ambas necesidades es crear un
responsable de cada uno de los grandes grupos de productos homogéneos, un
jefe de producto. Este directivo respondera de la consecucion de los objetivos de
venta y rentabilidad del producto en los diversos paises. No tendra
probablemente recursos propios, que radicaran en cada una de las empresas
nacionales, pero debera fomentar la venta de sus productos formando y
estimulando a la fuerza de ventas local.

 DIRECCION Y GESTION DE PROYECTOS, Jaime Perefia Brand, Ediciones Diaz Santos, S.A., 22 Edicion
Anos 1996
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Asi un directivo responde de un producto o0 gama mientas que otro lo hace
de un mercado. Los equipos de ventas tienen una doble dependencia,
jerarquica de la direccion de la empresa nacional, funcional del jefe de producto

transnacional.

La estructura funcional.

La estructura mas simple y comun es la estructura de tipo funcional o por
tareas que, pese a ser la mas clasica y tradicional, sigue siendo la mas divulgada
y ello no sdlo en empresas de tamafio medio y pequefio.

Dicha estructura, se caracteriza porque la distribucién del trabajo se
realiza atendiendo a la naturaleza de las tareas a realizar. Cada tarea o funcion,
cuando adquiere suficiente dimension o tiene bastante importancia, da lugar a un
érgano de la estructura especializado en esa funcion.

La estructura funcional presenta ciertas ventajas e inconvenientes frente a
otras soluciones estructurales:

Ventajas:

Es simple y, por tanto facil de comprender. Se basa en principios
de division del trabajo, casi intuitivos. La lbgica de Ia estructura es
casi evidente y las personas la comprenden sin dificultad.

Es relativamente facil buscar y encontrar responsables vy
ejecutantes, pues se trata de conseguir especialistas en la
funcion.

Por el mismo motivo, la formacién es mas rapida y sencilla que en
otros modelos de estructura.

Inconvenientes:

La division del trabajo y la especializacién por funciones hace que
la mayor parte de las personas, incluso de nivel directivo, corra el
riesgo de perder la visibn global de la empresa y de sus
problemas dando a todos los temas una soluciéon excesivamente
parcial.

Por el mismo motivo, suele faltar solidaridad entre unidades,
predominando los enfoques parciales, l0s intereses individuales, y
produciéndose en muchos casos roces, incomprensiones vy
enfrentamientos entre unidades.

Es dificil atribuir a las diversas unidades objetivos de gestion
sintéticos y valiosos, existiendo el riesgo de que se establezcan
objetivos incoherentes 0 que sean interesantes desde la optica de
la unidad pero no para el resultado global de la empresa.
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- La coordinacion se hace dificil por la fragmentacion de las tareas,
obligando a que los superiores intervengan constantemente para
asegurar los niveles de coordinacion adecuados.

- En relacion con los dos puntos anteriores, las decisiones tienden
a concentrarse en los niveles mas altos de la estructural porque
es dificil delegar al no contar con objetivos de sintesis y porque
sOlo en los maximos niveles se dispone de una visién
suficientemente global y abarcadora.

- Por la misma razén, es facil que los circuitos de informacion y los
métodos de trabajo se hagan excesivamente largos y la toma de
decisiones se complique y se efectue con cierta lentitud.

Para resolver algunas de las dificultades de la estructura funcional,
sobre todo las que se refieren a la coordinacion y visién global de los
problemas, a medida que las empresas han ido creciendo en dimensién y
compiejidad, se han ido buscando soluciones entre las que destaca la
distincion entre érganos de linea y unidades “staff’, entendiendo que éstas
tienen como mision asesorar a los directivos para ayudarles a tomar
decisiones y para permitirles realizar ciertas tareas que les son propias,
como las de planificacidn, organizacién y control, tareas que, de ofra
forma, quedarian relegadas por falta de tiempo o de conocimientos
especializados.

Asi surge la estructura que se conoce como de “staff and line” y que
no es sino la estructura de tipo funcional con la complicacién derivada de
tener que crear organos de asesoramiento y de la multiplicacién de
unidades debida al crecimiento y complejidad de la empresa.

La estructura por finalidades.

Para evitar las dificultades de la estructura funcional que ademas crecen a
medida que lo hace la empresa, aparecié la estructura por finalidades,
consistente en que los 6rganos principales de la estructura se identifiquen, no
con tareas a realizar, sino con finalidades sintéticas, como la responsabilidad
sobre una gama de productos, una zona geografica, un determinado mercado,
etc. Cada 6rgano, en este caso, asume las funciones y tareas heterogéneas
necesarias para acometer la finalidad sintética.



Como siempre ocurre en materias de gestidén, este tipo de solucién
también presenta ventajas e inconvenientes:

Ventajas:

- Las responsabilidades estan mas claramente delimitadas y es
mas facil atribuir objetivos sintéticos y juzgar por los resultados.

- Es mas facil delegar y dar autonomia a los directivos y mandos
intermedios.

- Se reducen las necesidades de comunicacién y coordinacién, al
dar mayor autonomia y disponer de recursos mas polivalentes.

- Se simplifica notablemente la organizacion, se acortan los
procedimientos y se acerca la decisién al lugar donde se produce
el problema.

- Se reduce la burocracia provocada por la inflacion de dérganos
“staff’ centrales, que pierden su razén de ser, salvo algunos
organos ligeros y muy capacitados destinados a mantener en
forma centralizada la definicién de ciertas politicas generales:
personas, finanzas, entre otros.

- Se dispone de varios escalones de responsables con vision global
y concepto integral del negocio, capaces de tomar decisiones y de
asumir, en su momento, mayores responsabilidades.

- Se libera a los maximos organos jerarquicos del cumulo de
pequefos problemas del dia a dia que les suelen llegar en la
estructura funcional.

Inconvenientes

- Es una estructura mas avanzada y compleja, que requiere estilos
de direccion mas evolucionados.

- Es mas dificil encontrar personal polivalente adecuado sobre todo,

directivos idoneos para dirigir las unidades con objetivos de
sintesis.
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- Pueden surgir dificultades para coordinar actividades que tienden
a actuar con notable autonomia y pueden llegar a competir entre
si en mercados préximos o con productos complementarios.

- Requiere, en general, unidades o entidades de dimension
importantes, pues falta una masa critica suficiente en ciertas
actividades.

Analogamente a lo dicho, al tratar de la estructura funcional, es posible
hacer gestion por proyectos si existe una estructura de tipo finalista; pero
también es posible que ciertas resistencias internas lo dificulten.

Sin embargo, en general, sera mas facil que se comprendan los principios
gerenciales en una estructura finalista mas acostumbrada a la asignacion de
objetivos a los responsables, a la existencia de equipos polivalentes con tareas
heterogéneas y la gestién con autonomia de delegacién de funciones.

Puede decirse, por tanto, aunque no de forma absoluta, que la estructura
finalista puede facilitar mas la gestibn de los proyectos que la estructura
funcional, porque se trata de estilos de gestion mas similares'°.

Evaluando finalmente estos tres tipos de estructura, nos lleva a la
aplicacion en campo de elegir la mas viable y la mas sélida que para este
momento sustente la estrategia a seguir, que sera adoptar un hibrido funcional y
por finalidades que permita implantar de una manera mas rapida y eficaz las
metas planteadas en MAPFRE en México; dejando atras la antigua, y hasta
antes de este ensayo, la tradicional estructura matricial sobre la cual se trabajaba
en la compania. Adoptar este modelo bivalente exige unidades operativas mas
simples y competentes en las Coordinaciones Regionales, como lo indica la
estructura funcional, y de igual forma sin que esto sea menos importante,
delegarles y dar autonomia como indica la estructura por finalidades.

Ahora le daremos paso a la ubicacién geografica de las Coordinaciones
Regionales y la forma de agruparles de acuerdo a la necesidad econémica de la
zona con concordancia a la estrategia comercial de la compaiiia.

Y EVALUACION DE PROYECTOS, Gabriel Baca Urbina, Mc Graw-Hill, 1* Edicién, Afio 1989
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Capitulo lll. Alternativas de solucion.
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Capitulo lll. Alternativas de solucion.

3.1. Analisis Estadistico.
Introduccion.

Denfro de este plan de desarrollo es muy importante conocer el potencial
econémico que representa cada region del pais a fin de ubicar a nuestra

estructura comercial de una manera congruente con la situacién de cada ciudad o
estado.

Por tal motivo, en este apartado, se hace un estudio detallado de las diferentes
variables que pueden tener mayor relacién con nuestra actividad, en cada una de
tas principales ciudades del pais.

3.2. Metodologia.

La investigacién de mercados abarca desde la encuesta y el estudio
pormenorizado del mismo hasta la elaboracién de estadisticas para poder analizar
tas fendencias en el consumo, y poder prever asi la cantidad de productos y la
localizacién de los mercados mas rentables para un determinado tipo de bien o
servicio. Cada vez se utilizan mas las ciencias sociales para analizar la conducta
de los usuarios. La psicologia y la sociologia, por ejemplo, permiten identificar
elementos clave de las inclinaciones de las personas, de sus necesidades, sus
actividades, circunstancias, deseos y motivaciones generales, factores clave para
entender los distintos patrones de comportamiento de los consumidores.

Al tiempo que se aplicaban las ciencias sociales se introdujeron métodos
modermos de medicién y nuevas técnicas para realizar encuestas gue permiten
determinar la amplitud del mercado de un producto concreto. Estos métodos
utilizan técnicas estadisticas y ordenadores o computadoras para establecer |as
tendencias y los gustos de los consumidores en relacién con varios articulos. El
analisis cientifico también se utiliza en muchas actividades relativas al disefio,
sobre todo a la hora de valorar las ventas potenciales de los nuevos productos.
Las previsiones de venia son uno de los elementos mas importantes para poder
realizar actuaciones de marketing®, que incluyen las relativas al tipo de publicidad,
los puntos de venta y la localizacién de los mercados '

' Marketing o Mercadotecaia, conjunto de 1écnicas uilizadas para la comercializacién y distmbucidn de un
producto entre Jos diferentes consumidores, € 1993-2003 Microsoft Corporation. Reservados todos los
derechos.

12 Biblisteca de Consulla Microsoft Encarta 2004




Toda teorfa demografica y estadistica pasa por dos trabajos tedricos
NEeCesarios y previos:

a) Delimitacién de grupos sociales y econdmicos significativos.

b} Determinacién de las necesidades “sociales y econdémicas” y en que
forma se "estimuia® su produccién dentro de cada grupo significativo,
que sea de utilidad y facil manejo a fin de obtener informacién para la
foma de decisiones.

El primer problema que se plantea, es la definicién de dichos grupos
homogéneos, 1o que en lftima instancia lleva a la posibilidad de enumeracion
exhaustiva de los individuos que componen cada uno de ellos. En la definicidn de

€s0s grupos, esta la clave de las diversas estrategias metodolégicas que se
puede seguir.

Una primera solucion consistirla en obviar el problema de la definicién de
grupo social alguno, tomando para ello el concepto de homogeneidad en el
sentido estadistico siguiente: un grupo es tanto mas homogéneo cuanio menores
son las varianzas intemas del grupo respecto a un conjunto dado de variables.
Evidentemente, el nudo queda cortado si el grupo se reduce a un solo individuo
ya que toda varianza es asi nula o, si se quiere, ni siguiera podria hablarse de
varnanza en tal caso. Dicho en otros términos, bajo esta perspectiva no se trata
de definir a priori ningln grupo, sino que a cada “individuo” se le adscribirian los
niveles correspondientes de cada una de las variables 20 significativas a [a hora
de analizar un determinado comportamiento o, en términos mas generales, un
fendbmeno social.

Las técnicas metodolégicas aplicables a esta estrategia, en que la unidad
de andlisis es el individuo, van desde el cuadro de entrada dnica o multiple donde
en cada casilla aparece el numero de individuos adscritos a ella, es decir, el
numero de individuos que alcanzan idéntico nivel en el conjunto de variables (el
concepto de variable se usa aqui en el sentido mas ampiio, es decir, “cualquier
caracteristica, cualidad o afributo de una persona, grupo o acontecimiento, que
puede cambiar de valor’) recogidas dentro det cuadro estadistico de referencia.

En términos un tanto coloquiales, el enfoque “grupal” podria describirse
asi: se tiene una “teorfa” que explica por qué el individuo A y el individuo B
pertenecen o no al mismo grupo social. Se trata, pues, de analizar el
“comportamiento” de cada grupo social “teéricamente” delimitado frente a un
fendmeno social dado.



De este analisis se obtienen unas conclusiones que para abreviar y

refiriéndose a un solo grupo, podrian venir dadas por la doble dicotomia
siguiente:

a) Se detecta 0 no se detecta comportamiento homogéneo frente al
fenédmeno en el grupo.

b) Se detectan o no se detectan diferencias significativas entre el
comportamiento del grupo y el resto.

Ello da lugar a las cuatro posibilidades que recoge el esquema adjunto;

Diferenclas significativas
Homogeneldad
{nterna S1 NO
St i 2
NO 3 4

Sin entrar aqui en las técnicas estadisticas concretas que permiten
detectar tanto el grado de homogeneidad como si las diferencias son significativas
o no lo son, conviene matizar estos cuatro resultados esguematicos.
Evidentemente ningun resultado valida en principio “la teoria” que ha permitido
construir o8 grupos; simplemente, lo que permiten estos resultados es reorientar

la estrategia de la investigacion. En las lineas que van a continuacidén se intenta
explicitar:

En el caso 1, evidentemente el mas favorable, es razonable pensar que "la
teoria” que permitié la construccién del grupo contiene en si misma la expficacion
del comportamiento individual frente al fenémeno. En otras palabras, sera
razonabte sostener que el comportamiento del individuo A difiere del individuo B
porque el primero pertenece a un determinado grupo social y el segundo a ofro. El
paso siguiente consistiria en hacer compatibles las necesidades de supervivencia
del grupo social construido con los niveles de comportamiento detectados frente al
fendmeno o fenémenos estudiados.

. En el caso 2 se estaria cuando, frente al fenémeno en estudio, el conjunto
de los individuos que componen los diversos grupos sociales tienen
comportamientos que sélo difieren por azar, es preciso insistir en que tal resuitado
no invalida “la teoria”, simplemente muestra que, en los fendmenos en guienes se
detecta esta situacién, hay tendencias profundas a la igualacién entre los diversos
grupos en lo gue se refiere al fenémeno.
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Lo que si puede asegurarse es que tales resultados llevan a replantear el
problema del analisis comenzando precisamente por replantear el contenido
mismo del fendmeno que se estad analizando e, incluso, las medidas propuestas
de los comportamientos respecto a éste'>.

Basado en esta metodologia estadistica de encontrar grupos homogéneos
o similares en donde se pueda identificar una necesidad propia que es la de la
venta de seguros, identificando un mercado potencial, se detectaron las 80
principales ciudades del pais en funcién a su poblacién y variables econémicas
mas representativas.

