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INTRODUGCION

Loas cambios en la Economia que  han tenido Iugar en los Olti-
mos affos,en adicidn con la continua busqueda de nusvos bro*
ductos y servicios han  dada  mayor Ipporiancia a los médios
de mercadac masivo  ,espécialmente a  agquellas Eompaﬂias QL

buscan ampliar sw mercado, - -

La motivacion para disedar nusvos productos, 25 para faclli-
tar la‘permanente competitividad y b@ra rasponder a Jas.néce—
sidades ool consumidor y asi' obtemer W nayor cabita] dal
marcado de saguros.

Las técnicas ge mepcadsd masivo no son husvas, se han wtili-
pagar dascde hace mdchos shos. Lo.que 85 NMulEve 25 SUoaplicacidn
a la venta de productos de sejuﬁos

El proposito ded presente  trabajo,esta orientado al estudio
de [os reguerimientos necesarios para el diselo e imnplementa-
ciginn de nuavos productos de  segure g8 vida para mercadss mas
siver,

La aclividag del actuario en el medio assudrador, se ha visto
modificads, debido a las necesidades actuales. For lo qus el
Hotwarfo ya no se puede limitar & cadcuwlar tarifaé; resarvas,
estadisticas, procesar informacidn, v hacer sistemas. Actuwal-
mante debido & la fuprte compelencia en ol nedio asegurador -
se regquliere que el Actuario particips en foirma activa en las-

autividades tecnicas asi comn en las administrativas, financie

-



aras, mercadotacnicas, etc. s

En &l primer caplitulo nps  referlremnns a algunos conceplos dJe
mercadotscnia y daremas wun marco e referencia de los antece
dentes del seguro de vids on Nuestro pals.

it el ::r:gund.:_r.(..».:pitulu Fevisarenoy  lon elemenbos gue Inter—
vignen en &l desarrollo de nusvos productos,

En el tercer capitulo dames una descripcicn de los elenantos
gue Intervianan &0 el disefo de nuevoas prociictos,

En =l cuarto capitule revissrenos los slementos necesarjo --

para la implementlacion del nueva producto. Estos elepentos in
cuyen, fmﬁmq)%c{on Je primas L Fornas, endosos ,materia) pl—=
hlicitarios, procesos administrativos, sistemas computarliza~—
dos, capacitacian.

En &l quinto capltuwlo analizaremss la éstrategia para la forf
nulacion de primas en base a los reguarimientns pstablecidos

y efe competencia ds mercada.

En @l sexto capitule analizaremos los sistemas o distribu-

cidn y técnicas de mercadso que wililizarsmos en el nusvo pro-

Fopr gllim en @) séptino capftulo prasentaremas un caso prac-

tice gus sjemplifica lo descrito en los capftulos anteriores.
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DEFINTICTIONES

Mercadeo e respuesta Jdirecta ¢

Es el total de actividades por 2l que productons y servicios
san ofrecidos & segmentog del T mercador por ann ¢ mas medios,
para propdsitos os informacidn o para solicitar una respuesta
directa de wun cliente a un prospecto.

Marcadeo masivos

Fromover la venta de segquros a grandes grupos e porsonas
unidas por un vinculo comun, mediante el ofrecimiento de prao-—
durtos o sgrvicias sin la intervencidn e agente.

“Pramacion. por medjos masivos de comuniciclionss sin Interven-

clon de agentes’,

Venta masfivar

Significa promaver la venta de seguros sistematizados a gru-
pos e pgrsonas Integrantes de una misna enpresa o grupo, gens

ralments & traves Jde algun agente
Marcadao?

) El proceso que copprende todas las ac tividades mercanti]és
relacionadas con el flujo de productos de la fibrica al cah-

sunidor.




h) El conJunto de técnicas que parmiten racionalizar y siste—
matizar &l proceso descrito en ol Incisa al.

Mercadea o5 2] proceso qua comprands todas [as actividades
mercantiles para hacer llegar los bGignss W servicios a los

nmrrcadfos, O sSea, “Roper los productos e o cantacto Lo fos

mercados”.

Mercadus

El mercacdd de consumo o &l consunidor @5 ¢l marcade de pro-
Juctas y servicios gue soh conprados o contrafados por los
Individues 0 empresas para  satisracer una necesidad en nuess-

tro campe , lo podrfamos  dividir en el mercado indivigual de

U

egure de personas y por ctra parte, en Ins seguros para en-
pleadas de un misma pRLron o agruplciones gus pusdsn ser ass

guradas en una polfza de sequro colective de vida,

-



ANTECEDENTES-

Log planws de seqguro que  se han ofracido f Qén&fdw mayormnein-
te.sonr los Vitalicios vy J(.tv'r; 01}]‘&145?5‘- v mas reciente mente los
plahés temporales, asl coma los planes de Accidentes v.Enfer-
nedades y Gastos Medicos Mayores.

Los planes han provisto una prima nivelads con excepcidn de ~
los planes o prima modificada ., bajo los cusles sube 1a prina
degpues d2 tres, cinco u otro numero de affos. |
Fstos planes requieren &l  pago  de  wna prima Fija y proveean
beneficios Yijos y  valores garantizados frjos. Los cambios
gue se deseen en la cobertura o en el nivel de la prima, se
pusden efectuar anicamente mediante el rescate de wna parcidn
dee la totalidad de la reserva de la paliza o amediante la eni-
spon de la pdliza nueva.

Las valores garant;zédos de los planes pernanantes antes men-
clonados, se basan @n premisas  que perpsnecerdn fijas por 1a
duraclidn del contrato. ONchas premisas Incluyen la tasa de
interds, la tasa de mortalidad y las gastos por concepto Jdel
haecho que valores garantirzados en la fecha Jd2 emisidn, al fi-
nal ael lercer afio y posteriores a este resul ba manar gus

la suma de las primas pagadss con @l remdimiento aE_fnterés

supdesta nenos el costo puro del seguro,

Los produc tos ofrecidos por compafiias e seguros.se han revi-

saclo v camblady  despuss  de relativanente

1argos plazos de

Liempo, cinco o més aPios



El sistema de distribucion ha continuade esencialmente sin ——
cambios,

Este sistema se caracteriza por la venta de seguros a bravés

de personas que derivan gran parte de sus fngresos a base de

un porcentaje Jde las primas que han vendids., Dicho porcentaje
aecrace canforme transcurre el tienpo desde la emisidn de la
poOLiza v generalmente decrace conforme sumenta sl olenanto de
riesge que amnplia el plan de segure. .
£l sistema de cobransa se ertectuas oo la misma mansra, es de-
cir & traves de las personas que efectdaan la venta (agentes y
corredores) quidnes ingresan &l page de la prima a la com—
pafia.

Las inversionses hechas por las  compaffas de seguros , se han
hecho may‘mrmé'nt.c? & largo plazo.

Los réditos de inversiones v Ia tasa o2 inflacidn se habfa
mantenido relativawente nivelads y  no habian ascendido a ni-
veles altos en foarma que se consideraban de caraclter perma—
manante.

Lo gastas de adguisicion v de mantenimiento e los negocios
e han mantenido niveladas y en orasiones han bajado.

El elepento a{wrra tiva o=l seguro correspondia por cuenta
propla del asequrado.

Durante los altimos afos han ocurrido wuna serie de canbios an

la economfa y en la soriedad que impactan las operacionas del -

Seguro de Vida,

Dichos cambios incluyen lo siguiente!




~ La tasa do 1nflacién ha subldo a niveles que nmmca se anti—

ciparon ¥ ha adguirido un caracter permarnents

'
.

- Las ltasas de rendimienta de Inversiones han subidgo on FTaraa

paralela con la tasa de Infacion.

~ E1 cardcter o la familia ha cambiade con el aumento de los
los divarcios, 1a mavor preponderancia de solieros y la convi
vencra tuera Jel matrimonio con y sin familria, asi como una -
majars en los 1ngyresos famidiares debldo a la participacidén -

e la mujer en la actividad productiva Jdel pals.

~ Fermanencia del trabajazsr en el mismo enplec decrec lendo
por causa Jde los continuos recortes presupucstales de las em—

Presas.

- Las necesidades econdmicas de  la poblacidn estan en gstado
te cambio, esto es, sustitecion ds satisfactores Jdebide,a la

dinamica economica y social

~ La educacidn y  conocinientos g la poblacidsn han majoras«
do, pernitiendo & la parsona ordinaria ser mds preparada con
la planificacion Jde sus necesidades rinancieras y con la ob-

t
tancion del mejor rédito de inversidn sobre sus ahorros.

--Han disminuido los medios disponibles & LA persona ordina-

ria para la inversidon de swus ahorros.
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~ S ha enfocago al seguro come wn medivo de aharro y/o inver-

sran,

- Se praves al aseguirado con wn rédsto sobre el elepento aho-

rrative gue ses razonablements conpetitivo con otras alterna-

tivag disponibles.

~ A ampd io rango e productos Que provesn  Fngrosas por Invas

lidez han aparecido 2n mas compalifas de seguros,

- Los productos. sistepas o sdninistracidn e rnversion, asi
come sistemas de distribucion; . tisnen que ser diseflados y
mantenidos en forme cue  permitan cambios v flexibilidad para
poctker tomar mea’:da:i por o men&s JEFSNSIvas quis acuirrean en

la industria, cemo sont
- Nugvas Froduc tos,

~ Jemands para foncos disponibles al asegurado

ya sea por rescabe o por prdstams sobes pidliza

- Hipdtests que afectan al costo del seguro
- Se debers reforzar la funcion sacial del seguro a traver oe
produc tos simples » de costo accesible para todos los m‘v_eles
Vv nedesidades. As: comd informar en forma mis clars y precisa
de la ventajas del seguro y o) chjeto que itiensn sus co_rbe;m;,'

ras.

= AST misme  ofrecer al AsSSqQuIrado Servigios quse ‘U'é_




tl

pafia aseguradora un valeor agregads como smprasa con el abje-
to de astablecer wuna competencia sanx, creands prefersncias
bren anternficdas y o no altraver deé una gueerra g tarcfas que des
prestigian  al medio asequrador y evita &l crecimiento del -~
marcada, creands circulos vicigsos en la contratacion de segl

ros y emrriqueciendo a agentes v corredores deshonestos.

- Egtandarizar y nrvelar las comisiones quo jor covicepta de
Ia venta de seguras obtienen los agentes con objeilo de forzarv

]
a la busgueda de nuevos asequrados.
* -

"o
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DESARROLL () [FL PRODUCTE

El degarrollo de productos es un proceso continua que fnecluye
la aveolucitn de wna idea,su refinamisnto vy pop gltine, la im—

plementacion el producto.

El proceso de desarrollo de productos incluye dos cosas bisi-
.
camente !
= 1sefo

= Implementacion del produeta’

Qe racion y
Evolucion Je
la ides,

Diseffo dal
‘4 Ref inamisnto

produc to, Je la rdsa.
Valoraclion de su
Procesc-de Comercializacion,
desarrollo Jde \

Produc tos
Diseflo de ila
peliza

AWLOrIZTAacIoNes,

Implamentacidn { s

s,

L

Icwlo e tari-
5

~
Ity

Lisgio del pate
rial e ventas,

Sfatamas adming -~
strativos,

3
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En el procesa de desarrollo de productos se ancontrard con
algunas necesidades impugstas por  cwalguisra ae las caractis—
ristrcas oe la compaflia e seguros o par 2l apblantse que 1o
rodea. Las necesldades pueden ser  impusstas 3 la compaffa de
fusra o pueden ser internamente  impuestas como rasultado de
un plan estratédgico o por las capacidades especificas de la

compaliia.
Nevesidades el medio amnbiented

~ Legal: El producta debe cumplir con las requerimientos lega

les.

- Economiar El disefla y comerclalizacion del produeto sera —-

afectado por la economia. (Niveles de desewpleo,
nflacidn, tasa de frterss, actitudes del constmi

Jar, &te,

- Conmeteqcia SoUn equilibrio en los precios ol mercado a —-~
nenuda saran elegidos por lod compat 1dores y
acasionalmente los precios Jdel marcads parecs

ran irracionales.

1

Nerc eesi tdades Intarng

L=y

- Utilidades. { ELasegurador . asume. un riesgo en. los negocios




PR por asunir @l riesgo deiarida una adecuada

base de uti lidad

- Sistemas ! Los sistemas administrativos y computacionalss
daben llevar el proceso de los negoclios efecti-

va ) eficientamente.
Liseflo del producito !

La funczon del dlﬁ.-e:'ﬁ"l del producto es la fase critica de desa

rrolla el prm‘iuc ta,

Du.ranta la etapa inicial dal producto, deben tomarse decisio-
nes pareliminares que provesn la  estructura sohree la que el
progucty serd construfdo. Esta estructura iniciaf caracteriza
al blanco de  comercializacion, la ne '-szd.-u.l el u.vus-unudw' ¥

s5Us Jdesinos

Los ohyetivos preliminares deben ser e-sccng1d0_.‘p’ ra el calcu~

1o e las primas, valores gc‘u'anrizad«:rs,, d1 vu‘iendn:ls, comisio~

nes y estandares Jde suscripoion.

Gran parte de la responsabrlidad del: v ialitico en la

fase e inplenentac J'dn o pertenecs riales. El1

digelo efects Vo d-_l produc tc:n reque PVSHCTIon e va-—

110 L.ft.‘pdi‘t’mh:'”taiz do-= Ja .

e

La tarea del
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.

disefio de un proaducto  Incluird la representacidn de algunas

§

4 Ares de Drecerion

- Artdavia

~ Mercadotécnia,

- Seleccion de rigsgos (su5crip?ién}}’

" begad. B R "
~ Contabrlidad. ' -

- Jistemas

- Bervicio a Asegurados,

La psrticipasidn de #stas areas es Iinportante en varias eta—-
pas el desarrallo. mis atn el esfusrzo Jde las primsras tres
son criticas para todas las  actividades del desarrollu gel

prod&&ta‘

La parte actuarial es la principal responsable de el buen --
degarrollo financiero del producto. para este fin, el Actuario
debe tener experiencia al seleccionar fas hipotesis. Esta ex-—
periencla pugde ser critica para las decisiones del Jdisefio

v &l Actuario debe estar pregarado para comunicar las carac-
terfsticas i desarroliar en gl pragucto (equidad, consisten--
cra, suficiencia J.

Mercadatécnia ws responsable de la evaluacién y caracteriza-

cion del mercado’

debe analizar los canales de distribucion

Atravas de Bstigacitn tel mercads de corsumidores.