Para recalcar ta importancia que representan estas ciudades, basta
mencionar que en ellas se encuentra el 50% de la poblacién total del pais y en el

ano 29100 se realizaron el 77% de las ventas de autos y camiones nueves, segin
AMIS ™.

De cada una de estas ciudades se analizaron 5 variables que son las que
mayor relacibn pueden tener con el potencial de la zona para nuestra acfividad,
siendo dichas vafiables: Poblacién, poblacién econémicamente activa, nimero de
industrias instaladas, cantidad de vehiculos registrados en la entidad y numero de
casas habitacion construidas.

En cada una de estas variables se establecieron 5 rangos a los que les
corresponde una calificacion que va de 1 al 5 en cada caso y que se le asigna a la
entidad.

Los rangos establecidos para cada caso son los que a continuacién se
detallan:

e Poblacion Total

Rango (Miles de personas) Calificacién
X > 1,000 5 ~
500 < X £1,000 4
250 < X 5500 3
100 < X 5250 2
X <100 1

13 FUNDAMENTOS DE DEMOGRAFIA, Joaquin Leguina Siglo XXJ de Espana, Ediores, S.A.. 5* Edicion,
Aiol999

" AMIS, Asaciacion Mexicana de Instituciones de Seguros.
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Poblacidon Econdmicamente Activa

Rango (Miles de personas)

Calificaciéon

X > 200 5
150 < X £ 200 4
75 < X 150 B 3
25<X <75 2

Xs25 1

Industrias Instaladas

Rango (Industrias)

Calificacién |

X > 1,000

(6]

700 <X <1.000

500 < X <700

200 < X £ 500

X<200

Vehiculos en circulacion

—

Rango (Vehlculos
registrados)

Calificacién

X > 75,000

50,000 < X < 75,000

30,000 < X 5 50,000

20,000 < X < 30,000

X < 20,000

= N|w|&s|n

Casas habitacién

Rango (Miles de casas) |

Calificacion

X>100

70 < X <100

40 < X569

25 <X=<39

X=<25

=N ]On

29




Para obtener una calificacién final global de la ciudad, se sumaron los
resultados de estas § variables, aplicando la ponderacién gque a continuacion se
muestra a cada una de estas:

Ponderacién.
Variable Ponderacién
Poblacién econdmicamente activa 30%
Numero de habitantes 25%
Numero de automoéviles 20%
Numero de Industrias 15%
Nimero de casas habitacién 10%

La citada ponderacién se realiza con base a las estrategias definidas para
los préximos afos en la compaiiia, es decir, las operaciones que se desean
promover y los productos que se pretenden comercializar en cada caso se da
mayor importancia a la de menor en forma descendente, es decir, el Comité
Directivo de la companifa considera que la estrategia a seguir es crecer en et
Seguro de Personas en Vida Individual, es por ello que la ponderacién mas alta es
para la Poblacién econémicamente activa dandole un peso en valor cuantitativo
del 30%, sobre esta misma légica los demas casos hasta llegar a la introduccion
en forma gradual del producto lider en MAPFRE Espana: Casa Habitacion
(ponderacién asignada del 10%), y que de la misma forma replicar en el mercado
mexicano.

Estos ultimos factores de ponderacién se entenderan como una forma de
tasar los intereses de una compania a lo largo del proyecto, que poseen
caracteristicas de simpleza y obviedad, de tal forma que sean de total
entendimiento para la estructura organizacional, en otras palabras, es solo una
forma mas sencilla de cuantificar l0s intereses de alta direccion.

Por lo tanto la calificacion final de la ciudad se calcuta como sigue:

0.30 " Calificacién Poblacién Econémicamente Acliva
0.25* Calificacion Poblacién total

4+ 020+ Calificacién Automdviles en circulacion

0.15 * Calificacidon Namero de Industrias

0.10 = Calificacion Casas habitacidn construidas

1.00 Calificacién Global
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Y de acuerdo a una estrategia de implantacién geografica se determinan
parametros para el resultado de la suma de calificaciones finales, a lo cual se

proponen 4 tipos de ciudad:

Calificacion | Tipo

Caracteristica

Se trata de las principales ciudades de la Republica

De45ab AAA Mexicana cuyas dimensiones vy caracterl’sticas|
permiten la apertura de varias Gerencias de|
| Desarrollo por ciudad.
Ciudades medianas con un _potencial de mercado
importante, se recomienda instalar una Gerencia de

De3add | A

Desarrollo siempre y cuando se verifique que su
adrea de influencia no se vea afectada por la
presencia de otra Gerencia en alguna ciudad
cercana.

Calificacion | Tipo

Caracteristica

De15a29| B
|

Son civudades pequeflas o con poca actividad
econémica, dentro de las cuales se puede encontrar
un atractivo especifico que justifique la apertura de
una Gerencia de Desarrollo, como puede ser la
presencia de algun productor importante en la plaza
o la captacién de algun negocio especifico.

La apertura de una Gerencia en estas ciudades
dependera del resultado del estudio de factibilidad
que se haga para cada caso.

Menora 1.5 | C

Ciudades pequenas con poca actividad econdmica y
poco potencial de mercado en donde np se
recomienda la apertura de una Gerencia de|
Desarrollo. |

Una vez marcado estos parametros o agrupaciones que regiran los criterios
de asociacidén a seguir, se prosigue a aplicar un ejemplo basado en una "métrica”
de la poblacién que esta asociada a la mercadotécnica.
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3.3. Resultados.

A continuacion se presentan los resultados obtenidos en cada una de las
variables mencionadas, asi como el resultado final de acuerdo a la ponderacion
establecida.

Las tablas presentan a las ciudades ordenadas alfabéticamente por el
nombre del estado a excepcion de la clasificacion global, la cual presenta a las
ciudades en orden decreciente segun la calificacion obtenida.

Se inicia ponderando la Poblacion Total de las ciudades en cuestion,
partiendo de reconocer el mercado a explotar en particular del sequro de Personas
(Vida y Accidentes y Enfermedades), si recordamos que en nuestra ponderacion
Directiva es la que se le asignan por orden de importancia se deberia inicializar el
estudio con la Poblacion Econémicamente Activa por razones de ser este el
mercado propicio para promover el seguro de Vida Individual partiendo de la base
del seguro de proteccién familiar; mas se decide comenzar con el conjunto mas
grande que es Total de habitantes que existen en el pais es un tema de obviedad:
el de empezar por el conjunto mas grande y extenso, el cual, puede arrojar
resultados mas completos a partir de un orden basico de empezar de lo general a
lo particular.

Por ejemplo:

La ciudad de Aguascalientes que pertenece a la Divisional de Occidente,
posee 594.1 (miles) habitantes, a lo cual de acuerdo a la tabla se encuentra en el
rango 500 < X = 1,000, le corresponde una calificacion de 4 en lo que corresponde
a la variable de Poblacién Total; por Poblacion Econémicamente Activa se le
asigna con la misma légica calificacion de 5, otros 5 puntos en Numero de
Industrias por ciudad y finalmente 5 mas por vehiculos en circulacion, dandole una
Calificacién Global de 4.75 promedio situandole en la posicién numero 8 en la
tabla por importancia. Concluyendo que en esta ciudad en particular se permite la
apertura de mas de una Gerencia de Desarrollo sin que el Estudio de Viabilidad o
sea un requisito indispensable para ello.

"* Estudio de Viabilidad, se presenta dentro del cuerpo de los anexos del presente trabajo como un analisis
minimo requerido para implantar una oficina, que contempla la recoleccion de variables economicas y
poblacionales de la plaza asi como la potenciabilidad de la misma, es decir existencia de mercado y fuerza

productora (agentes de seguros).
A e e e S T e e e e S N == == = e e P == )
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Poblécién Total

Ne. Ciudad Estado Divisién N°. Habitantes Calificacion
{x1000)
1 JAquascalientes Aqguascalientes Occidente 594 .1 4
2 |Ensenada Baja California Noroesie 2224 2
3 Mexicali Baia California Noroeste 549.8 4
4 |Tijuana Baja Califomnia Noroeste 1,148.6 S
5 |La Paz Baja California Sur | Occidente 162,08 2
6 |Campeche Campeche Suraste 180.8 2
7 _|Ciudad del Carmen Campeche Sureste 126.0 2
8 |San Cristobal de lag Casas_|Chiapas Surests 112.4 2
S |Tapachula Chiapas Suraste 179.8 2
10 |Tuxile Gutibnez Chiapas Sureste 424.6 3
11 [Chihvahua Chihuahua Noroeste 657.8 4
12 |Cuavhiémoc Chihuahua Noroeste 85.3 1
13 | Delicias Ghihughua Norceste 98.6 1
14 |Ciudad Juarez Chihughua Norceste 1,187.2 5
15 |Hidalgo del Pamal Chihuahua Noroesta 98.8 1
16 |Monclova Coahuila Noreste 192.5 2
17 |Piedras Neqras Coahuils Noreste 126.3 2
18 |Saltillo Coabhuila Noreste 562.5 4
19 |Tomreén Coabhuila Noreste 502.8 4
20 ]Colima Colima Occidents 1186 2
21 |México Distnlo Federal Melropoliltana 18,262.6 5
22 |Durango Durango Noreste 4271 3
23 |Celaya Guanajuato Occidente 277.7 3
24 |Guanajuato Guanajuato Occidente 74.8 1
25 lirapuato Guanajuato Occidente 3191 3
26 |Leén Guanajualo Occidente 1.020.8 5
27 |Salamagca Guanajpato Occidente 137.0 2
28 |Acapulco Guerrero Metropalitana 620.8 4
29 |Chilpancings Guerrero Metropoalilana 142.7 2
30 ]jquaia Guerrero Metropoltana 104.7 2
31 [Pachuca Hidslao Metropolitana 2316 2
32 [Tulancingo Hidalgo Meiropolitana 94.6 1
33 |Cludad Guzmén Jalisco Occidente 828 1
34 [Guadalajara Jalisco Occidente 3,503.5 5
35 |Puerto Vallana Jalisco Occidenie 191.4 2
36 [Toluca México Metropoliana 4351 3
37 zingan Michoacan Qccidenie 93.7 1
38 |Morelia Michoacan Cccidente 549.9 4
39 [Uruapan Michoacan Occidente 225.8 2
40 |Zamora Michoacan Occidente 1228 2
41 |Cuyaulla Morelos Metropolitana 136.9 2
42 |Cuernayaca Morelos Metropoiitana 327.1 3
43 ITepic Navarit Occideate 265.8 3
44 |Monterrey Nuavo Laén Noreste 3.0752 5
45 |Oaxaca QOaxaca Suresie 2518 3
48 |Allixco Puebla Suresie 828 1
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N©. Ciudad Estado Divisién N°. Habitantes | Calificacién
{x1000)
47 |Puebla Puebla Sureste 12716 5
48 |Tehuacan Puebla Sureste 204.5 2
49 |Querétaro Quereétaro Metropolitana 536.4 4
50 |Can Cun Quintana Roo Sureste 397.1 3
51 |Chetumal Quintana Roo Sureste 121.8 2
52 |Ciudad Valles San Luis Potosi Noreste 105.7 2
53 [San Luis Potosi San Luis Potosi Noreste 629.2 4
54 |Culiacan Sinaloa Noroeste 540.8 4
55 |Los Mochis Sinaloa Noroeste 200.9 2
56 [Mazatlan Sinaloa Occidente 327.9 3
57 |Ciudad Obregon Sonora Noroeste 250.7 3
58 |Guaymas Sonora Noroeste 97.5 1
59 |Hermosillo Sonora Noroeste 545.9 4
60 |Navojoa Sonora Noroeste 98.1 1
61 |Nogales Sonora Noroeste 156.8 2
62 |San Luis Rio Colorado Sonora Noroeste 126.6 2
63 |Villahermosa Tabasco Sureste 330.8 3
84 |Ciudad Mante Tamaulipas Noreste 80.5 1
65 |Ciudad Victoria Tamaulipas Noreste 249.0 2
66 |Matamoros Tamaulipas Noreste 376.2 3
67 |Nuevo Laredo Tamaulipas Noreste 308.8 3
68 |Reynosa Tamaulipas Noresie 403.7 3
69 |Tampico Tamaulipas Noreste 2954 3
70 |Coatzacoalcos Veracruz Sureste 225.9 2
71 |Cérdoba Veracruz Sureste 133.8 2
72 |Minatitian Veracruz Sureste 109.1 2
73 |Orizaba Veracruz Sureste 118.5 2
74 |Poza Rica Veracruz Sureste 151.4 2
75 |Tuxpan Veracruz Sureste 745 1
76 |Veracruz Veracruz Sureste 411.5 3
77 |Xalapa Veracruz Sureste 373.0 3
78 |Merida Yucatan Sureste 662.5 4
79 |Fresnillo Zacatecas Noreste 970 1
80 |Zacatecas Zacatecas Noreste 113.9 2

Fuente: Censo General de Poblacion y Vivienda 2000 (INEGI)
Notas:

1) Cifras en miles.
2) En el Distrito Federal, Monterrey y Guadalajara se considerd la informacién de la zona conurbada.
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Poblacién Econémicamente Activa

N°. Ciudad Estado Divisi6n Poblacién
Econ. Activa Calificacion
(x1000)

1 | Aguascalientes | Occidente 2281 S
2 |Ensenada Baja California Noroeste 846 3
3 [Mexicali Baja California | 2134 5
4 |Tijuana Baja California | Noroeste 4304 5
5 [LaPaz Baja California Sur | Occidente 67.1 2
6 |Campeche Campeche Sureste 77.8 3
7_|Ciudad del Carmen |Campeche Sureste 47.3 2
8 |San Cristobal de las Casas |Chiapas Sureste 424 2
9 |Tapachula Chiapas Sureste 67.4 2
10 | Tuxtla Gutiérrez Chiapas Sureste 1656 4
11 |Chihuahua Chihuahua Noroeste 2671 5
12 |Cuauhtémoc Chihuahua Noroeste 31.0 2
13 |Delicias Chihuahua Noroeste 384 2
| 14 |Ciudad Juarez Chihuahua Noroeste 472.2 5
15 |Hidalgo del Parral Chihuahua Noroeste 35.5 2
16 |Monclova Coahuila Noreste 67.8 2
17 |Piedras Negras Coahuila Noreste 45.7 2
| 18 [Saltillo Coahuila Noreste 2135 5
| 19 [Torreén Coahuila Noreste 1969 4
Colima _Occidente 48.7 2

ico Distrito Federal | Metropolitana 4,688 1 5

] Durango Noreste 1533 4

23 [Celaya Guanajuato | Occidente 107.7 3
| 24 |Guanajuato anaj Occidente 285 2
25 lirapuato Guanajuato | Occidente 1160 3
| 26 |Leodn Guanajuato Occidente 401.3 5
27 {Salamanca Guanaj | Occidente 46.1 2
28 |Acapulco Guerrero Metropolitana 230.0 5
29 |Chilpancingo Guerrero Metropolitana 54 7 2
ﬂ Guerrero M ana 39.7 2
31 |Pachuca Hidalgo Metropolitana 95.5 3
|32 [Tulancingo Hidalgo Metropolitana 37.5 2
| 33 |Ciudad Guzmén Jalisco Occidente 221 1
34 |Guadalajara Jalisco Occidente 9315 5
35 |Puerto Vallarta Jalisco Occidente 63.9 2
36 |Toluca México Metropolitana 163.0 4
37 |Apaizingan i Occi 33.6 2
38 |Morelia Michoacan Occidente 2133 5
39 [Uruapan Michoacan Occidente 81.2 3
Michoacan Occidente 458 2

41 |Cuautla Morelos Metropolitana 520 2
42 |Cuernavaca Morelos Metropolitana 134.1 3
43 | Tepic Nayarit Occidente 106.6 3
| 44 |Monterrey Nuevo Leén Noreste 850.7 5
45 |Oaxaca Qaxaca Sureste 102.7 3
48 | Atlixco Puebla Sureste 289 2
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N°. Ciudad Estado Divisién Poblacién
Econ. Activa | Calificacién
{x1000)

47 a Puebla Sureste 491.8 5
48 |Tehuacan Puebla Sureste 826 3
49 |Querétaro Querétaro Metropolitana 2179 5
50 |Can Cun Quintana Roo Sureste 174.6 4
51 [Chetumal Quintana Roo Sureste 47.7 2
52 |Ciudad Valles San Luis Potosi Noreste 40.2 2
| 53 |San Luis Potosi San Luis Potosi Noreste 2422 5
54 |Culiacan Sinaloa Noroeste 2044 5
95 1Los Mochis i N 154 3
56 [Mazatlan Sinaloa Occidente 128 1 3

7 |Ciudad Obregén Sonora Noroeste 954 2
58 |Guaymas Sonora Noroeste 37.2 2
| 59 |Hermosillo Sonora |__Norpeste 2131 S
60 [Navoioa Sonora Nproeste 337 2
61 |Nogales Sonora Noroeste 63.7 2
62 |San Luis Rio Colorado Sonora Noroeste 482 2
| 63 |Villahermosa Tabasco Sureste 134.3 3
64 |Ciudad Mante Tamaulipas Noreste 386 2
65 |Ciudad Victoria _ Tamaulipas Noreste 97.9 3
66 |Matamoros Tamaulipas Noreste 151.6 4
67 [Nuevo Laredo Tamaulipas Noreste 115.9 3
68 |Reynosa Tarnaulipas Noreste 1627 4
69 |Tampico Tamaulipas Noreste 118.7 3
70 |Coatzacoalcos Veracruz Sureste 87.1 3
71 |Cérdoba Veracruz Sureste 54.2 2
72 |Minatitlan Veracruz Sureste 38.8 2
73 |Orizaba Veracruz reste 452 2
74 |Poza Rica Veracruz Sureste 56.3 2
75 |Tuxpan Veracruz Sureste 28.3 2
76 |Veracruz Veracruz Sureste 166.7 4
77 |Xalapa Veracruz Sureste 155.4 4
78 \Mérida Yucatan _Sureste 2724 3
79 |Fresnillo Zacatecas _Noreste 345 2
| 80 | Zacatecas Zacatecas Noreste 44.1 - -

Fuente: Censo General de Poblacién y Vivienda 2000 (INEGI)

Notas:
1) Cifras en miles.

2) En el Distrito Federal, Monterrey y Guadalajara se considero la informacion de la zona conurbada.
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Namero de industrias instaladas

por ciudad

Ne. Ciudad Estado Divisién Industrias | Calificacién
i i Occidente 1.250 5
2 |Ensenada Baja California Noroeste 295 2
3_|Mexicali Baja California Noroeste 850 3
4 [Tijuana Baja California Noroeste 1,030 5
5 |LaPaz i lifornia Sur | Occidente 280 2
6 |Campeche Campeche Sureste 311 2
7 _|Ciudad del Carmen Campeche Sureste 242 2
|_8 [San Cristobal de las Casas |Chiapas Sureste 194 1
| 8 |Tapachula Chiapas Sureste 334 2
10 | Tuxtla Gutiérrez Chiapas Sureste 584 3
11 {Chi Chihuahua Noroeste 981 4
12 |Cuauhtémoc Chihuahua Noroeste 215 2
13 | Delicias Chihuahua Noroeste 281 2
14|Ciudad Judrez  IChihuahua Noroeste 1.283 3
15 |Hidalgo del Parral Chihuahua Noroeste 202 2
16 {Monclova i Noreste 263 2
17 |Piedras Negras_ Coahuila Noreste 169 1
18 i Coahuila Noreste 917 4
19 Torreon Coahuila Noreste 1.203 5
0 |Colima Colima Occidente 247 2
|21 [México Distrito Federal opolitana| 21,824 5
22 |Durango Durango Noreste 778 4
23 [Celaya Guanajuato Occidente 751 4
24 |Guanajuato Guanajuato Qccidente 159 1
25 |Irapuato Guanajuato Occidente 562 3
26 |Ledn Guanajuato | Occidente | 3,362 3
27 |Salamanca Guanajuato Occidente 379 2
8 Guerrero Metropolitana 629 3
29 |Chilpancingo Guerrero Metropolitana 243 2
30 |iguala Guerrero Metropolitana 231 2
31 |Pachuca Hidalgo Metropolitana 359 2
| 32 | Tulancingo Hidalgo Metropolitana 259 2
33 |Ciudad Guzman _ Jalisco Occidente 160 1
34 |Guadalaijara Jalisco Occidente 8,695 5
35 |Puerto Vallarta Jalisco Occidente 129 1
36 |Toluca México Metropolitana 1,113 5
37 |Apatzingan Michoacan Occidente 163 1
38 [Morelia Michoacan Occidente 1.211 5
| 39 |Uruapan ichoacan Occidente 726 4
40 |Zamora Michoacan Occidente 348 2
41 [Cuautia Morelos Metropolitana 303 2
2 [Cuernavaca Metropolitana 694 3
43 |Tepic Nayarit Occidente 671 3
44 |Monterrey Nuevo Ledn Noreste 4,988 5
5 |0axaca OQaxaca Sureste 877 4
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N°. Ciudad Estado Divisién Industrias | Calificacién
46 |Atlixco Puebla Sureste 247 2
47 1P Puebla Suresie 4,352 5
48 |Tehuacén Puebla Sureste 623 3
48 |Querétaro Querétaro Metropolitana 711 4
50 |Can Cun Quintana Roo Sureste 174 1
51 |Chetumal Quintana Roo Sureste 226 2
52 |Ciudad Valles San Luis Potosi Noreste 288 2
53 |San Luis Potosi San Luis Potosi Noreste 1.606 5
54 [Culiacan Sinaloa Noroeste 707 4
55 [Los Mochis Sinaloa Noroeste 324 2
56 |Mazatlan Sinaloa Occidente 432 2
57 |Ciudad Obregén ___|Sonora Noroesie 507 3
58 |Guaymas Sonora Noroeste 244 2
59 |Hermosillo Sonora Noroeste 651 3
60 [Navojoa Sonora Noroeste 151 1
61 |Nogales Sonora Noroeste 181 1
is Rio Col Sonora Noroeste 153 1
63 |Villahermosa Tabasco Sureste 408 2
| 64 |Ciudad Mante Tamaulipas Noreste 144 1
65 |Ciudad Vicloria Tamaulipas Noreste 439 2
66 |Matamoros Tamaulipas Noreste 396 2
B7iNuevolaredo =~ |Tamaulipas Noreste 297 2
68 |Reynosa Tamaulipas Noreste 384 2
69 | Tampico Tamaulipas Noreste 841 4
70 coal Veracruz Sureste 252 D
71 |Cérdoba Veracruz Sureste 443 2
72 |Minatitian Veracruz Sureste 238 2
73 |Orizaba Veracruz Sureste 608 3
74 |Poza Rica Veracruz Sureste 411 2
75 |Tuxpan Veracruz Sureste 175 1
| 76 |Veracruz Veracruz Sureste 796 4
77 |Xalapa Veracruz Sureste 830 4
78 |Mérida Yucatan Sureste 1,511 5
79 |Fresnillo Zacatecas Noreste 202 2
80 |Zacatecas Zacatecas Noreste 215 2

Fuente: Mercamélrica de 80 ciudades mexicanas (1987)
Notas:
1) Informacion de 1988
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Numero de vehiculos en circulacién

Ne. Ciudad Estado Division Vehiculos | Calificacién
en circulacion

1_|Aguascalientes Aguascalientes Occidente 112,974 5
2 |Ensenada Baja California Noroeste 107.373 - 5
3 Ii ia Californi Noroeste 223901 5
4 |Tijuana |Baja California Noroeste 217,045 5
5 |LaPaz Baja California Sur |Occidente 39,803 3
6 _|Campeche Campeche Sureste 36.506 3
7_|Ciudad del Carmen Campeche Sureste 34,710 _3
8 |San Cristobal de las Casas |Chiapas Sureste 15,909 i
8 |Tapachula Chiapas Sureste 21.381 2
10 | Tuxtla Gutiérrez Chiapas Sureste 51,138 4
11 |Chihuahua Chihuahua Noroeste 147,009 5
12 |Cuauhtémoc Chihuahua Noroeste nd nd
13 |Delicias Chihuahua Noroeste 23,528 2
14 |Ciudad Juarez Chihuahua Noroeste 280487 5
15 |Hidalgo del Parral Chihuahua Noroeste 24,078 2
16 |Monclova Coahuila Noreste 56,900 4
as N s Coahuila Noreste 33,769 3
8 |Sattilio Coahuila Noresie 85812 5
19 [Torreén Coahuila Noreste 123,839 5
20 |Colima Colima Occidente 65,380 4
21 |México Distrito Federal Metropolitana 2,628,781 5
| 22 |Durango Durango Noreste 63,693 -
23 |Celaya Guanajuato Occidente 44 859 3
24 |Guanajuato Guanajuato Occidente 15.337 1
| 25 |Irapuato Guanajuato Occidente 40,933 3
| 26 [Leén Guanajuato Occidente 117.842 5
27|Salamanca __________ |Guanajuato Occidente 27,358 2
28 |Acapulco Guerrero Metropolitana 58,319 4
29 |Chilpancingo Guerrero Metropolitana 13,220 1
30 |lguala Guerrero Metropolitana 9,260 1
31 |Pachuca Hidalgo Metropolitana 33,315 3
32 |Tulancingo Hidalgo Metropolitana 11.618 1
33 |Ciudad Guzmén Jalisco Occidente 15.681 1
34 |Guadalajara Jalisco Occidente 518,878 5
35 |Puerto Valiarta Jalisco Occidente 26,358 2
36 {Toluca México Metropolitana 175,546 5
| 37 |Apatzingén Michoacan Occidente 10719 1
38 |Morelia Michoacén QOccidente 84 983 5
38 [Uruapan Michoacan Occidente 26213 2
40 {Zamora iMichoacan Occidente 27.027 2
41 |Cuautla Marelos Metropolitana 48 414 3
42 |Cuemavaca Morelos Metropolitana 120,888 5
43 |Tepic Nayarit Occidente 40,324 3
44 |Monterrey Nuevo Lebn |Noreste 466,189 S
45 |Oaxaca Qaxaca Sureste 48,349 3
48 |Atlixco Puebla Sureste 11.395 1
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Ne. Ciudad Estado Divisién Vehiculos | Calificacion
en circulacién
47 |Puebla Puebla Sureste 281.780 5
| 48 | Tehuacdn Puebla Sureste 33.873 3
49 |Querétaro Querétaro Metropolitana 79,009 5
50 |Can Cun uintana Roo Sureste 24,254 2
51 |Chetumal Quintana Roo Sureste 23.911 2
52 |Ciudad Valles San Luis Potosi __[Noreste 9,663 1
53|SanluisPotosi  [San Luis Potosi Noreste 102,089 5
| 54 |Culiacan Sinaloa Noroeste 93,516 5
|66 |Los Mochis Sinaloa Noroeste 41,384 3
56 |Mazatldn Sinaloa Occidente 44,365 3
57 |Ciludad Obregén Sonora Noroeste 46,359 3
| 58 |Guaymas Sonora Noroeste 24,022 2
59 |Hermosillo Sonora Noroeste 85,875 5
60 INavojoa Sonora _|Noroeste 18,615 1
61 |Nogales Sonora Noroeste 33,902 3
62 |San Luis Rio Colorado Sonora Noroeste 27712 2
| 63 |Villahermosa Tabasco 68,626 4
| 64 [Ciudad Mante Tamaulipas Noreste 21,440 2
65 |Ciudad Victoria Tamaulipas Noreste 27,355 2
| 66 [Matamoros Tamaulipas Noreste 53,657 4
67 |Nuevo Laredo Tamaulipas Noreste 53.691 4
68 |Reynosa Tamaulipas Noreste 122,527 5
69 |Tampico Tamaulipas Noreste 97,035 5
70 |Coatzacoalcos Veracruz Sureste 47,860 3
71 |Cérdoba Veracruz Sureste 24,058 2
72 |Minatitian Veracruz Sureste 37,238 3
.&’QIEEE Veracruz Sureste 26,285 2
74 |Poza Rica Veracruz Sureste 26,998 2
75 | Tuxpan Veracruz Sureste 11,591 1
| 76 |Veracruz Veracruz Sureste 77.388 5
77 |Xalapa Veracruz Sureste 89,255 4
78 |Mérida Yucatan Sureste 128.684 5
79 |Fresnillo Zacatecas Noreste 18,593 1
80 |Zacatecas Zacatecas Noreste 36,576 3.