& El area de direccion pusde -ser dependiendo de la empresa
La direccicn ayacutiva, subdiveccion tecnica o geirenc ia.,

{im
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El consumidor gue es el wsuario final-dal- producte, decidirs
en Gltima instancia, el desting del producta. El cuerpo de
Mercadutécnia dobe estar preparado  para comunicar la retroa-

Himantacidn del ‘mercaden durante ol proceso deld diserlo.

La Area de Direcelon s@ encarga del manejn de las decisio-

nes iniciales raonceptuales y &l procese de disedy,

Fste procesa de planeacidn  principiacon la c]@ravdéfiniciﬁn
de los objetivos de .la Vcompaﬁia 'y astrétegias; siampre que
s formalmentes documentado o bien. entendichy por la Direc—
cidn La parte clave de la estrategia de la compafiia, es el
plan de mercadea. Cada compaﬁfa tiems su propia Jdefinicivn de

mercado desexdo, sistemas de distribucidn y productos.

Los elementos de un plan  de mercadeo incluye el andlisis del
mercadn potencial o deseado de la compaiifa. en 1a seleccion

de mercada la compafiia revisaras

-~ El tamafio. y caractertsticas del mercadn selaccionsdo.
= La habilidad de la compafiia para la efectiva busquada de

ege mere ado

~ La naturaleza doe la competencia percibida en ol mepcado,

- Los canales de distribucicn que servirdn nds:efectivamente,

E5 Lo wkdh 'dél contexto del . a{qyéztha lu

‘gar en el disefio’ dsl producte, La evelucioniy refinamiento de

ae la idea.t i;yh‘_':‘Lt::*'&dua:“i‘;aif“dﬁb

.
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de las estrategias de la compafifa y el plan de mercadeo.

Habrlendn determinade  ésto, la  fdea  dJdisponible del producto
extste v estas caracterfsticas estdn  en armonfa con ! plan

de mercaden. Los conceptas iniciales seran mayoraente pefina-

[v/Ri=

Lasrtawaﬁteﬁ!sticas el benefj;im Cgeneral seran definfdas,
Fara ynlprqdqrrm'lde :Vida,: @5$&5"caracLerf5ticas pusden in=-
inciﬁjh‘ej“beﬁeficib porimuér?e (crecients, flexible, renova——
ble ) {05 va lores garannizédos y rormula oe dividéndos apro
pladas’

Para los productns de Accidentes y Enfermedades y Gastos Me—
Aicas Mayares, definirse decucibles, coassgquro, lHimites de

cobertura y perisdos de espara.

Dopendiendo del producto serd necesario tomar algunas deci-

siones pars Ia estructuracion de Tas primas:

Los costos de  mercades  deben | sar determinados,

-3

gastos de promocion vy otros gastos, o

Tados los riesgos deben  ser previament

dad, morbilidad son los riesgos. ..

obvios pero igualmente ingortan

A
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Comision Naclonal Bancaria y oe Seguros, la 1oflacidn, etc.

Es importante espaeiticar los estandarss Jde suscripeion, 1imi~

Loy no maédicos, limites oe emisidn garantizads, etc, que-lle—.

van g establecer las apropiladas hipdtesis de mortalidad y mar

Iilidad para &1 proceso final de tarirficacidn.

Deben establecarse las hipotesis de intérss, persistencia y

JESLOS de dcuerdo a4  las .caracterfsticas del riesgo Jdel pro-

vucta y @l mercado Jue servirdan.

Finalmente debe hacgrse wna didentificacidn y valoracisn de
ctros regquerinientos para Ilevar eféctjvaménte el producto al

mercada como sonl

~ Reguer thietbos deiiFeaseguro

= igefo de formas y pélizas.

- Sistemas;a o2 edmputo, T L

. Distribucicn de informacidniy capacitacidn,

JFilosoffa de dnversisn,
Sl e Lo sea L ol sefia

Csensitivas, -

En resumon, la fase . de

desarrollo del mismo,

base consistente.
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tactica ¥ ol plan de mercadsa . Una busne comunicasion con y
eutre los departamsntos de la conpafifia puads ser que majors
la calidad del producte final y la facilidad de su implenen—

Lac 1, . ' ’ '

~

Pebido a 1o extenso del tema  y su Impartancia en el desarpo-
Ho del producte se estudiara @n  wns foraa més amplia en w2l
capftulo tres.

Togdo producto trene wn ffclo d% vida{tque dehe ser revitaliza
an rforma coantinua para q&e na gea Lﬁ producta af imero
prevtigio a la camaﬁf& y“af:ﬁrédactu,

TMFLEMENTACTUN: |

Una ves establecidas las bases para 1 diselo del producto sa
ponen en marcha todas  las  actividades necesarlias para poder
Hlevar w] sevo pooaduc o a Lo venta e

EFstas artividackes sond

= Caleuln de tarifas, valores garantizéqqﬁzﬁ ‘ Ll ’{
En - bass a las polfticas estab]ecidﬁﬁ 'en-laiétép5:§b diseﬂb.
52 procgde & la rormulacion de primas y véigfeé éa}anﬁiza“-
dos gque caracterizaran sl nueve producto,
Deten gstablecerse adecuwadas hipdtesis actuariales que cu—-
bran los reguerinientos de  1a compaffa. Dichas hip&tesis -
deben Justificarse para su swtorizacicn ante la C.N.EB.S.
En el capfiulo cuarto. estudiarenns nas afondo el procaso &e

formulacion de primas,
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Diseflo de formas

El disefo  de sulu:ltude:;, pnhzas, "cér_‘:i.x'fit‘v'ad S5 j*ecibiﬁ&',

ewte., deben ser uutm*.x‘-.-u/as : pac'a la vsantza de] pr‘:::ducm por

ia C.NB. S

Sistemas,
£l desarrollo de sistemas administrativos y de computo de-
ben ser establecidos y prc:lba’dols' )'/a que no debepes alvidar

que el objetrvo en la-utriyz auon c:/e nercs deo masivo, es el

Je CONsEguIr uh cal to _yol_}ume_n_ '_dc?-. ' nagc:rc,.i-::s,. por lo gue es

=N ml el =st.:nl.h= ;r;tqn»}s&s e 3 Q@)_i;ihﬁn, cobran

za, renovac idn,

['epmnd; endo de] Jt'auﬂ (Jei' noved-td deJ ; pa‘odur tu, r’equeriﬂ-ﬁ-—.

ra e r’d/‘.u—u:lt..u‘ wll ;.wrnun.;l y a lns m_,fentes,,.xtque.fést}cvs da .

ran soport.e al programa de vent-as. '

celecc jc‘-r; de “!'!errcadm.
£5 necesario igentificar al grupo de personas que tengan
caracterfsticas afines de  forma que resulte Interasante el
ofrecimienta que les hagamos.

stemas ge distribucion y técnicas de pecadso.

» - " .
tra adecuada selsccion de los pedios de nercadeo y sistemas

o distribucién asi  como el disefo del material publicita

r1o son parte importants en 13 implemantacion-ded poducto

para la venta exitosa del mismn,
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se debe considerar la verta del producto par medio de venta .
mAKIva =n combinacion con agenies y.ocorradores.

Este punto se revisard con mds detalle enlel capltule seis.
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DISERNG DEL PRODUCTO .