Fuente: Mercamétrica de 80 ciudades mexicanas

Notas:

1) Informacién de 1992

2) Incluye autobuses, automadviles, camiones y motocicletas
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Numero de casas habitacién

N2, Ciudad Estado Divigién Casas Calificacién
Habmtacion
x1000
1_|Aguascalientes Aquascalientes Occidente 132.3 5
2 _|[Ensenads Baja California Noroeste 57.4 3
3 |Mexicall Baja Califomia Noroeste 138.1 5
4 |Tijuana Baja California Noroesie 2782 5
5 |LaPaz Baja Calilornia Sur | Occidente 401 3
8 |Campeche Campeche Suresle 47.9 3
7_|Ciudad del Cérmeq Campeche Sureste 30.3 2
8 _|San Cristobal de 1as Casas |Chiapas Sureste 234 1
9 |Tapachula Chiapas Suresle 436 3
10 |Tuxila Gutiérrez Chiapas Sureste 89.3 4
11 |Chihuahua Chihuahua Noroesie 169.9 5
12 |Cuauhtémoc Chihughua Noroesie 22.0 1
13 |Delicias Chihuahua Norpeste 251 2
14 |Ciudad Juarez Chihuahua Noroesle 286.1 5
15 {Hidalgo del Parral Chihushua Noroeste 238 1
1B {Monclova Coahvila Nareste 47 6 3
17 |Pedras Negras Coahuilg Noregste 31.0 2
18 |Saltillo Coahuila Noraste 1292 5
19 |Tormedn Coahuilg Noreste 120.1 5
20 |Colima Colima Occidente 29.7 2
21 |México Disirita Federal Metropolitana 3,070.4 5
22 |Durango Duranqo Noreste 989 4
23 |Celaya Guanaiuato Occidente 810 3
24 |Guanajuato Guanajuato Occidente 16.1 1
25 tlrapuato Guans|uato Occidente 654 3
26 [Ledn Guanajualo Occidenle 197.3 5
27 |Sslamanca Guanajualo Occigéenle 307 2
28 |Acapulcn Guerrero Melropolitana 148.0 5
29 |Chilpancingo Guerrero Metropolitana 321 2
30 [tguala Guerrero Metropolilana 24 1 1
31 |Pachuca Hidalgo Metropolitana 58,7 3
32 {Tulancinqo Hidalno Metropolitana 215 1
33 {Cludad Guzmén Jalisco Occidente 14.8 1
34 {Guadalajara Jalisco Occidente 564.5 5
35 [Puerto Vallarta Jalisco Occidente 36.5 2
38 |Toluca México Metropolitana 99.7 4
37 |Apatzingan Michoacan Cccidente 20.2 1
| 38 |[Morelia Michoacan Occldermrte 125.3 s
39 |Uruapan Michoacdn Occidente 48 8 3
40 [Zamora Michoacdn Occidente 28.9 2
41 {Cuautia Morelos Mefropolitana 32.8 2
42 |[Cuernavaca Morelos Metropolitana 829 4
43 [Tepic Nayaril Occidanle 64.2 3
44 |[Monterrey Nugvo Ledn Noréeste 528.0 5
45 |Oaxaca Oaxaca Sureste 59.7 3
46 |Atlixco Puebla Sureste 18.9 1
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Fuente: Censo General de Poblacion y Vivienda 2000 (INEGI)

N°. Ciudad Estado Division Casas Calificacién
Habitacion
_x1000

47 |Puebla Puebla Sureste 301.2 5
48 [Tehuacan Puebla Sureste 44.7 3
| 49 |Querétaro Querétaro Metropolitana] _ 121.9 5
50 |Can Cun Quintana Roo Sureste 101.4 5
51 [Chetumal Quintana Roo Sureste 30.0 2
152|CiudadValles  |San Luis Potos Noreste 259 2
53 |San Luis Potosi San Luis Potosi Noreste 1441 5
54 |Culiacan Sinaloa Noroeste 12386 5
55 |Los Mochis Sinaloa Noroeste 472 3
56 |Mazatlan Sinaloa Occidente 81.6 4
57 |Ciudad Obregon Sonora Noroeste 60.7 3
58 |Guaymas Sonora Noroeste 240 1
59 |Hermosillo Sonora Noroeste 1332 5
60 N a Sonora Noroeste 23.0 1
61 |Nogales Sonora Noroeste 37.2 2
| 62 1San Luis Rio Colorado Sonora Noroeste 30.8 2
63 |Villahermosa Tabasco Sureste 81.9 4
64 |Ciudad Mante Tamaulipas Noreste 211 1
65 |Ciudad Victoria ______ {Tamaulipas Noreste 61.0 3
| 66 [Matamoros Tamaulipas Noreste 92.8 4
67 |Nuevo Laredo Tamaulipas Noreste 731 4
Reynosa Tamaulipas Noreste 98.9 4
69 | Tampico Tamaulipas Noreste 77.1 4
70 |Coatzacoalcos Veracruz Sureste 58.6 3
71 |Cérdoba Veracruz Sureste 33.1 2
72 Minatitian Veracruz Sureste 28.0 2
73 |Orizaba Veracruz Sureste 30.0 2
74 |Poza Rica Veracruz Sureste 38.2 2
15 | Tuxpan Veracruz Sureste 187 i
76 |Veracruz Veracruz Sureste 111.7 5
77 [Xalapa \/eracruz Sureste 96.9 4
8 [Mérida Yucatan Sureste 163.7 5
79 |Fresnillo Zacatecas Noreste 21.5 1
| 80 | Zacatecas Zacalecas Noreste 26.3 2

Notas:

1) En el Distrito Federal, Monterrey y Guadalajara se considero la informacion de la zona conurba
2) Cifras en miles
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Calificacién Global _

N> Ciudad Estado Division | Caificacion | Gerencia Observaciones
Total Instalada
1 |Tiuana Bafa Califonia Noroeste 5.00 S
2 G Judrez Chiuahua Nocoeste 5.00 sl
-3 JMexico Distrito Federal | Metropolitana 500 Sl
4 {lebn Cuarajuato Ocdidente 500 gl
5 |Guadala; Jalisco Occiderte 500 i
6 |Montenrey Nuevo Ledn Noreste 5.00 S
7 [Asebla Puebla Sureste 500 Sl
8 | Aguascalientes Apuascalientes Quddents 4.75 Sl La imoonanda oe la cudad permite |2
9 [Moreha Mchoacan Ocddente 4.75 =) apertua de verias Gerendas de
10| San Luis Polgsi San Luks Potos| Noreste 4,75 Sl Desarrollo en la dlaza.
11 {Mérida Yucatsn Suresie 475 S
12 |Chhuahua Chibuahia Noroeste 480 S
13 | Sattilo Coalila Noreste 460 S
14 |Querétaro Cuerétaro Metropolitana 460 Sl
15 |Cudiacan Shhaloa Noroeste 460 |
16 h@aﬁqﬂ Baja California Noroesta 445 S_I _—=
17 Tomedn _ Om gahgta | -m_ _—9" 1 443 S
18 |Hermosillo Sonora Noroests 445 Sl
L] Querelo Melropalitana 425 Sl
20| Toluca México Metropdlitana 4.10 st
21 |Vernonez Veraonz Sureste 4.05 Sl
2| Duranao | Codidere 375 st
23| Xatapa Versonz Sueste 3.75 K|
24 iReynosa Tamauipas Noreste 3.65 8l Las caracteristicas de ia dudad
25 | Tarmpico Temaulipas Noreste 36 Sl resulizn aractivas para la aperiura de
26 | Tuxtla Qutiérrez Chiapas Sureste 3.60 sl una Gerentia de Desamollo validando
27 |Cuemmaca Morelos Metropoiitana 3.50 S esto con e estudio de factibdidad aue
28 |Matamores Tameulipas Noreste 3.45 St se haga oel caso en particular.
28| Celaya Guanajuato Ocaiderts 3.15 NO
30[Oaxaca Oecaca Sureste 315 S
31| Millzherrnosa Tabasco Sureste 315 St
| 32 {Nuevo Laredo Tamaulpas Noreste 315 8
33 |Ensenada Bala Cdlifornia Noroeste 300 8
A |irepusalo Guenejuato Cocidente 3.00 NO
35| Tepic Neyerit Qxcidente 3.00 gl
¥|Can Gn Quintana Roo Suresie 300 Sl
371 Cradad Obrepdn Sonora Noroeste 3.00 Sl
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N Ciudad Estado Division | Calificacién | Gerencia Observaciones
Jotal
38 {Mazatlan Sinaloa Occidente 295 S
| 39 Tehuacan Puebla Sureste 213 NO
40 |Uruapan Occidente 2.70 Sl
41 |Canpeche Campeche Sureste 260 NO
Hidalgo Metropolitana| 260 Sl
Sinaloa Noroeste 260 Sl
44 |Coatzacoalcos \er; Sureste 260 NO
45 |[Mondova Coahuila Noreste 250 st
46 | Colima Colima Occidente 240 sl
47 |Ciudad Victoria Tamaulipas Noreste 240 St
48|La Paz ia California Sur | Occidente 230 Sl
491 Campeche Sweste 220 NO
50 | Cuautia Morelos Metropolitana 220 NO___|Las caracteristicas de la ciudad
51 | Minatitian Veracruz Sureste 220 NO requieren que |a apertura de una
|52 | Zacatecas |Zacatecas | Noreste 220 NO  |Gerencia de Desarrollo se sujete a que
53 | Orizaba Veracuz Sureste 215 NO se tenga detectado un nicho de
E‘M Chiapas Sureste 210 NO _|mercado especifico 0 negociada la
55 | Piedras Negras Coahuila Noreste 205 sl captacion de una fuerza de ventas
| 56 |Nogales Sonora Noroeste 205 NO importante. El potencial de la ciudad
57 |Salamanca lgggg | _Ocgidente 200 NO _|permite la apertura de una Gerencia de
58|Zamomm Michoacan | Occidente | 200 Sl Desarrollo como maximo en cada
| 59 |Chetumal Quintana Roo Suigsle 200 Sl plaza.
801Cordoba Veragruz Sureste 200 8l
61 |Poza Rica Veracruz Sureste 2.00 Sl
ﬁ*amm F@u Occidente | 185 s
63 | San Luis Rio Colorado Sonora Noroeste 1.85 NO
64 |Chilpandingo Guerero Metropolitana) 180 __NO
65 |Ciudad Valles San Luis Potos| Noreste 1.80 NO
| 66 | Delicias Chihuahua Noroeste 1.75 NO
| 67 |Iquala |Guerrero 1.70 sl
68 |Hidalgodel Pamral  |Chihuahua Noroeste 1.65 NO
ﬁ,@gﬂg Sonora Noroeste 165 NO
i |Chiapas Sureste 155 NO
71 |Ciudad Mante Tamauiipas Noreste 1.50 NO
| 72 | Tulancingo Hidalgo Metropolitana 145 NO
73 | Atlixco Puebla Sureste 145 NO
7 1.45 NO
75 | Guanajuato Occidente 1.30 NO |La ciudad no resulta atractiva para la
76 Michoacan Occidente 1.30 NO apertura de Gerencias de Desarrollo.
7 Sonora Noroeste 1.30 NO
Veraguz Sureste 1.30 NO
Chihuaha Moroeste 125 _NO
Occidente 1.00 NO




Capitulo IV. Modelo de la Coordinaciéon Regional.
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Capitulo IV. Modelo de la Coordinacion Regional.

En los capitulos anteriores se establece una forma de evaluar donde
colocar un punto de venta que después se comparara con la red comercial
existente punto a punto lugar a lugar; mas es ya evidente destacar que estos
puntos comerciales llamados Gerencias de Desarrollo deben ser supervisados por
una figura, que por el organigrama (marcado como Org. 1.4.1.), le toca el turno al
Coordinador Regional, quien fungira en esta funcion.

Del Coordinador Regional sera el principal interés el asegurar que el
proyecto sea comercialmente viable y, hasta donde sea posible, que esté provisto
de las condiciones y recursos necesarios para triunfar. Las principales areas de
trabajo a este nivel son:

e Asegurar la satisfactoria definicion de proyecto (al cual incluye el contenido
técnico tanto de costos como de los requerimientos calendarizados).
Preparacion para la operacion y el mantenimiento.

Preparacion para las ventas y la comercializacion.

e Asegurar las estructuras apropiadas de organizacion y de sistemas, tanto
para el proyecto como para las operaciones.

e Facilitar las relaciones con grupos importantes del exterior tales como
gubernamentales y grupos comunitarios, con instituciones financieras y con
el medio.

e Asegurar la fuerza del trabajo, apropiadamente capacitada, tanto para el
proyecto como para las operaciones futuras.

4.1. Descripcion y funciones del Coordinador Regional.

El Coordinador Regional es el representante comercial en un area
geografica especifica, cuyas atribuciones son definidas por la Comision Territorial
a la cual reporta.

Sus principales funciones son las que a continuacion se indican:

e Desarrollar mercados especificos a través del reclutamiento, seleccion y
desarrollo de redes comerciales.

e Brindar las facilidades comerciales y operativas a la red comercial bajo su
responsabilidad.
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e Cumplir con el presupuesto comercial de emisién y cobranza de su region
territorial.

e Coordinar los programas de capacitacion para su red.

e Ser un vinculo de comunicacién entre la fuerza de ventas y la Compafiia.

A

o Facilitar la comunicacién comercial, operativa e institucional con la fuerza de
ventas.

4.2. Perfil del Coordinador Regional.

Dado que el Coordinador Regional es el representante de Mapfre Tepeyac
en su zona, a continuacion se detallan las caracteristicas con las que debe contar
para un optimo desempefio de sus funciones (correcto alcance en metas de su
correspondiente presupuesto de ventas):

Habilidades

e Para relacionarse con la gente Alta

e Comerciales Alta

e Liderazgo Alta

e De gestidn Mediana
e Orientacion al cliente Alta

¢ Iniciativa Alta

Capacidades

e Andlisis Mediana
e Vision de negocio Alta
e Planeacion y organizacion Mediana
¢ Negociacion Alta
e Para asumir riesgos Mediana
e Creatividad Mediana
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Conocimientos

e Técnicos en seguros Generales intermedios
e Manejo de siniestros Deseable

e Cultura General Mediana

[ J

Manejo de Office

Experiencia previa

Indispensable

e En puestos gerenciales Indispensable, minima 1 ano
e Enseguros Deseable, minimo 1 ano

o En areas comerciales Indispensable, minima 2 afios
e Enempresas de servicio / financieras  Indispensable, minima 2 afos
Estudios y edad

¢ Profesionales Indispensable

e Cursos de actualizacion Deseable

o Postgrado Deseable

e Edad >25 anos

Este perfil se trasladara al area de Recursos Humanos para su seleccion y
recluta.

4.3. Esquema de compensacion.

Dado que el puesto de Coordinador Regional implica principalmente
funciones comerciales y su resultado esta determinado por el cumplimiento de su
presupuesto de ventas, el esquema de compensacion de este puesto se debe de
componer de una parte fija, la cual de debe de ser suficiente para solventar las
necesidades basicas de la persona que ocupe el puesto, de tal forma que no
exista preocupacion y distraccion por estas.

Adicionalmente y con el fin de buscar una fuerte motivacion hacia el
cumplimiento del presupuesto de ventas previamente establecido, debe de existir
una parte variable en el sueldo que sera un porcentaje sobre las primas cobradas
por los conductos de ventas asignados a la Coordinacion Regional.
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Por tal motivo, el esquema de compensacion tendra una composicién como
la que a continuacion se detalla:

Sueldo Nominal De $ 15,000 a $ 30,000
Prestaciones De $7,500a$% 15,000
Bono variable mensual Debera de ser un porcentaje sobre la prima

mensual cobrada de la Coordinacién Regional y
representara hasta un 75% adicional al sueldo
fijo.