Uy Mc/uawia'tuidQUOSm no diseda wn producto

CE I omos o--

nes para fac:!:tar Bu vanta apoyadn

u fuer ra de venlas

mV?i_el marcado

sinrantasﬁencantranjsi'el'mercada'lm "2

Ta quxw

Esodi 'fx'_a:j"_l dar

que. SoN NUevos
[ Oduc Eos;

Hr L3 pfimera cateymrja es la Inovacidn deé wn proaducta nuevo,

Es wun nuevo prodguc to, realmente nuevo y diferente. Fs nuevo

en el nercado y es  nueva en la compalfia, [los consumidores

deben aprender pucho pars qus respondan ante el.

En consecuencia, la compafifa puede que tenga gue erecbuar

una considerable ipversion para establecer las necesidades
de este producto y vencer la resistencia gque podria surgir

de la complejidad, la posiblg jncmmpatibilidad con ciertos

valores culturales O soclales Vv el posible riesgo del pro

duc to.

8 La segunda catagortfa de nueva pPDdULtD es la nueva MAFrEA,

Es un rudurto e 25 nuevo ara Ja com aﬁia ero na mu g~
A W P £ P . "

‘mer aab La!

DTUEVQ

”nuevm p‘»a,el ‘P'resentafel 55»5




25.

menos aprendisaje como en el caso de las inavaciones

San produc tos que han  tenide  busnas ventas en oiras com=
panfas pero gus no san coplados exactaments, e@s Jdecir, son
adoptados con clertas modificaciones que 1os hacen wun =~

2

poca. diterentes a los ya existentes,

ﬂJ_E{wféré;r' péf de  nueve  praducto éé 1=z modfficariﬁn da
.pr@@&étdgﬁy@‘é&istentes_en,Ia conpafifa. 81 los &ambfas SOn
 $df;éfén¢éméﬁ{é- éignifitantes, é[j:raﬁuliada final pueds
se;’c}as}Fiuhdbvcmma_un-nuqu produc b, Low cambios puaden
ser en el nmmbf&'de e nueva cobertura o del plan, disefo
dé la Eape!érié;»las_.nuavgs tarifas, en este caso el pro
du#ta da'ia é§&ﬁ$d;é 2% SuTicientemants  nuevo para ella.y

para el mercado. Es reconocido inmediataments

Los cambios de planes ya establecidos no

son considerados’ coma Nuevos -produc tos,

(nistrative o un nuevo

pcontra’ un conjunto da estan

dares tales comol

~ Precic de Competencia.

-



~ Vultaag Ton Je Beneficins,

= ArmOnfa con la estralegia de la compania

- vomplenente de otros prodictos, .

- Distribueion satisfactaris. <.

- Habilidad para administrar y-'si(st‘.‘l‘._i:l;u.:

wn costo razonable.

- Rant 3’5';1,,'5 s

-~ En una basé de equidad para varias clages

y generaciones de asequrados,

Un ;.'u*.;wduc t.'.:n" p;.@ade encant-rrmj- mdos.los ﬁesfaudares en él h;erca
Jo pere cambios en el nred.i’d."g'rbn!‘ﬁri'éri;7té’pﬁéﬁen-c..iamtv‘zfar fa’pidamen
I‘.e.ESt-.ﬂS sJ t.ua.c;u:':ﬁ if_;/ealr,_ Ulrci p.:ute én?ef proceso de desariro-
11lo de rroductos es la cm‘nt—iﬁu.ﬁ ravaluacion ool produecto pe——

rigdicamente resultando en un rediseda del mismo.

La evaluacion periddica o2 wun producto es critica. El cpite=~
ria de evaluacidn incluye la medida Jde ventas actuales contra
experisncia esperads, Jdistribucidn, costo de distribucidn y

aractividad administrativa,

La determinacion y control del,,desam‘olld;,de gastos. y - tiempo
prlaneado para la comercial 1xacion de un nusvo producto se ba~

CBSLBIT D T D sl T s S

El grado de Novedad del produc b,
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Ui producto nueve o experimental requicre 8 uss tiempo y
gastas de 1o necesaria. £s mas Jirfcil Je erplicar y mds di-
Ticil de mercadesr ya que regquiere de una informacidn & los

agentes, & los clientes v al personal de la conpania,

El grauo de Urgencia de llevar el Nusvo Producto al ercato,
S1 o8l nueva proguctc os necssarin urgentensnte, por cualgquier
razon, le sera Jada wuna  alta prioridid en las operaciones dg
la rompafffa, pero oo [ACUrrird en  wn gastso mavor en su desa-

reollo Que s ose hublera adoptade un proceso normal .

gl ralact esﬁeréda. deald Nuevo Froduc bo

Laut:l:dadesperada imvalucra la wnidad de wtilidad en el
pradm."to.-')\f él volumen de negoclios gque serdan producidos. Una
compary{a buede ofrecer 1avertir considerables sumas de dinero
en un producto que se  espera regrese altos niveles de wtili=-
dad. consecuentamente, el desarrolilo de gastos Jdebe ser cui~
(flado:»ament.é cantralade para un  producto can un mercads 1imi-

tado v wna baja unidad de wtilicad.

Tipo de Nue va Producto.

ag Los puede. Ser..

T s 4 i
.

A
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levados a niveles-minimes. ERn tal caso;  los procedimiambos

administrativas internos probablemente | necesitan tanbios ai-

WROs Vv WA extensa explicac idn i e ventas y al

adeo, una linea de

cansumlidor no sora  reguerida.

produc bos conpletaments

nacesario par

antepiores:

“Debemos Identificar un-grups  de personas que fengan carac te-
risticas afines de forma que les raesulie interesante el ofre-
Eruiento que hegames, . comes sonTasaciaciones, clubes, larista-

'

habientes, etc.

acesidad. y

sticas geo
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Caracteristicas. geograficas: Fueden  estar . geogriricaments

Cansantracdos. @ Wit d1res odtermiiada s s proplia ubl -

Slugares

tuar actividades con riesgo
Caracterdsticas Jemograricas! La. digbpribuc1dn:por
mved ve dngrasos, escolaridad, ocupacion, estado civil;- elc.
que las hacen suceptibles a determinados productos y/o servi=
CIos. RAecordemos qgue de  alguna rforma Lodos tenemos necesida-

ClE cden patesc e Lo,

las caracteristicas mas. Inportanites que deben ser considera-
gas en el dissfa’ d8 productos destinades & la venta por meadio

de (Rcnicas g mercadso’ masive son:

L
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<o el punte de equilibric sea razonalbilenenie slcanzabide!

Lo Qas bag 41 DG ER T PACWPErer vendl s un numers T raza

- L prip

AN it

Dt sers W

vo, . acorde

NS e e

Faten o8 ror g




Ragan wesistir al -prospec o Debe  ser un producto sinple

con pocas alternativas 5 sscoger. © Si el producto se vends
con ‘henerici “debe . Fornar paguetés gue

las incli

af:_'m‘ise""‘ rampafa de h;éf'éadém,-y»‘es

CCongervara ,‘uh‘s« imagen

Este tambisn es importante |y’
frroves to

- No compita con agentes. -

contii

TIPS

[

necesidades reales

L o N
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Simplicidad ! Esta caracterfstica hara menos costoso el medio
de mercadee sa2leccionada y por lo tanto ol pro-'

Juc ta.

¥ Estandares ! Nos referimos a requerimlientos y caracteristi-
cas establecidas y aplicadas en la practica en forma general
en ed mnedio asegurador coma Son tecricas g callcul-:a ds primas
¥ reservas, tasa Jde interes, thlas de mortalidsd, niveles de

primas, comisidnes, wtilidad, seleccidn Jde riesgos eblc.