4.4. Costo de apertura de una Coordinacion Regional.

Para determinar el costo de apertura de una Coordinaciéon Regional se
pensé que ésta se ubicarad en un inmueble especifico para dicha Coordinacion, es
decir que no compartira las instalaciones con ninguna Gerencia de Desarrollo, 1o
cual es el escenario mas desfavorable en costos.

La apertura para la coordinacion de 60 metros cuadrados, se estim6 en
alrededor de $ 268,450 cifra que se compone de los siguientes conceptos:

Concepto Importe™
Renta inmueble $15,000
Remodelacion inmueble™ $ 150,000
Mobiliario $ 48,750
Equipo cédmputo y comunicacién $ 50,000
Otros gastos $4700
Total $ 268,450

En caso de que la Coordinacién Regional se ubique dentro de las
instalaciones asignadas a una Gerencia de Desarrollo, el costo de apertura se
podria ver disminuido, Io que implicaria un beneficio para la relacion prima — gasto.

'* Importes promedio mensualizados, se propone en una siguiente etapa zonificar estos costos de la misma
manera que las coordinaciones, pero no se cuenta por el momento con informacion a ese detalle.

'7 Remodelacion inmueble es pagadera solo al inicio del proyecto por lo cual al anualizar el costo es necesario
considerarle una vez o restarle




4.5. Costo de operacion.

Con la estructura planteada anteriormente, se calcula que un mes de
operacion costaria $ 69,450 lo que implica un costo anual de $ 833,400 que esta
compuesto por los siguientes conceptos:

Concepto Importe Importe Observaciones
Mensual Anual

Renta $ 7,500 $ 90,000

Insumos $ 8,450 $ 101,400

Viaticos $ 4,000 $ 48,000 Considera 2 visitas a su
Z0Nna por mes

Sueldo fijo Coordinador $ 22,500 $ 270,000 Considera 50% de
prestaciones

Sueldo variable Coordinador| $ 17,000 ~ $ 240,000 Promedio (*)

Sueldo secretaria $ 10,000 $ 120,000 Considera 80% de
prestaciones

Totales $69,450 $869,400

(") Considera un bono de 0.5% sobre una cobranza mensual promedio de $ 3,300,000

4.6. Modelo de primas captadas por Coordinacién Regional.

Primas nuevas.
Para que la operacién de la coordinacion resulte rentable, se establece el

presupuesto ideal de primas nuevas a captar que debe tener en los proximos 5
anos, partiendo de los siguientes supuestos:

1. El crecimiento de la produccién de la coordinacion regional, sera al menos de la
misma proporcidén que el establecido para el total de la empresa.

2. En su primer afio de operacién debera captar primas nuevas por $ 8,000,000,
que equivalen a tres Gerencias de Desarrolio y 1 agente con convenio u otras

combinaciones similares.

3. Conservara un 85% de esta cartera en los aflos subsecuentes.
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A continuacién se muestra la proyeccion propuesta de crecimiento en
primas netas emitidas'®:

Ao 1
8,000.00

Afio 2
9,200.00

Ano 3
10,580.00

Afo 4
11,638.00

Afo 5
12,801.80

Total
52,219.80

Prima Neta Emitida”

* Se considera crecimientos brutos dei mercado

Conservacion de primas.

La cartera y fuerza de ventas existente tarnbién debera de ser asignada y
atendida por las Coordinaciones Regionales de tal forma que se incremente su
conservacion.

Se propone que cada Coordinaciéon Regional maneje un promedio de
$50,000,000 de prima emitida anual la cual con su labor de gestion debera de
incrementar los indices de conservaciéon y promover el crecimiento de dicha
cartera.

Actualmente existen Coordinaciones que no alcanzan una prima emitida de
$50,000,000 en su region, no obstante se propone que reubiquen en ciudades
importantes que tienen el potencial para alcanzar esta cifra. En estos casos habra
que modificar el esquema de compensacién del Coordinador a fin de que resulte
atractivo y motivante para alcanzar sus metas. Se debera de estudiar cada caso
en particular.

4.7. Relacion prima emitida / gasto.

A continuacién se muestra una proyeccion de la relacion que deberan tener
los gastos de la Coordinacién Regional contra las primas netas emitidas (nuevas y
de conservacion).

Ao 1 Afto 2 Aflo 3 Afio 4 Afo 5 Total
Prima Neta Emitida® 8,000.00 9,200.00 10,580.00 11,638.00 12,801.80 52,219.80
Costos f-iios A } 268.45 124.37 130.59 137.12 143.98 804.51
Costos de operacién B 86.40 90.72 95.26 100.02 105.02 477 .41
Costos Totales A+B** 354.85 215.09 225.85 237.14 249,00 1,281.93
% de Costos Total sobre
Prima Neta Emitida 4.4% 2.3% 2.1% 2.0% 1.9% 2.5%

* Se considera crecimientos brutos def mercado
* Se plantea un INPC promedio del 5% anual

Cifras en miles.

' Primas Netas Emitidas, en el sector de seguros, se refieren al resultado de restar a la prima total emitida los
correspondientes impuestos, recargos por financiamiento y derechos de péliza.

e e i iii]A N B L-Ei G A A R RRRRRRr™r_r—YeeerY e e e e e ————————
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4.8. Propuesta de apertura de Coordinaciones Regionales.
Para realizar esta distribucién se toman en cuenta los siguientes aspectos:

1. Importancia de la ciudad: Esta debe tener una calificacién superior a 2 segun
el analisis presentado en el capitulo 2 de este documento.

2. Prima emitida asignada a la coordinacién: Se propone que al menos, cada
Coordinacién maneje $ 50,000,000 de prima emitida anual de conservacién.

3. Area de influencia: Distancia hacia las ciudades que conformaran su
territorialidad.

Con base en estos criterios, a continuaciébn se presenta una propuesta

grafica de distribucion de las Coordinaciones Regionales dentro del territorio
nacional:

Propuesta de distribuciéon de Coordinaciones Regionales

Noreste

O Coordinaciones existentes

B coordinaciones propuestas

£

CH

gtk
G N
i

Occidente | 7 =

Sureste

eracruz
=

g

Metropolitana \\A!
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Propuesta de Distribucion de las Coordinaciones Regionales: En esta se
presentan las 80 ciudades mas importantes del pais, indicando en cuales de estas

se cuenta con Coordinacién Regional asi como en las que se propone abrir una
coordinacion.

! Propuesta de Distribucién de las Coordinaciones Regionales _ 1
Coordinacién | Coordinacién Convenios
N° Estado Cludad Divisién | Calfficacién Regional Regional Gerenclas de Desarrolio Especlales
Total Existente Propuesta | Namero P | Existentes {*)|
|1 N 5.00 1 1 21,379 559
2 Norogste 500 1 1 5866163
1.3 | li 5,00 3 18 322,165,632 8
4 Occidenta 5.00 1 1 8,239,595 5,040,549
= Occidente 500 1 1 7 76.478 167.119.448
6 Noreste 5.00 2 4 82365548 | 1
| 7§ Sureste 5.00 1 3 40,925 592 27,784,587
8_|Aquascalients Qcgidente 4,75 1 23,512,174 2295663 |
L 9 [Michoacén Qccidente 475 1 1 8 1 1,605,136
110 [San Luk Noreste 475 1 1 5735599 | 7081559 |
kL 475 1 2 904,768 | 3076463 |
112} Noreste 4.60 1 1 12,435,810
13 Noreste 4.60 1 16,337,287
|14 olita 480 1 1 9,319,322
15 Noroeste 4.60 1 10,923,552 45075
|16} Noroeste 445 1 2945144
17 Totredn Noteste 445 1 1 1
|18 Sonora Hemosillo Noroesle 445 1 1 4449346
19 |Guerrero Acapulco t it 425 1 1 $.583.710
0 Méxi Toluca M 410 1 1 10,638,655
_ZJJ% Veracruz S 4,05 1 2 22,737,204 23716,952
22 {Durango Durango iden! 3.75 1 7,772,854
|23 1Veracng Xalapa Sureste 375 1 6,214,673 1,375.775
|24 |Tamauligas Noreste | 365 1 18,171,224
125 | Tamaulipas Tampico _Noreste 3.65 1 1 12,065,000
26 |Chiapes Tuxtia Gutiérrez Sutesty 3.60 1 1 8881388 | 4138941 |
1 Cuemavaca i 3.50 1 25,790,541
1287 i Noreste 349 1 5982428 | 4007872
_ZS_,QuanM Celaya Occidente 315 0
12Q |Oaxaca Oaxaca 315 1 1 3,494,052
| 31| Tabasco Villahermosa Sur 3.15 1 1 7,223,800
32 | Tamgulipas Nuevo Laredo Noreste 3.15 1 9,334,707 3.339.547
| 33 {Baja Califomia nsenada Noroeste 3.00 1 3541911
| 24 |Guanajuato lropuato Qccidente 3.00 0
135 [Navarit Tepic Qccidente 300 2 14,230,824
136 1Quintana Roo  [Capcdn Sureste 3.00 1 6.626.448
37 |Sonora Ciudad Obregon Noroeste 3.00 1 10,619,814
| 38 |Singloa [Mozatian Qcoidente | 2.95 1 1 6.931.234 4005572 |
39 |Puebla T _Sureste 275 1}
j Uruapan j 270 1 2,896,812 1,954,873
C e Campeche Sureste 260 0
42 |Hidalgo Pachuca it 260 1 3,139,974
43 [Singloa Los Mochis Norgeste 2,60 1 5,999,7
Vi Coatzacoalgos Sureste 2.60 0
onclova Noresle 2.50 1 1750322 176479
o Colima Qccidente 2.40 1 1 3,825,080 4117373
47 | Tan ICiudad Victoria Noreste 240 1 18,662,410
48 i La Paz : 2.30 1 3.138.754
49 |Campeche |Ciudad del Camen u 2.20 0
os Cuautia (ODO] 220 "}
Minatittan Su 220 0
Zacalecas Noresle | 220 g
v |Orizaba Suregte 2,15 0
i Tapactula Sureste 210 9 §523,760 |
i | Pledras Nearas Norest 205 1 16236970
Nogales Noroeste 2.05 0
o Satamanca_ Qcgidente 2.00 0
S8 Zamora Ocgidente 2.00 1 12,864,709 574
|Chetumal Suresle 2.00 1 4268114
Cordoba Sureste 2.00 1 5.960,024




C Coordi é GConvenios
N°. Estado Cludad Divisién | Calificacién Regional Regional Gerencias de Desarrolio Especiales
Total Existente Propuesta | Namero P “) Existentes (*))
|81 {Veracng Poza Rica S 200 1 5410789
|62 | Jalisco | Occidente | 1.85 1 14995983
63 [Sonora San Luis Rio Colorado Noroeste 1.85 0
64 |Guerrerg Chilpanginge Metropolitan: 1.80 0
165 |San Luis Potos _jChudad Valles Nofeste 1.80 0
[ 66 [Chihuatya gia; Noroeste 175 Q
67 |Guerrero Iguala Metropofitana 1.70 1 2,323,026
68 |Chihuahya Hida | Par; Noroeste 165 ]
1SQnor Gua Norgeste 165 0
70 {Chiapas San Cristobai de las Casas [ Sure 1.55 0
|71 | Tamaylipas Ciudad Mante Noreste 1.50 0
72 |Hidalgo. Tulancingo Metropotitana 1.45 0
73 |Puebia Atlixco Sureste 145 Q
| 74 |Zacatecas Fresnillo Noreste. 1.45 a
S Guanaiyato Guanajuaty Occigents 1.30 g
76 (Michoacén Apalzingan Qccigenta 1.30 0
77 |Sonora Navoioa Norgeste 1.30 0
| 78 |Veracoug {Tuxpan Sureste 1.30 9
79 |Chihyahya Cuauhtémog Norgest 1.25 1
180 lJalisco |Ciudad Guzmén Occidente 1.00 9
Total 10 17 81 73,820 959

(") Cifras proyectadas a Dlciemnbre de 2002

54



A continuacién se presentan las ciudades que seran atendidas por la
Coordinacion asi como las primas actuales existentes en cada ciudad asignada,
correspondientes a Gerencias de Desarrollo y agentes con convenio especial'®.

g

Area de influencia de las Coordinaciones

! Regionales
Coordinacién Divisi6én Numero de Ciudades Prima Actual
__Regional __ inacione Atendidas (GD y Gonvenios) |
Distrito.F Melropoltana 3 México 567,447.44
Cuernayaca 25790
Pachuca 3139974
Cuyautia 9l
Tulancingo 0)
L TotalCoordinacién £96,377.967|
Acapulco Metropolitana 1 Acapulco _ 5553710
Chilpancingo 0
Iguala 2,323,026/
Total Cogrdinacién 1876736
_Toluca __Metropolitana 1 Toluca 10,638,655
Metepec
Lerma
Atiacomuico
L ___Total Coordinagién 10.638.665|
Querétaro oli 1 Querétaro 93193
Salamanca 0
L Total Coordingcién 9,319,322
Monterrey Noreste 2 ey 184.427.21
Saltillo 16,337,287
Revnosa 18,171,224
Matamoros 10.590.300
Nuevo Latedo 1267425
Monclova 1,926,797
Ciudad Victéria 18.662.410]
Piedras Negras 16,236,970
L Total Goordinacin 279,026 465)
n Luj os/ Noreste 1 San Luis Potosi 12.767.158)
Zacatecas
Ciudad Valles 0
Fresnilio 0
L Total Coondinacién 1
| Tampico Noreste 1 Tampico 12.065.09
Ciydad Mante
Ciudad Madero (4]
Tuxpan
i i 12,065,090
Tofredn | Noreste 1 |Torrg_6n 15,456,080
L Total Coordinacién 15
Tiiwana Noroeste 1 Tiigana 21.379.35
Mexicali 2.945.14
Ensenada 3541911
L Total Coordinaci6n 27.866.614|
| Ciudad Jusrez [ Norgeste 1 [Ciudad Judrez 5,666,163
L Total Coordinacién §.666.163|
Chihuahua Noroeste 1 Chibuahya 12.435.81
Delicias
Hidalgo del Parral
Cuauhtemog
Total Coordinacién 12,435,810

19 . . . .
Agente con Convenio, es aquel agente de seguros que realiza ademas de la firma de su contrato mercantil
hacia la compaiiia de seguros, un compromiso de ventas condicionado a un X porcentaje sobre los alcances de
los mismos, como beneficio adicional sobre su comision
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Coordinacion Divisién Numero de Ciudades Prima Actual
Regional Coordinaciones Atendidas |GD y Conyenios)
Hermositlo Noroeste 1 Hermosillo 4,449 346

Ciudad Obregén 10.619.814
Nogale 0
Sa i olorado 0
Gu 0
Navojoa 0
Leén Occidente 1 én 13280144
Aguascalientes 25767
[o] a 4]
lrapuate 0
Guanajuato 0
L Total Coordinacién 39,047,981
Guadalajara Occidente 2 Guadalajara 243 598,257,
epic 14.230,824
Puerto V. 14995983
Cludad Guzmén 0
L Total Coordinacién 272,826,084/
Morelia Occidente 1 Morelia 10,555,717
Uruapan 4,851,685
Zamora 13,439,574
Apatzingén 0
. Total Coordinacién 28,846,976
—Mazatian Occidente 1 ; 10,966,806
li 10,968,626/
Durango 77728
Los Mochis 5,999,735
La Paz 3,138,754
Cofima 1 Occidente 1 lcolima 1 7,942,454
Total Cootdinacién 7,942,454
Puebla Sureste 1 Puebla 68 7191_7%
Tehuacén a
Atlxco 0
L Total Coordinacién 68.71@
Mérida Sureste 1 Mérida 11,981
Cancun 6,626,448
Campeche 0
Chetumal 4268114
T 0t Coordinacitn 22,875,793
Veracfuz Sureste I Veracruz 46,454,156
a 7,590,448
Ori 0
Cérdoba 5.960,02
Poza Rica 5,410,785
ordinacién 65.415.413
Tuxtia Gutiérez Sureste 1 uxtia Gutiérrez 13.020,330]
ch 6523760
San Cristobal de las Casas 0
19!54450&
Oaxaca Sureste 1 [Oaxaca [ 3,494,052]
L Total Goordinacitn 3. 62
Villahermosa Sureste 1 Villahermosa 7,223 800
Coatzacoalcos 0
\udad de en
Minatitian bj
Total Coordinacién 7,223,800,
Total General 27 1,679,337,778




Capitulo V. Modelo de Gerencia de Desarrollo.
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Capitulo V. Modelo de Gerencia de Desarrollo.