:33’

¢uxmwwx$xmwkxgmwwxmxwwwx&xmmxwm&&wﬁwxx

CAFITULO TV

IMPLEMENTACION

ORI VIR P P N M
-

*-
#
*
L)
*
¥
#
R
*
*®
¥

FERFIRN RS XA RFFIRESSANERSRERNNE ST RE SN0



94

RS . '

IMPLEMNENTACION

Habienda e&tab]ecidnilos factores para 2l Jdisefio del producito

.

2l proceso de  Implesmentacidn puade comenzar. Lla iaplementa-

cidn del producto involucra actividades tales coms

=~ Forawulacion de primas:

La compaitia debe anticipar y adecuar 2l retorno Jde inversi-
Gir por tomar el riesga.  Antes de calcwlar la tarifa, daba

tener experisncia e informacion acorde al producto,

i} Experiencia en hipdtesis. Esto usualmente ensrge Jde anali-
zap antériores experiencias Jde  Ja  compatfa o de la indus
tria. Para extendsr ésto al dJdiseWo del producio, sera nece
sario hacer ciertos ajustes de acuwerdo con los gstandarss
establecidos.
1i) Estandares de wtilidad, la direccidn necesita expresar
claramente los objetivos de uti{idad del'pradu:to. Las
_apruximaciones hechas para ;éséb ﬁk@f}én- de compalifa en

compaiila.

] idad, a nenudo expre-

idad promedic anual, me

3y
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mercado reflejadas sn  términos Jde actividad del competl
dor y harreras oo presidn, deben  ser reflsjadas en el
pracio del procuc to.
v} Estandares de Valuacidn. Las reservas dgeben sep estableci
das en una base cansist.en'te con las requerimientos lega

les y prdctica de la compafifa.

v) Costo e nercadeo. Los costos de m@rcadeo deben ser esti-

madus y cuwantificados.

Valores garantizados?

Valores de rescate, dividendoas y olras variables deben ser
determinados y deben ser relacionados a la estrategia de mer-

cacdeo come el cumplimiento con cualquier reqguerimiento legal.

Formas de papelerfa:

Falizas y endosos deben  ser disefados, impresos y awtorizados

por la - G.NCB.S.

Soparte de mercadeo,

Los materiales de apoyo deben desarrellarse como sone
folletos publicitarios, folletos Informstivas para. los agen—
tes, tarifas y otros documentos tscnicos wsados para comuni-

caiﬁ el vafa:! sy -las' caracterfsticas del producto al agente y
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al consumidor. Estos materiales deben cunplir con los regus-

rimiertas legales.

Sistlemas
Sistemas administrativos y sistemas computacionales deben ser
disefados, probados o inplementados. Esta actividad frecuen=-

tomente requiare supervision,

AReasegura

La proteccidn de reaseguro debe obtenarse en una base de cos—
to efectiva para la coppafifa. £l costo indirecto ge la agmi-

nistracidn de reaseguro debe ser considerado,

bBenefrcios adicionales.

Una geterminacion final de  endosos complementarios o bene-—-

Ficios adicianales deben ser ofrecidus con el nuevo producto.

Tacnicas e mercacdeo.

En base a los canales de distribucion seleccionados se debe
estabilecer el medica o los medios, la dpoca y el tiempo nece-
sario para obtener el pdxino nivel o respuesta Jel mercado,

* ReasagurorPusde ser definido como un recurse par el gue una
compaNia Je seguros transtiere toda o una parte del riesgo ax
pussto bajo una pdiliza ue seguro Jde vida.

La compals que emlte la pdliza originalments es canosxda com
mo aseguradora y la compafifa a qus es transferido &l riesgo
s CONIC Sdi COmO Peaseguradora

Je
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El marcadeo Jde respuesta Jdirecta no es para todas las compa=——
MHas, al menos no en Wi aaplia escala. Existen algunos facto
res criticas gue deben ser cansiderados en @l proceso Jdg im-

mentacion como son ! s

- Capltal.
Es necesario un capital suficignte para tomar veéntaja de las
oportbnjdsdes g mercadeo, para construiﬁ MNa base efectiva
e mercadeo para prospectos y asegurédas asfi como prusbas de

aproximacion alternativas.

- dhtmintstracidn,

El ohjetivo de la wlilizacidn oe mercaden masivo, ks la de
conseguly wr alto volumen de negocios de baja unidad ds pri-
mas por lo qua &l mercaded masivo es sensible al cumplimien—

te, eficiencia adninistrativa y costos.,

Esto significa “gedicar sin ragerva’” el (iempo, dinero v smep
gia requerida Esto no implica que todos los otros proyectos
e la compania deban sar  suspendidos o gue sg reguiare Jde
un cheguea en blanco para la campaffa de mercadeo.

Lo yue significa es qgue un programa de mercadea debe ser capl
talizado y Juzgado en la comparacion de costos de genarar pd-

lizas, tambien como sU  retorno potencial Jde inversion como

cualquier atro negocio. Habiendo hecho dsto, la comnpafifa ds-
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berd comprometer los recurses necesarias humanos y financie-
ros para sistemas, actwarfa, swscripcién y soporte adminis-
trativo,

.

El compromiso Jde esous recursos Jdebe ocurrir Jde acuerdo al pro

grama de tiempo establecido.

Se debe contar con los sistemas adecuwados para recibir las
salicitudes y convertirlas en polizas en el menor tismpo po-
sible y sin-errores,. En este procesa estdn rnvolucrados un

bhuan numero de procesos que deberan quedar definidos.

Se debe analizar las variadas subdivisiones y grupos de so-

porte. para empazar a dar mantenimiento a la campana.

Sienpre antes do tomar wuna decisidn para procedger, las Geren-
tes de los varios departanentds deberan axaminar las implica-
crones de wun programa de mercadso masivo, cada parte debe sa—

ber sxactamente qué es lo gque tiene que hacer. .
El conjunto de procedimientos y flujos administrativas, revi-
sados por cada darea Iinvelucrada, deberdn integrarse en forma

=2fi1ciants,

£l uso da sistemas mecanlzados para wstas actividades, as ca—

w1 obligade va que manualmente ‘Implica wn esfuerzb'tal que.

xy
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habria que poner en duda la realizacidn de proyectos de este

tipo.

Los procedinientas mds Iimportantes son @

.
+

{o- ﬁecep::ia‘n de solicitudes. - IR
2 - Emisidn de pdlizaé'y renovacion,
Vh.— Aplicacidn de pagos,

4.~ Registros contables,

& - Aténcién a reclamacionss,

&= Reportes sstadfstivas. -

7.~ Archivus historicos.
Mismos gue deberdn quedar definidos con el objeto de qgusg éada
parte Involucrada sepa exactaments que es5 lo que tienen gue

hacer.

gtro aspecto 1mportante es la planeacidén oportuna del sistama
de renovacidn, ya que as de gran importancia la conservacion

para la compaffa.

La informacion a los agentes y al personal.