5.1. Estructura de la Gerencia de Desarrollo.

Una parte importante en el desarrollo de la empresa es la de ampliar la red
de distribucién, lo que implica la creacion de Gerencias de Desarrollo®® cuyo
principal objetivo sea la de afiliar y formar agentes.

Esta etapa de la Gerencia se conoce como Novel y su estructura debera de
estar conformada por el Gerente de Desarrollo, quien se encargara de las labores
de recluta, seleccion y capacitacién de agentes, ademas de un asistente
administrativo que seréa responsable de la administraciéon de la oficina, asi como
de las labores operativas que dan soporte a la fuerza de ventas, y apoyado con un
mensajero.

f/ B 'Gorente de
L Dggarrollo

“Asistente | |
Administrativo

‘ { ; =)
= Agentes de
P ﬂ . . Ventas

Mensajero

5.2. Perfil del Gerente de Desarrollo.

A continuacién se describen las caracteristicas definidas por el
Departamento de Marketing del Area de Organizacion Territorial (ventas), que
debe de reunir el candidato a Gerente de Desarrolio a fin de que cuente con el
maximo potencial para el desempefio de su funcion:

Habilidades

o Para relacionarse con la gente Alta

e Comerciales Alta

e Liderazgo Alta

o De gestidn Mediana
¢ Iniciativa Alta

e Para transferir conocimientos Alta

e Orientacion a resultados Alta

*La Gerencia de Desarrollo es una promotoria de ventas supervisada por el Coordinador Regional (Org.
1.4.1)
. ——¥““— """ - > ——— ——
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Capacidades

Analisis

Vision de negocio

Planeacién y organizacion
Negociacion

Para asumir riesgos

Creatividad

Formacién de equipos de trabajo

Conocimientos

e Técnicos en seguros
e Cultura General
e Manejo de Office

Experiencia previa

En puestos ejecutivos
En seguros

En areas comerciales
En empresas de servicio

Estudios y edad

Profesionales

Cursos de actualizaciéon
Postgrado

Edad
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Mediana
Alta
Mediana
Alta
Mediana
Alta
Alta

Generales intermedios
Alta
Indispensable

Indispensable, minima 3 afos
Indispensable, minima 2 afos
Indispensable, minima 2 afos
Indispensable, minima 2 afios

Deseable
Deseable
Deseable
>30 afnos




5.3. Costo de apertura de una Gerencia de Desarrollo.

Dado que las Gerencias de Desarrollo son el canal institucional de Mapfre
Tepeyac, es importante invertir lo suficiente a fin de habilitar el inmueble en donde
se ubicara dicha Gerencia, cuidando en todo momento la imagen que se presente
al publico.

A continuacion se indican los gastos que es necesario erogar en la apertura
de una Gerencia de 120 metros cuadrados:

Concepto Importe Mensual
Remodelacion $300,000
Mobiliario $40,000
Publicidad $15,000
Gastos legales $3,000
Equipo de cémputo y comunicaciones $50,000
Total (Costo promedio) $408,000

5.4. Costo de operacion de la Gerencia de Desarrolio.

Los principales ingresos de una Gerencia de Desarrollo son sin duda las
compensaciones variables otorgadas sobre la prima cobrada del grupo de agentes
reclutados por dicha Gerencia, lo cual se encuentra contemplado dentro de la
prima de cada producto.

Sin embargo Mapfre Tepeyac incurre en ciertos gastos derivados de
mantener la presencia en la plaza a través de la oficina que ocupa la Gerencia.

Dado que se pretende ampliar la fuerza de ventas existente mediante la
recluta y formacion de nuevos agentes, existe la implicacién de que el Gerente no
tendra un ingreso suficiente los primeros meses de operacion, situacion que
deberd suplirse con una ayuda de gastos mayor, misma que debera
disminuirse a razén de $ 1,000 cada mes, hasta llegar a $ 15,000 para dar
oportunidad a que las compensaciones variables alcancen el volumen deseado,
después del 5° afio la proporcién variable del 2% promedio por concepto de
comisiones sostendran ya los gastos fijos de la Gerencia a lo cual en el aho 6 se
retirara dicha ayuda fija.
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A continuacion se presentan los principales costos involucrados en una

Gerencia de Desarrollo:

Concepto Costo Mensual®’ | Costo Anual

Renta de oficina $ 13,500 $ 162,000
Consumo electricidad $ 850 $ 10,200
Consumo telefénico (Fast) $1,100 $ 13,200
Valija / Mensajeria $ 1,500 $ 18,000
Papeleria institucional $ 450 $ 5,400

Ayuda fija $ 20,000 $ 240,000
Total $ 37,400 $ 448,800

5.5. Modelo de primas emitidas de la Gerencia de Desarrollo.

Una parte importante en el desarrollo de la empresa es la de ampliar la red
de distribucion, lo que implica la creacion de Gerencias de Desarrollo cuyo
principal objetivo sea la de afiliar y formar agentes noveles.

A continuacion se presenta el modelo de presupuesto de primas emitidas
para cada nueva Gerencia bajo los siguientes supuestos:

a) Recluta de 12 agentes noveles por afio.

b) Desercidn de agentes para el segundo afio de operacion del 50%.

c) Desercién de agentes para el tercer afio del 25% sobre los iniciaimente
reclutados y que prevalecen en la Gerencia.

Afno1 | Ao 2 | Ao 3 Ano 4
Agentes Noveles 12 18 21 24
Agentes independientes 1 2 2 3
Total agentes 13 20 23 | 27
Prima emitida (Millones) $2,597 | $6,980 | $11,530 | $ 17,427

! Importes promedio mensualizados, se propone en una siguiente etapa zonificar estos costos de la misma
manera que las coordinaciones, pero no se cuenta por el momento con informacién a ese detalle.
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5.6. Modelo de primas y comisiones del Agente Novel.

Este busca equilibrar la composicidon de la cartera del agente novel de tal
forma que tenga una emision arménica entre autos, personas y dafos, atacando
unicamente el mercado individual y teniendo las siguientes consideraciones:

a) Productos a vender del ramo de autos: Automoviles residentes.

b) Productos a vender del ramo de danos: Seguhogar y Dinamica Familiar.

c) Productos a vender del ramo de personas: Vida, Hospitalizacion Familiar y
Recuperacion Médica.

d) Se tomd en cuenta la prima promedio de estos productos.

A continuacién se muestra un modelo en el que se sefala el crecimiento de
la cartera que debe de tener un agente para que la labor de ventas le resulte
atractiva y a su vez sea viable para la Gerencia de Desarrollo, combinando sus
ingresos con el correspondiente plan de incentivos vigente para agente novel (de
sobre comision del 2% sobre prima neta cobrada).

Las cifras contempladas se refieren a un agente que ha concluido su
proceso de capacitacion y entrenamiento, y comienza su labor de manera
independiente es decir sin el acompafiamiento del Gerente de Desarrollo en
campo, y ademas se establecen como cantidades minimas requeridas para este
agente sea rentable para MAPFRE Tepeyac, a partir del punto de equilibrio
ingresos-egresos, por mencionar ejemplo:

Ventas mensuales?? de $20,900 como minimo dentro de su primer mes con
una mezcla de cartera formada por:

» 3 polizas de Automéviles con prima promedio de $ 3,900.

» 2 pblizas de Recuperaciéon Médica 15 con prima promedio de
$1,600.

» 2 pélizas de Seguhogar ¢ Dinamica Familiar con prima
promedio de $ 1,800.

> 2 pdlizas de vida con prima promedio de $ 1,200.

* La mezcla de cartera en la venta puede variar méas no asi en el punto de equilibrio contable de minimo de
$20,000 iniciales para todo agente novel en MAPFRE Tepeyac.

- — ]
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Siguiendo una proyeccién un cuanto o tanto lineal siguiendo la experiencia

promedio de nuestros agentes noveles actuales podemos proyectar hasta el afio 4
en un ejercicio aproximado:

DESARROLLO IDEAL DE LA CARTERA DE UN AGENTE NOVEL

Sequndo Ano

PNE PNC
5 20,900 - - 13 12 61,851 41,991 4,881
2 [s] 23,600 4,180 450 14 15 60,650 81611 7192
3 8 30,900 20,368 2,230 15 16 62,550 61,030 7,497
4 7 26,300 23915 2,824 16 17 72,050 58,443 7.216
5 8 32,200 28,945 4,008 17 16 71,500 61,768 7.636
6 9 35700 26,322 3,212 18 18 76,600 69,063 8,940
7 10 44 700 30,042 3,666 19 18 79,950 66,428 8,330
8 9 38,100 34,516 4503 20 18 83,450 71101 9.210
9 11 48,200 39,528 4762 21 19 87,050 73,647 9,204
10 9 38,100 36,594 4,385 22 20 90,550 77,166 9989
11 11 50,600 42,328 5,462 23 19 90,000 80,676 10,489
12 11 47,500 37,026 4334 24 20| - 93500 83,377 11,085
102 425,000 306,703 37,134 205 929,701 806,300 | 101,638
rProm 9 35417 25,475 3,094 [gw 17 77,475 67,192 8470
Tercer Anc A
PNE PNC < P o
25 18 93,308 85,363 11,056 37 30 154 761 187,386 27,714
23 90,574 92,761 11,109 .38 39 147,137 153,236 18,470
27 25 93,690 91,197 11,493 39 41 151,936 148,097 18,661
|28 26/ 111,070 87,398 11.071 |40 44 182,801 141,864 17,964
29 25 109,460 93,193 11,812 41 42 180,569 151,567 19,222
30 29 118,400 106,391 14,142 42 49 195,649 175,055 23,282
3 28 125,562 102,026 13,133 43 49 212,338 168,156 21,701
32 30 131,302 110,404 14,690 44 51 221,178 183,023 24,392
33 30 137,208 115,781 14,886 |45 51 230,270 195,378 25,206
34 32 142,946 121,552 16,174 46 54 239,109 204,265 27,279
35 31 141,336 127,308 16,961 47 52 236,878 213,130 28,491
36 32 147,076 131610 17,925 L_48 55 245 717 219,800 29980
330] 1,441,930 | 1,264,985 | 7164451 2,398,343 | 2140957 | 282453
M 27 120,161 105415 13.704 P 46 199,862 178413 | 23538

Mariables Consideradas
o de
A er A Q
Vida 60% 40% 30% 7% 5% 4% 40% 24%
AvyE 70% 60% 55% 12% 11%| 10% 40% 24%
Dafios 50% 40% 0% 6% 5% 4% 40% 24%
Autos 50% 40% 30% % 5% 4% 50% 30%

Pol: Numero de pdlizas colocadas

PNE: Pnma Neta Emitida

PNC: Prima Neta Cobrada

Com.: Comisiones promedio (vanable de acuerdo a mezcla de cartera)
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5.7. Propuesta de apertura de Gerencias de Desarrollo.

De acuerdo a los resultados obtenidos en este documento, a continuacion
se hace una propuesta de las Gerencias que son factibles abrir en las ciudades
que presentan un area de oportunidad para esto.

La propuesta se refiere a aquellas Gerencias de Desarrollo que se sugiere
abrir en el corto plazo, dependiendo del desarrollo de estas y el potencial de la
plaza sera necesario ir evaluando la apertura de nuevas Gerencias caso por caso.

Es importante sefalar que en el caso de que se programe la apertura de
mas de una Gerencia de Desarrollo en la misma ciudad, sera necesario esperar la
consolidacion de la primera Gerencia abierta, para proceder a la apertura de las
subsecuentes bajo previa elaboracién y justificacion de los estudios de viabilidad
de la misma.

Distribucién actual de Gerencias de Desarrollo y plazas propuestas para su
apertura

Noreste

{ Nuevo Laredo

o Plazas con Gerencia de
Desarrollo

Plazas propuestas para
Gerencias de Desarrollo

Matamoros

Chilpancingo

. \"\.OA .
Metropolitana ~-__ 2




PmpmaadeApem_la_deGeml:ia_sdeDeamllo

L

NP. Ciudad Estado Division | Calificacién | Gerencias | Gerencias Observaciones
L Total Instaladas | Propuestas
[1 [Tijara Baa Califoria Noroeste 500 1 1
2 |Ciudad Judrez Chihuahua Noroeste 5.00 1 1
3 |M&doo Distrito Federal Metropofitana 500 18 3
4 |Letn Quanajuato Coddente 500 1 1
5 |Quadalgara Jalisoo Coddente 500 7 2
6 [Monterrey Nuevo Ledn Noreste 5.00 4 3
7 |Puebla Puebla Sureste 500 3 1
8 | Aguascaliertes Aguascalientes Codidente 475 1 1 La importanda de la Gudad pennite fa
9 [Morelia Mchoacan Craderte . 475 1 1 apertura de varias Gerendias de
10| San Luis Potosi San Luis Potos! Noreste 4.75 1 1 Desamdlio en la plaza.
11 (Mérida Yucatan Sureste LYE) 2 1
12| Chihuahua - |Chihuehua Noroeste 460 1 1
13| Saftito Coahula Noreste 460 1 1
14| Querétaro Querétaro Metropoltana]| 460 1 1
15| Culiacén Sindloa Noroeste 460 1 1
16 [Mexdcali Bata Cdlifomia Noroeste 4,45 1
17| Torretn Coahuila Noreste 445 1
18 |Hemrosilio Sonora Noroeste 445 2
19| Acapuico Querrero Metopolitana| 4.5 1
20| Tduca Médico Metropoitara| 410 1 1
21| Veraowz Veraow Sureste 406 2 1
22| Durango Durango Coddente B 1
23| Xalgpa Veraouz Sureste 375 1
24 |Reynosa Tarraulipas Noreste 366 1 Las caracteristicas de la dudad
25| Tarrpico Tarredipas Noreste 365 1 resullan alractivas para la apertura de
25| Tudla Gudiémez Chiapas Sureste 360 1 1 una Gerendia de Desarrolo validando
27 |Cuermnavaca NMorelos Metropolitana 3.50 1 esto oon el estudio de fadibiidad que
28 |Mataroros Tarreuipas Noreste 3.45 1 se haga del caso en particular.
29/Celaya CGuengiudn Crdidente 315 0 1
30| Caxaca Caaca Sureste 315 1
31| Villaherosa Tabasco Sureste 315 1 1
32|Nuevo Laredo Tarraulipas Noreste 315 1
33 [Ensenada Baja Cafifomia Noroeste 300 1
3| irapueto Quardiudo Codderte 30 0
35| Tepic Nayarit Crxidente 300 2
36 |Cancun Quintana Roo Sureste 300 1
37 |Ciudad Obregén Sorcora Noroeste 300 1 1

% El correspondiente estudio de viabilidad se encuentran anexos forman parte del cuerpo del presente

documento.

65



N Cludad Estado Divisidon | Calificacion | Gerenclas | Gerencias Observaciones
Total Instaladas |

38 |Mazatian Sindoa QOcciderte 296 1
| 39 [ Tehuacén Fuebla Sueste 275 0
40 |Uruapen Mchoacan Cocidente 270 1
41 |Carrpeche Carrpeche Sureste 260 0 1
#m Hdalgo Metropolitana 260 1
43 |Los Mochis Sindloa Noroeste 260 1
44 |Coatzacodcos Veracnez Sureste 260 0
|45 [Mondova Coahuila Noreste 250 1

46 |Cdiira Colima Qccidente 240 i

47 |Qudad Victoria Tamaudipas Noreste 240 1
48|la Paz ja Caifomia Sur | Occidente 230 1
49| Ciudad del Cénmen Carrpeche Sureste 220 0 1
50 |Cuautia Morelos 220 0 Las caracteristicas de la cudad
51 |Minatitién Veracnez Sureste 220 0 requieren que la apertura de una
5@ Zacatecas Noreste 220 0 1 Gerendia de Desarrollo se suiete a que
| 53 [Crizaba Verangz Sureste 215 0 se tenga detectado un nicho de
|54 [Tapactwia Chiapas Sureste 210 0 mercado especiiico 0 negodiada la
% |Redras Negras Coahuila Nor 205 1 captadion de una fuerza de ventas
56 |Nogales Sonara Noroeste 206 0 importante. B potendia de la gudad
| 57 | Sdamanca Guanajuaty Occidente 200 0 pesmite la apertura de una Gerendia de
158 |Zamora Michoacsn Occidente 200 1 Desarallo como méximo en cada
| 59 | Cheturmal Quintana Roo Sureste 200 1 plaza.
60 |Cérdoba Veracngz Sireste 200 1
61|Poza Rica Veraouz Sureste 200 1
62 | Puerto Vallarta Jalisco Occidente 1.85 1
63 |San Luis Rio Colorado Sonara Noroeste 1.85 0
@@m Querrero Metropolitana|  1.80 N 1
65 |Ciudad Vales San Luis Potosi Noreste 1.80 0
66| Delicias Chitwahua Noroeste 175 0

| Guerrero j 1.70 1

68 IHidalao del Parral Chibuahua Noroeste 165 0
| 69 |Guaymes Sonora Noroeste 165 0
| 70| San Cristobal de las Cases |Chiapas Sueste 155 1]
71 \Cludad Merte Tareudipas Noreste 1.50 0
72| Tulandngo Hidalgo Metr 145 0
| 73 |Atiixco Puetla Qureste 1.45 0

4 |Fresnifo Zacatecas Noreste 1.45 0

73 . Guanajuato Occidente 1.30 0 La dudad no resulta alractiva para la
76 | Apatzingén Occiderte 1.30 0 aperiura de Gerendas de Desardlio.
|77 |Navojoa Sonara Noroeste 1.30 0
78 | Tuqen Veraoz Sureste 1.30 0

79(Quahtémoc Chibughua 125 0
80 [Ciudad Guzmén Jalisco CQcxidente 1.00 0
[ Total 2 2

Se conciuye una basta y bien ubicada red comercial de Gerencias de
desarrollo a excepcién de cuatro lugares a implantar: Zacatecas, Celaya,
Campeche y Chilpancingo, en lo cual se concentrara en implantar 30 oficinas mas
a las 82 ya existentes.



Conclusiones.
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Conclusiones.

Dada las expectativas de crecimiento de Mapfre Tepeyac para los préximos
anos, el crecimiento de cartera debe de estar sustentado en ampliar la red de
distribucion existente e incluso en la apertura de nuevos canales de distribucion.

Este esfuerzo de crecimiento dificiimente podria realizarse sin una figura
tan importante como el Coordinador Regional.

Existen dos funciones principales que el Coordinador Regional debe de
ejecutar y en las que se basa la apuesta de su presencia en la zona:

a) La creacion de fuerzas de ventas nuevas.
b) La conservacion de la cartera existente.

Se plantea una red de 27 Coordinaciones Regionales en todo el territorio
nacional, con una zona Geografica perfectamente delimitada, la cual se podra ir
fortaleciendo conforme se presenten las necesidades.

Un factor importante para el desempefno de los Coordinadores es la de
incorporar una parte variable importante de su ingreso en funcién a los resultados
obtenidos por su gestion. Se propone un salario fijo mas una parte variable
condicionada al alcance de su presupuesto a fin de mejorar su desempefo.

En cuanto a las Gerencias de Desarrollo, un avance importante de este
documento es que se hace la identificacion de las principales 80 ciudades del pais
en términos de poblacion y economia, o cual es una base muy sdélida que apoya
la toma de decisiones comerciales.

En una primera etapa se sugiere la apertura de 30 Gerencias de Desarrollo
a corto plazo, la apertura de nuevas oficinas de este tipo debera de estar
sustentado en la evoluciéon que tenga este canal de distribucion a lo largo del
tiempo, ya que esto implica una inversiéon muy importante que debera de hacerse
con cautela.

Sin duda el éxito de la empresa se sustenta en la conformacion de una red
de distribuciébn amplia y eficiente, que acerque nuestros productos a los
consumidores finales.

]
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Evolucidn del proyecto en el tiempo.

Se distinguen tres niveles de profundidad en un estudio de evaluacién de
proyectos:

Al mas simple se le llama “perfil”, “gran vision” o “identificacion de la idea”,
el cual se elabora a partir de la informacién existente, el juicio comun y la opinion
que da la experiencia. En términos monetarios s6lo presenta calculos globales de
las inversiones, los costos y los ingresos, sin entrar a investigaciones de terreno.

El siguiente nivel se denomina “estudio de prefactibilidad” o “anteproyecto”.
Este estudio profundiza la investigacién en fuentes secundarias y primarias en
investigacion de mercado, detalla la tecnologia que se empleara, determina los
costos totales y la rentabilidad econdmica del proyecto, y es la base en que se
apoyan los inversionistas para tomar una decision.

El nivel mas profundo y final es conocido como “proyecto definitivo”,
contiene basicamente toda la informacion del anteproyecto, pero aqui son tratados
los puntos finos. Aqui no s6lo deben presentarse los canales de comercializacion
mas adecuados para el producto, sino que deberd presentarse una lista de
contratos de venta ya establecidos, se deben actualizar y preparar por escrito las
cotizaciones de la inversién, presentar los planos arquitectonicos de Ila
construccion, etcétera. La informacion presentada en el “proyecto definitivo” no
debe alterar la decision tomada respecto a la inversion, siempre que los calculos
hechos en el “anteproyecto” sean confiables y hayan sido bien evaluados.

Al implantar el proyecto definitivo implica presentar el mismo a la realidad,
teniendo como primer contacto de la misma el Comité Territorial de las 5
Divisionales y se suscitaron en plano comercial las siguientes variables que
aunque minimas modificaron el proyecto inicial:

o Se presenta por el estudio plantear una gerencia de desarrollo en el estado
de Zacatecas, mas por la experiencia que la parte comercial otorga nos
lleva a no concluir con la misma ya que solo existen 5 agentes en el area y
trabajan con una empresa de seguros bajo un esquema de comisiones e
incentivos que puede ser mejorable, sin embargo el grado de “lealtad” de
estos agentes es superior en grado y forma al saberse monopolio en la
zona, lo cual imposibilito la consolidacidn de! mismo en la zona.

e En San Luis Potosi se plantea 1 coordinacion, lo cual de una forma similar a
lo anterior complica la implantacién, la existencia de un mercado enfocado
a una compafia de seguros 100% regional lamado Seguros la Potosi, lo
cual tendra a llevar un cambio de estrategia un poco mas lenta en esta
area.
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Al generar la informaciéon de primas emitidas a niveles infimos como es
poliza agente y gastos con fines practicos de elaborar la evaluacion de de costo
beneficio de cada gerencia de desarrolio y coordinacion se detectaron errores de
imputacion de ingresos (primas emitidas) y problemas de conceptualizacion de
egresos (soOlo de gastos generales y locales) por cada centro generador del
mismo, lo que conlleva a corregir y homologar el criterio para asignacion de
ingresos y egresos, lo que dio como resultado que la nueva reestructura comercial
resultado de la implantacién territorial se trasladara al Departamento Contable y se
ampliara de ahi a las distintas areas generadoras de informacién como son
Presupuestos, Cobranzas e Informacién Financiera.

Los cambios derivados de dicha implantacién territorial y estructura
comercial en resumen ha llevado a la compaiiia a reaccionar de una forma mas
rapida y eficiente cualquier cambio exterior e interior que en ella exista,
preparando asi el soporte mas viable para montar proyectos de la nueva
tecnologia (emisién remota) y de sistemas de computo que faciliten la
comercializacion de los productos de seguros.

Es importante también mencionar que con este planteamiento se realizara
por etapas una migracién implicita de una estructura organizacional Matricial a una
Funcional, con el riesgo que conlleva en esta medida la compafia; el objetivo final
es claro, es necesario mutar para alcanzar los presupuestos marcados y
robustecer el equipo en la estructura mas minima funcional con capacitacion y una
administracion por objetivos basada en modelos de registro inicial y los propios de
gestion.

Este planteamiento aunque simple, conlleva a realizar grandes esfuerzos,
entre ellos reconocer la mejora continua, y para esto es necesario crear una figura
que se encargue de la correcta implantacion del modelo, a lo cual es primordial en
la etapa inicial y en el desarrollo de la creaciébn de un departamento de
Organizacién y Métodos; quien fungira como arbitro y sinodal a lo largo del tiempo,
dando continuidad y adaptando el modelo a las necesidades que lo adecuen a la
realidad. Ya que hay que reconocer el devenir es lo Unico constante, el
movimiento en el &mbito social y de empresas exigen una adecuada adaptacion al
medio, esa como en todos los estudios, la desventaja real de este proyecto su
ubicacién y rapida tropicalizacién a las necesidades de la compaiia y mercado.
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Por otro lado adecuar este modelo tiene en fondo una necesidad implicita
no tratada en ningun capitulo de este trabajo, derivado de la especializaciéon de
funciones, que son resultado de adoptar una estructura funcional, ya que al
plantear responsables y ejecutantes trata de conseguir especialistas en la funcién,
en donde el sector de seguros se resumiria en crear una unidad comercial
especializada soportada con un nivel operativo robusto, este ultimo enfocado a
lineas de produccion eficientes, es decir, dar productos éptimos competitivos en el
mercado con procesos de produccion mas eficaces poniendo el producto
terminado o pdlizas en cada regional, de tal forma que las unidades comerciales
s6lo sea su prioridad el expandir e implantar presencia Mapfre a lo largo y ancho
del pais, lo cual presupone:

» Alinear harware y sofware actual en las coordinaciones regionales,
apuntando a un centro de “maquila® o de suscripcion
/produccidn/captura de pélizas asi como un pronto y expedito pago
de siniestros.

> Robustecer los medios de comunicacién y redes tecnologicas para
alimentar este centro de produccién.

> Establecer un programa de capacitacion constante en las
Coordinaciones Regionales enfocado a la comercializacion de los
productos y capacitacién de su fuerza comercial.

» Y por uitimo desarrollar programas paralelos de comercializacion
basados en redes especificas de ventas, la apologia de toda
compaiiia de seguros, la creacion de agentes exclusivos de Mapfre,
hoy por hoy es un cuanto o tanto idealista, debido al mercado tan
competitivo, exigente y retraido por diversas razones econémicas del
pais.

Estas dltimas ideas son dificiles de poder presuponer que sean de facil
aplicaciéon general para las demas compaifias actuales en el mercado asegurador
mexicano, ya que como recordaremos en el capitulo |, Mapfre es una Mutalidad y
eso le da una vision distinta de no lucro y una seguridad de implantar este modelo
que le da el tiempo, ya que a nivel internacional es la base de la misma durante 72
anos de permanencia en este mercado.

Esta dltima aseveracion es muy personal, en donde he oido a muchos
estudiantes y profesionales decir: “tengo el conocimiento de todas las materias,
pero ¢como desarrolio el trabajo?, ;qué datos tengo que presentar y de qué
manera debo hacerlo para convencer al inversionista de que este negocio es
bueno?”, a lo que estoy seguro de que muchas buenas inversiones no se han
hecho porque ha faltado el estudio, los datos y la evaluacién convincente para
quien quiere invertir.
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a) Estudio econémico de viabilidad de gerencia de desarrollo.

| INFORMACION GENERAL
FECHA DE SOLICITUD DE LA DIVISIONAL [ 05/06/2004 I
FECHA DE RECEPCION DE O.T. i | {No llenar este recuadro)
DIVISION | METROPOLITANA | REGIONAL | ARQUIMEDES |
NOMBRE DEL CANDIDATO PROPUESTO [HERMINIO GONZALEZ AGUILAR ]

FECHA Y LUGAR DE NACIMIENTO

[24/0711957 MEXCO, DF. |

DOMICILIO PARTICULAR:

DOMINGO SABIO 24 COL. HACIENDADE SAN JUAN, DELEGACION TLALPAN C P. 14370 MEXICO, D.F.