Los agentes y los emplesdes deben recibir una expliéécidn ﬁre
limnar antes de cualguier pruebs, prefebentemente tan pronbp
cono el prbgrama.sea aprobada, ya -que dardn soporte al pro-

grama y promoveran gl mismo, evitando el impacto nagativo que

39
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tendrfa en sus pPErSONas él.;béchébde'que alguién ayeno pregun
tara ¥ ne se tuviera ni  idea de que se 2sta slendo promovido
por su propia empresa 

Marcadeo? )

La habilidad oo preparar el p}oducto adecuadn al prospaecilo,
preparar 2l material de ventas, la plansacidgn de la compafifa,
la segmentacidn del mercado, la seleccidn de la dpoca y dura-
ciom e la promocion, la accesibilidad del prospacto, etc. ,
reguisren una especlializada habiilidad de  mercadeo, lo que

significa la realizacion ce mercaden masivo.

Efactiva suscripcidn !

Se debe tener presente gue la ralidad de los clientes poﬁ me=-
dio de venta nasiva, no sera  la misma que la venta por medio
de agentes y corredores,

El mercadeo de  seguros siempre transmitird un elemento de
riesgo de que 1a industria debe estar snterads. El sistema de
percaden arecta la mortalidad, e pusades esperar una nayoar an-
tiseleccion cuando 2l segurd 85 vendido por correo gue cuando

2s vendido por medios tradicionales.

No toda venta por medio de técnicas de mercaden Jdiraecto es
una busna venta, ya que par ejemplo las persanas que solicitan
seguros de Accidentes y Enrfermadades o Gastos Madicos Mayores

seprfan luchadores profecianales, paracaidistas, trabajadores
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de la indusria de la construccidn, etc. ,una saleccion adversa

podrfa hacer fracasar la canpafa.

La necesicdad de prever contra una seleccidn adversa., debe ser
satisfecha para asegurar una confiable experiencia de merca-
deo masiva, al astructurar el producto, al segmentar ¢l mepr-

cado, al supsrvisar la suscripcidn, Esto determinard las ca-

racteristicas rfavorables de suscripcicon.

Niveles de respusstal
El gxito g2 una campafa ge mercadeo depeide en gran medida de

la seleccion de la dpora en gue se haga la misma.

De acuerde & las caracterfsticas del producto se seleccionara
la época. Por ajenplo, un seguro de viajero serd mas vendido

an la Spoca de vacacionss,

En general los meses menos Indicados para promover. un. produc- .

to s0072

1.~ Diciembre,
Egte ws un mes en gque hay demasiada competencia ya que uh

gran numero de enpresas anuncian sus productos.

-

2.~ Julio y Agosto.
Estos son meses Jde vacacionss en las escuelas oficidles y mu=""

chas familias aprovecharan para salir,

o

3o Sepltlenbre, : .
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La gente regresa de vacasiones y generalpente nuy gastados,

adends Jdel reingreso a clases on las escuelas,

Efecto de subsecuwentas vientas,

Pepe tomarse en cuenta que los clientes gue han comprado pro-
diuctos por  carreo son  susceplibles de continuar comprande
productas por el pismo aedio, por lo gue podemos ofrecer nue-
vas coberturas u otros prodguctos (no necesarianents Jds vidal.
£s por esta razon, enlrs otras, gue se debe dar wn buen ser-

vicio & estos cligntes,

Costo ¢

Los costos y los conceptas acluariales empleados en el merca-
deo de respussta directa, pueden causar problemzs y relrasos,
Es 1mportants tomar en cuenta lous cambios que sutre la econo-
mta Je un affo a otroe. Dabe ser consideradas las modificasia~
nes gue sWutriran los costos Jde envio por correa, las tasas de

Interds, otlc.

Existen seis areas que Invariablemente s deben analizar an—

tes de lanzar en definitiva cualguiar campafia,

[
i

£l producto. .

i

2.~ El mercadoe seleccionada. .

3.~ Los medios.

=
i

Los textos o anuncios. ' 0 .
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§ - Las formas usadas.

T 6.~ El sistens adninistratativo,

Lo="El pioduc to.
Cad g Cubre una necesidad real no satisfecha hasta abora 7
b} & Existen produrctas similares o incluso mejmwes P

[ A eptjende ficilmente el alrance oo su cobertura ?

& Bl mercade seleccionado,
ad ¢ que grado de necesidad tiene del producto 7
L) Tiens suficientas recursos para comprarlo ?

cdogue porcentase del mercado lo compraria ¢

J.— Las madios,
a) 4 Qué medios dan la payor productividad 7

6 Qué frecuencia es la mds conveniente 7

d,= Las textes o anuncios,
at o Se entiende v que se quiers decir ¥
) ¢ Falita mencionar algo importante ?

£l & Llaman la atencion ?

& - Las formas usadas.
W G Son fact bes Je Hernar

b} i Ray algun dato que Trecusntemente ne requiéitahr.

c) 4 Tienen el tamaflo adecuado 7

d) ¢ Se entiende lo que tiene que hacer con e!!ds 2

¥a



& - Sistema agministrativo.

al ¢ Sabern todos  los departamentos Involucrados sy responsas

bilidad en cada caso 7

!

0 ¢ S preducen cuello oe botella en el proceso 7
c) ¢ Cuanto tarda en expedirse una pdliza desde la recepcién
e la solicitud ?

g4 4 e Jdetectard problemas de cobransa

-3

El reswltado Jdel! andlisis nos vbligara a hacer nodificacionas
en @l producto, el mercado, anuncios, etc. . o canbios npayo=-

res en toda el proceso.

4]
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FORMULACTON DE PRIMAS

Gada-rmmpaﬁla tiens su propia detinicidn de nercado deseado,
sIstemna Jde distribucidn y productos.

Algunas compafifas operan en  un mercado local o especializedo
an que hay poca o ninguna competencia, prefieren vender par=
ticulares plgnes gde seguira 0 grpos particulares de edades,
manejando primas relativamente mds bajas para esos planes o

edades.

Algunas companifas tienen prinas bajas para seguros Temporales
mientras que otras tiensn primas bajas para seguros de Vida
entera y algunas otras tienen prinas bajas para seguros Dota=-
les. Estas diferencias probablemente revlejan &1 grado des com
peticidn en aste aercado ndividual o mercados que las compa~
fllas guisieran vender o pusde reflejar la habilidad para Iinve

vertir capitales.

La competencia Influencia a los agentes. Una compafifa que
ofrece comisionss nas altas que  las del mercacdo para atraspe
busnos agentes y prompover ads ventas con el consecusnte in-

crementa en prinas.
Una compalifa modesta que se  adaplta al mercado y gue experi-
menta wn crecimiento raxonable, no puede tener sus primas mds

altas que las correspondisntes tarifas de otras compafifas.
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Los objetivos de la compafifa determinan el grado de competen
ria gue desea desarrollar, sstos objetivog pusanden ser dados

en base & las sigulentes preguntas ¢

1.~ Cuwal es &l objetivo Je la compallia con respecto al gesa--

rrallo en términoes de seguras vendidos Jel nuevo productor

]

L= dCudl es el objetive Jde la compadifa con regpecto a la

wiilidad esperads ?

o= i85 la companfa ajustara suws pripnss y entonces cambla sw
relatva posicidn do compelencia, que efecto podria tensr
este cambrio en la oportunidad de sobre pasiar sws objetl

vos P

Un aspecto que debs tomparse epn cuwenta al calecular una tarifa
@5 que las primas bajas no siempre Implican mds ventas, La
ralacién personal, =1 sarvicle, la imagen de la compafiia,

atc., son a menudo mis Importantes que las primas bajas.