RF.C. [ AUGHS570724 A33

DOMICILIO FISCAL:

DOMINGO SABIO 24 COL. HACIENDA DE SAN JUAN, DELEGACION TLALPAN C.P. 14370 MEXICO, D.F.

LLENAR H. SIGUENTE CUADRO SI EL

CANDIDATO PROPUESTO ES UN AGENTE DE SEGUROS O PROMOTOR

FECHA DE ALTA EN SEGUROS TEPEYAC

CLAVEDEAGENTE | 0o |

COMPANIAS DE SEGUROS PARA LAS QUE
TRABAJA EL AGENTE O PROMOTOR

IMPORTE APROXMADO EN PRIMA EMITIDA

| TRAMITE CLAVE PROMVISION
ESTABLECIMIENTOENLAPLAZA(AROS) [ 0 |

MAPFRE TEPEYAC, SA
ANUAL DE TODOS LOS RAMOS [$ -|

PORCENTAJE DE COMPOSICION DE LA CARTERA DEL AGENTE POR RAMO (LLEGAR AL 100%)

AuTos oAROS

ACC. Y ENFER.

via [ 0% |

LLENAR H. SIGUIENTE CUADRO S| EL. CANDIDATO PROPUESTO ES PERSONAL COMERCIAL (GERENTE, SUPERVISOR,
EJECUTIVO DE CUENTA, ETC.) Y PERTENECE A SEGUROS TEPEYAC O PROVIENE DE OTRA EMPRESA

S| NO
TRABAJA ACTUALMENTE EN 1) MAPFRE TEPEYAC ]
2) OTRA [-] =]
CUAL INICIA COMO GERENTE DE DESARROLLO
ANTIGUEDAD EN LA COMPARIA r 0 ]

PUESTO DESEMPERADO (ULTMO ARO) |

GERENTE COMERCIAL CORREDOR

EXPERIENCIA COMERCIAL

25 ANOS DE EXPERIENCIA EN SEGUROS, EN AREAS COMERCIALES, TECNICAS Y ADMINISTRATIVAS. EN GNP, SEGUROS
AZTECA, AIG, PRINCIPAL. CORREDOR SERMCIOS ADMINISTRATIVOS BECA

73




b) Estudio de costos de gerencia de desarrollo.

HERMINIO GONZALEZ AGULAR
[ ANALISIS DECOSTOS
e 1ER A 200 A0 3R AO 4T0. 4D 570 MO
INPORTE | % | IMPORIE | % | IMPORTE | % | IMPORTE | % | IMPORTE | %
1 PRIMAEMITIDA 442006 | 25%| 5527533 |15%| 6900416 15%| 8636770 [10% 10795963 10%
2 QUSTODEGESTION INTERNA (CE OPERACION)
241. GASTOB DELLOCAL (4) 516011 | 12% 193142 | 3% 212456 | 3% 83702 | 3% 257072| 2%
122, GASTOS DE INFCRMATICA. (5) 60808 | 1% [ 25500 | 0% [ 28050 | 0% [ 30855 | 0% [ 33941 | 0%
23, GASTOS GENERALES () 71828 | 2% [ 70011 | 1% 86912 | 1% [ 95603 | 1% 105163 1%
TOTAL GESTION INTERNA e48e47 | 15% 713512 [13% 784863 | 5% 863349 ["10% 949684 | 9%
3 COSTODEGESTION EXTERNA [CE ADQUSIOON)
3.1. CCMSIONES YBONCE AGTES. () 130268 | 2% [ 162835 | %[ 208544 | 3% [ 254430 | 3%[ 318038 | 3%
3.2, RETRIBUCIONES YAYUDAS GD. () 604770 | 14% 605496 [13%  7o0g00 12%[  ow97es 11w 1057762 | 10%
3.3, OTROS GTOS. DE ADQUISICION () 110551 | =% 138188 | 3% 172736 | 7% 215919 | 3% 260805 | 25%
TOTAL GESTION EXTERNA 845,588 [ 19 996519 1ol 1178099 1w 1390142 ew] 1645698 | 15w
4 COSTODELACPERACICN (G 411248 o% 514061 | o% 642576 | % 803,220 | 9% 1,004005 | B5%
[5 TOTAL GASTOINTERNA Y EXTERNA 1905493 | 43%| 2224091 |40% 2603538 |31%| 3056711 |35%| 3599407 | 33%
Iz SINES TRALIDAD (A PRIMA DEVENGADA) 7% 19% 17% 16%. 14%
.1. COSTONETODE SINIESTRALIDAD 907,148 1,034,149 1,178930 1,343980 1532137
7 TOTALCOSTOS 2812641 [122% 3258240 |59%| 3782468 [48% 4400691 [51% 5131544 | 48%
r RESULTADO (COSTOS Vs. P. BMITIDY) 1609385 | 64% | 2269293 [50% 3126949 [56%| 4236079 [51% 5664419 | 48%
fs % RENTABILIDAD %% 41%) 45% 4% 52%

(% RENTA REMCDELACION DEL LOCAL, LUZ, LIMPIEZA MANTENIMENTO, IMPUESTOPRED!  (E) PCR LAADMNISTRACION DE LACARTERADE AGENTES
(E) REPARACION Y MANTENIMENTO DE EQUIPO, ARTICULCS DE COMPUTACION PARAFAST () PUBLICIDAD, CAPACITACION, PREMOS, CONVENCIONES.
() COSTOS ADMNISTRATIVOS Y DE OPERACKON DE CENTRAL

(C) PAPELERIA MENSAJERIA, GASTOS LEGALES

() DEL GRUPODE AGENTES DE | AGERENCIADE DESARROLLOL
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[ RECLUTAMIENTO

1) AGENTES ACTIVOS EN LA PLAZA (INFORMACION ESTM ADA)

LUGAR DONDE SE ENCUENTRA

NO. % MERCADO PRIMA PRINCIPALES RAMOS
CUBIERTO EMITIDA PROMOCIONADOS
a) CON SEGUROS
TEPEYAC 0 0% s -
b) CON OTRAS COMPARNIAS
DE SEGUROS 0 0% S -
TOTAL 1 a | 0% $ ~
2) RECLUTAMIENTO DE AGENTES PARA LA GERENCIA DE DESARROLLO EN EL 1ER. ANO
NO. PPTO. PRIMA
AGENTES EMITIDA
PROVISIONALES l o P 100,000 I
DEFINITIVOS l 5 ’ P 300,000 |
TOTAL (PROV. + DEF) [ " [ s 400,000 |
] AUTOS I |
% DE COMPOSICION l DaRos I |
DE LA CARTERA [ VIDA I ]
me.yens ’ J
l TOTAL I 0% ]
INFORMACION ADICIONAL
GERENCIA DE DESARROLLO MAS CERCANA (&N KM) [ zv ]

GERENTE DE DESARROLLO [
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SITUACION SOCIOECONOMICA DE LA ZONA

ASPECTOS GEOGRAFICOS

ENTIDAD FEDERATIVA [ DISTRITO FEDERAL
MUNICIPIOS QUE LA INTEGRAN

Resultados preliminares del Censo General de Poblacion y \iienda del 2000, la entidad tiene una poblacién de 891,309 habitantes
distribuidos en 16 delegaciones; el 34.97% de allos se er fra en las delegach de Hapalapa yGustawo A Madero

COLINDANCIAS (NOMBRE DE LOS ESTADOS)

Ei Distrito Federal colinda al norte, este y oeste con el Estado de Mexico yal sur con el Edo de Morelos.

VIAS DE COMUNICACION (CARRETERAS, AEROPUERTOS, AUTORSTAS, FERROCARRL, BARCO, ETC)

CARRETERAS FEDERALES , ESTATALES, 1 AEROPUERTO ( INTERNACIONAL)

POBLACION PROPUESTA PARA LA G.D. (QUDAD, MUNICFIO O DELEGACION) I_ 351,848

COLINDANCIAS (NOMBRE DE LOS MUNCIFIOS O DELEGACIONES)

Estado de Mexico yMorelos

ASPECTOS SOCIODEMOGRAFICOS DE LAENTIDAD FEDERATIVA

NUMERO HABITANTES ! 8'591,309 % POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA 55.7%
% EMPLEADOS 55.7%
% DESEMPLEADOS

NUMERO DE CASAS HABITACION | -] % CON TODOS LOS SERVICIOS 1
NUMERO HOSPITALES/CLINICAS [ 109 ] % POBLACION ATENDIDA
No. DE ESCUELAS PRIMARIAS BACHILLERATOS
SECUNDARIAS 203670 UNIVERSIDADES
ASPECTOS ECONOMICOS DE LA ENTIDAD FEDERATIVA
NOUSTRIAS [i55% |comERcio (7% IsERvicios
AGROPECUARIO [ 08%  |TELECOMUNICACIONES [ 73% |oTROS
NIVEL SOCIOECONOMICO PREDOMINANTE EN LA ZONA ALTO
MEDIO
BAJO

COMPANIAS MAS IMPORTANTES EN LA ZONA (INDUSTRIALES, COMERCALES, ETC)

VITRO, 8.A, GMAC, ALFACORPORATIVO, BANORTE CORPORATNO, IMSA, CERVECERIACUAUHTEMOC MOCTEZUMA
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c) Solicitud de cancelacién de gerencia de desarrolio

Divisional

Gerencia de Desarrollo Titular:

8.C:

Sucursal

Antigiedad dela GD 0 afios con 0 meses

Fecha de Cancelacion dia/ mes/ afo
Fecha ultimo pago de
ayudas ~dia / mes / afio

Senale con una “X” la causa de cancelacion de la Gerencia de Desarrollo:

] 'El G.D. no presta en forma exclusiva sus servicios por los que fue contratado en

Mapfre Tepeyac.

El G.D. no efectia alguna de las funciones por las que se contraté en materia de
reclutamiento, seleccién, adiestramiento, asesoria, supervision y coordinaciéon de
agentes de seguros.

I

- \EI G.D. no cumplié con el compromiso de metas de produccion consideradas en el
'Anexo D2 del Contrato de Prestacion de Servicios.

idn | El G.D. utiliza las instalaciones y los bienes muebles dados en comodato, para otros

fines diferentes a la venta de seguros exclusivos para Tepeyac.

e - -
( Otra (Especifique el motivo):

Comentario adicional:

Autoriza "~ Enterado

Direccién Divisional Desarrolio de Redes
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d) Solicitud de cambio de agentes de una gerencia

Divisional
RELACION DE AGENTES AFECTADOS
Clave Nombre del Agente Tipo de Fecha |Firmade
Cedula de Alta | Enterado

Gerencia cedente

Gerencia receptora

Comentarios del Director Divisional sobre las causas de la decision:

Fecha de inicio de la

Decision

Autoriza (incluir fecha)

dia / mes / ano

Acepta (incluir fecha)

Acepta (incluir fecha)

Enterado (inciuir fecha)

Direccion Divisional Gerente Cedente

Gerente Receptor

Coordinador




e) Solicitud de autorizacién de inmueble de para una gerencia

| Division: | Titular G.D.:

Direccién del inmueble:

CROQUIS



f) Caracteristicas del local propuesto

Superficie (m2)
Frente local (m2)

Ubicacion

Autorizacién y
Viabilidad de anuncio
N° cajones de
estacionamiento

Precio renta mensual
Tipo de Incremento
anual contemplado
Plazo Contrato de
Arrendamiento

N° cajones de
estacionamiento
Costo estimado de
remodelacion
Plazo de gracia de
remodelacion

_Calle 1 sentido Calle 2 sentidos Avenida o
Esquina - Planta Baja 1er. Nivel

Largo (mts.) Alto (mts.) it

Uno B - Dos Mas dedosl_|
Segun inflacion Otros

Tres afios Cuatro afios Cinco afios

‘Uno Dos _Masdedosl |
Treinta dias Sesenta dias

Comentarios del Director Divisional sobre el inmueble propuesto:

Adjunte presupuesto y planos del inmueble y de la ciudad ubicando el local en el mismo, ademas
del Vo.Bo. del Area de Inmuebles

Fecha de inicio de la
Propuesta

_dia / mes / afio

Solicita (incluir fecha)  Revisa (incluir fecha)

Revisa (incluir fecha)

Direccion Divisional

coord.. GDs (OT) |

Autoriza* (incluir fecha)

Coord. C.Gestion (OT) | Subdir. Redes (OT) |

*Autorizacién sujeta a cumplimiento de la siguiente documentacién: 1) Documento que acredita la legalidad
del inmueble (escritura), 2) Poder notarial del representante legal cuando el amrendador no es él propietario o
en caso de persona moral, 3) Identificaciones oficiales del arrendador y del representante legal en su caso, 4)
Alta ante la S.H.C.P., 5) R.F.C., 6) Recibo que cumpla con los requisitos fiscales, que seré entregado contra
los pagos de renta correspondientes.




g) Solicitud de remodelacién de una gerencia de desarrollo

Division: e Localidad: :
| Titular G.D.: | Rentamensual: $ 0 i
' Inicio Contrato Arrendamiento: Vigencia C.Arrendamiento:

COMENTARIOS SOBRE LA SITUACION ACTUAL DEL INMUEBLE

Costo estimado
inversion*: $0+IVA

*

Adjunte presupuesto y planos con Vo.Bo. del Area de Inmuebles

Fecha de inicio de la
Propuesta dia / mes / afo

Solicita (incluir fecha)  Revisa (incluir fecha) Revisa (incluir fecha) Autoriza (incluir fecha)

= A o

—

| Direccién Divisional | Coor. GDs (OT)_J Control de Gestion(OT) | Subdir. Redes (OT) |
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h) Solicitud de sustitucién de una gerencia de desarrollo

Divisional

Sucursal

Titular GD a sustituir

Candidato propuesto*
* Adjunte Curriculum del Gerente Propuesto

Senale con una “X” la causa de sustitucion de la Gerencia de Desarrollo:

El G.D. no presta en forma exclusiva sus servicios por los que fue contratado en

" Mapfre Tepeyac.

D El G.D. no efectia alguna de las funciones por las que se contraté en materia de
reclutamiento, seleccion, adiestramiento, asesoria, supervision y coordinaciéon de
agentes de seguros.

ﬁ El G.D. no cumpli6é con el compromiso de metas de produccion consideradas en el
Anexo D2 del Contrato de Prestacion de Servicios.

|—| El G.D. utiliza las instalaciones y los bienes muebles dados en comodato, para otros
fines diferentes a la venta de seguros exclusivos para Tepeyac.

|| Otra (Especifique el motivo):

Comentarios del Director Divisional sobre el candidato propuesto

Fecha de inicio de la
Propuesta dia / mes / afio

Fecha ultimo pago de
ayudas _dia / mes / afio
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