Fara posihles desviscionss, las comisiones para los agentes
TQue o e ¥ de la primal,  SEPan aRyores para saguros con

sumas aseguradas iguales y primas bajas,

Las primas altas tienen la ventaja de tener un pargsn para

posikhles desviacion2s. : o ‘ ’

Las tarifas Jdeben estar swietas al -

i
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- Suficliencia,
~ Ed¢uidad.

- Consistencia.

Suficiencia. \

La prima tiene gue cubrir la mortalidad o morbilider esperada
las yastos de adguisicidn  y/ /0 renovacion, los gastos e admi
mstracion, gastos e cobranza y siniestros mds ws wililidad

para la compaffa,

Equeldad.

Equidad 1mplica que varfa la tarifa segun la edad de la par-

sona v 2l riesgo asumido.

Las tarifas actwales ya ne solo son calcuwladas, deben cubrir

requarimientos Inportantes que en  ocasiongs se encuentran an

canflicta. Estos requerimientos ddefinen las polfticas da 1a
compaffia y estableden las basas para &l calculo de las pri-

mas.

El calculo de la prima debe ser consistente con los siguiente

tes reguerimientos?

1.~ Requisitos de la Direccidnd
& Mantensr solvencia.
¥ Sostenar ventas cracientes,

& Maximizar la wtilidad espsrada, . .

ye o
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*‘Ninimfzar los rostas de aperacidn.
A Mantemsr alts fa oooral de [os agentos
¥ Maximizar el servicia a los assagurados.
F Maximizar la competitividad de la smpresis.
& Mejorar la aagen de la compafila,

2.~ Requerimientos de los Accionistas:?

& Mantener la solvencia,

¥ Maximizar la witilidad esperada.

3= Reguerimientos de 1s Direccion de Ventas y Nbﬂfaﬁbtg&nié.
¥ Mantensr solvencia.
* Mingmizar costo (Maximizar beneficiost,
t Qotener servicle adecuade de la compafiis.

4 Obtensr gerviclia adecado de la fuerza de ventas.

Hay muchas medidas 'de la wtilidad vy cada compafifa tiene 8u

propia prioridad Jde objetivos de utilidades.

La formu)acipn de primas es necesariamente un proceso din&m;~
tof Lea experiancia debe sl controlads cont s uamente para
asegurar que {os obyetives de la rqmbaﬂia seén alcanzados.
Cuande los obietives no  Son alcanzadoes, se deben establacer

controles o efectuar cambios sienpre que sea posible.

.

La planeacidn apticipada o5 un elemento critico en el proceso

Y9
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de Farmulacidn de primas. La naturaleza del medio anbiente Je
los pegocios demanda 13 habilidad de reaccionar rédpido a cam—

bios y nuevas oportunidades.

La adminiﬁtrmciqﬁ g DUenog  precios requieee (i &mmparmcidn
sistematica de las condiéiong; actusles con los resultados,
para tomar acciones siempre que S5ea pasible paré rectificar
cualguier desviacidn de los resultados ssperados, Tales ac-
crones pueden sepr wn Iincremento  en las tarifas, una rébicfdn

en la escala de dividendos o una hnusva tarira.

Un sistema de administracitn inclulrd una comparacion perid-

dica de los resultados con la experiencia,

Fuedan ocurrir dagviaciones significativas,las razones de las
desviacfones deben ser determinadas. Un estudio adicional a
menda - as neiesariy, par o eJemplo, - SEoel o volumen Jdeoraeclamas
ciones reswlta alto, un detallado  estudic de mortalidad o
morbilidad ayudard a descubrir el drea o &reas donds existe

el probleaa.

Algunos  tipos comune do  resul tados adversos, cor razonps bi-

picas pusden ser:

I, - Una alta mortalidad o morbilidad? Fosiblémente el resul-

tade en @l cambioc de variables externas, efemplo, condi
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clones econdmicas causan que enpeore las reclamaclianes en
el seguro de gastos asdicos payares o wun cambio an una

suscripcidn mads liberal o wna mala seleccidn.

o= Una dnversian pobred Fosiblemente un fusrite incremsnto en
préstamos sobre pdliza, cambio en las condiciones econdmi

cas o camblias 2n inversionoes.

F.— Qastos altos? Fasiblemente el resultado de inswurficiente
adninistracidn, Inflacidn wun ncrementn en los costos o2
suscripcion, un incremento en 1a tasa de negocios enitl

dos -y ne tomados, financiamiesnto de agentes.

4.~ Ingreso de primas mas bajo que lo anticipadol? Fosibleman-
te el resultadeo de wuna pobre persistencia o una Jdistribu
ci1on e negacios por  plan  y &dad menoas favorable gue ol

originalnente suplesto,

Donge se Indican modificaciones, la compafiia debe determinar
que cambios son requeridos en el producto, estrateglia de aer-
cadac, preclo, dividendos, suscripecidn, etc. , tales cambios

deben sar implementados lo antes posible.

Una wvez que las desviaciones se han definido y se han imple-
mentado medidas correctivas, el proceso  conttinua en su si-
guisnte secuencia. E£s dste wun continto circulo de planeacién,

revisidn 'y analisis de experiencia de los nuevos productos:
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Las hipotesis actuariales que interviensn en el célculo de la

prios s ’ .

1.~ Martalidad. T
D= Persistencia.

G- Morbilidad.

4 = Interds,

L.~ Gastos,

Oistribucidn par edad, sexs, forma de pago, suma asegura-

Ql
i

.
.

da promedia.
7. - Oivicendo apraxinado.
Doeodantrato y costo de reauegurd

. - Jtraos benseficios adicionales.

Una adecuada seleccidn e 1as hipdtesis actuarialas debe ha-—-
cerse en base & la experiencia de la compaffiz y considerando

las posibles desviaciones  en el fuluro  a corte, mediano y

largo plazo.

Con es»fo se garanti:a una escala dplima de primas e cubri-
ran con log pequerinientos antes mencionados y anticipara los
cambhias & futuro, con lo gqae 52 conseguird que 1a revisidn ds

los reswltados psperados se haga en periodos mayores.

El procediniento para . establecer: las primeras hipotesis ac-

tuariales, antes de hacer las  pruebsas de suficiencia, pusde
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ser dividida en tres pasos!
- Ravisidn de factores exfernos.
~ Revision de temdencia de hipdtesis especiticas.

~ Establecer las hipotesis especirficas derinitivas.

Ravisidn de factores externos.

U critico factor exterrn debe ser svalukds es Ja‘ecmnmmia.
Sg debe spreciar la interrcelacion entre la ecopomia vy las
hipotesis bisicas actuarliales gue son hechas an la formula

g prImas.

Ejemplor Tasas esperadas ae  Iinterds, gastos g administra—
cicin, tasas e desempleo  guwe arfectan la persistencla y que
dependen de la inflacidn asf como la Incidepcia y duracidn

de reclamaciones par Invalider y enfermedades.

¥

- Qbro factor es la regulacidn por parte de la Comisidn Na-

cional! Bancaria y de Ssguros.

Cambiantes nivales de  consuno ocasionadﬁs?pﬁryiaijnflatidn'

y al desempleo,

- Competencia cambiante - incluyenda Sguras y

otras instituciones Financier

esion del

S i
I!\'
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segura.

- Factores gue influyen en el monto de las sumas aseguradas y

reclamacionss en polizas,

Una adecuada valoracion de estos factores influyen para gque

las primas sean'revisadas en pprfodos mayoras.

= Revision de tendencia de hipdtesis wspecfficas,

Una ver revisados los factores externos, un. andlisis e I@.
tenndencda 'de dstos @ corta, mediano y. largo plazo, logrard
prever posiblies canbios bruscas  quie originen desviaciones en

los resul tados esparados.
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HIPOTESTS ACTUARIALES

1. = MORTAL IDAD:

La tendencia de martalidéd an  Jos wltinos éﬁms ha mejorado
&n forma considerable, ungue actualmente se sigus trabajando
con la tabla de'“Ekperiencia Plexicana 65677, para seguros de
Vida Individual y para seguros de Grupo y Colectivos la Tabla

YBasica e a CNE S ~.

2 = PERSISTENCIA:

£s otrn factor Importante que interviene en ol calcuwlo de los
Seguiras y mantlicos wun nivel cambiante debido a las altas ta~
sas de Jdesemplec. En los  dltimos affios  lambién se ha visto
afectada por la actwal inflacicdn gue afecta &1 poder adguisi-

tiva de las personas y la creciente tendencia al ahorero.

For 1o gue debe tomarse en  cugnta Jos niveles medios de In-
greses asi como  las  tendencias  inflacionarias de Pals para

desterminar la persistencia.

Ima forpa de evaluar la persistencia es basada on la expe—
riwncla de cads companila,  Ltomando  en cuenta la Jdistribucion
de los negocios por gdad, sexo, monto de suma sssgurads, fop-

ma de paga, caracteristicas del agente y ool cliente,

En la priactica es coman usar  tasas Jde retire gue varla por

afla pdliza para =1 calculo de Ia prima.
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& MORBILIDALD?

Ut factor importante en las coberturas de invalider es el in-
cremanto 21 el nmero de invalidados en dpoca de crisis, ade-
mas. debe tenerse presente gue N0 58 ha definido enn forpa
clara lo gue =5.1a invalider para los efectos legales del se-

QuIa.

4.~ GAsSTOs:

Los gastos han aumentado —en.. los ltinos ‘afas ocasionado por

la inflacionaria tendencia de la sconomia.

En general la unidad de gastﬁs ge una conpaffa pequena sarin
nmayares que para las gde las grandes compafifas por wna simple
raxdn, es gue ciertos gastos fijos comunes a Ios das, son
distribufdos entre un numero payor de pélizas en 2l caso Jde

grandas compaliifas.
En ganeral los gastos pusden ser Jdivididos er:

1) Gastos de Auquisicion.

Son los gastos Incurridos por 1a contratacton cel seguro cono
son ¢ papeleria, examenss médicos, etec., Estos gastos pusden
ser en porciento de las primas, sl millar de suma asegurada o

wna cantidad fija por pdliza.

2 Jtros gastos Je adguisicion ..

56
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Son los gastos constitulidos bdsicamente por sweldos, presta~
ciones y gastos en suninistros y servicios, renta, luz, etc.
Estos gastos pueden ser en porciento de Ia prima, wuna cuota

al millar de suma aseguradsa o una cantidad fija por pSliza.
3) Otros gastos'de adquisicion.:

Se componen biasicamente dJde comisiones, compensacionss y pre—
mios a los agentes de venlas.
Estos gastos son expresados generalmente como wun porcentage

de la prima.
& = UTILIDAD:?

Al establecer los objetivos e wiilidad, wuna compafita gene-
ralmente evaluard cosas como el nivel de riesgo gque Invelucra
el nueve progucto propuesta, el volumen esperado de megocios

nusvos y la disponibilidad de capital.

En el calculo Jde la prima, el objetivo de la .wtilidad pusde
sar expresado de diferentes formas, ejenplo @
a) &1 valor presente de las wtilidades por unidid Jde seguro

©s igual a un monto dado.

b) El promedio anual de wutllidad par wnidad de seguro eaitido

o an vigar, es igual a un monto especffico.

6.~ INTERES @

tre
-
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En la seleccidn de hipdtesis de intards para el cdleulo o2 la

prima, debs cansiderar:
a) La tendencia en el campo de las Inversiones.
b) La tendencia-a corto plazo de nuevas inversiones,

) Tasa de interds autorizada par Ia Comisidn Nacional Banca-

ria y de Seguiros.

La tendencia actuwal cfe Ia creacidn o2 planss destinados 51
ahorre, es con el phieto de aprovechar las allas tésas de In-
terés an la obtencion de productos financigros para craar ca-
pltales que adicionados &

-da proteccion del segquro, den esta-

bilidad esconomica a las familias.

Ademds deben ser lomadas en cuenta para el cdlcwlo en la esca
la de dividendos, que seran atorgados en las pdlizas con

participacitn.
Un buan plan de inversidn compensard con la obtencion de pro-

ductos de ingresos o de productos flnancieros gue pusden apll

carse a la disminucion de gastos.

Los Intereses rargados @n  las pdliras con pagoe fraccionados

reglamentados por la Comisicn Nacional Eancarlia y o . Seguros,
asi como los Intereses rargadas en los préstamos sobre poli-

=



a9

7. = DIVIDENDOS ¢

Debe tomarse en cuanta la habilidad de la direccidn de Finan-
Zas para Invertir las reservas que en conjuncidn con &l dife-
rencial de nortalidad resultarsa el dividendo,

Un buen plan de inversion implica mejores dividendos.

8. = BENEFICIOS ARICIONALES @

Ademds de la proteccion guse otorga &l plan Jdiseflado, existen
aspec tos qgue no guedan cublertos y que en Tarma adicional se

puesden ofracer.

.

8. - DISTRIBUCION FOR EDAD, SEXO, FORMA DE FAGO, VOLUMEN DE SUr-
Mt ASEGURADA @

La poblacian del pafs estad formada en su mayoria por gente
Joven, que se asta conscientizande dJde la necesidad del segu-

L ro, Debe tenerse cuidado al seleccionar el mercado en bass al

produc to.

La suma asegurada promedio varfa affe con  affo debido a las

camhiantes necesidades originadas por la ifnflacidn.

La forms de page afecta los gastos de aduinistracidn, si pen-

samos en un &lto volumen de negocios con forma de pago men-

swal, reqguarird de wn gran sistema administrativo para la
emlsion de doce recibos, ademnds de que no siempre se recibira

a triswpo los pagos y este originaréd una serie de problemas



60

como son la aplicacion de valores garantizados, la cancela-

cidn y rehabilitacion del recibo correspondiente, &tc.
10. =~ COSTO DE REASEGURO 2

Otro aspacto importante es que 13 compafla 1o asunirsd el
riesga completo de todas las polizas que suscriba, sdlo la
parte gque logre cubrir con su retencidn, por lo gue se debe
buscar condiciones favorables en la contratacidn del reasagu—
o, wnto s primas como  de comisiones y dividendos para las

Jirerentes coberturas necesarias.
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Uné ver ggtablecidss las hipdtesis actuaridles se procede al
calcuwio d la prina de tarifa, ressrva terninal, ressprva ae-
dia, valores de rascate y dividendos.

La prima de tarifa no sdlo debe ser suficienle para cubrir
@l beneficio para el cual fue contratada la poliza, debe cu-
brir las gaﬁtos'en que =l asggurador incurre (gastos o2 adgul
sicidn y otros gastos asi como un pequeflo margen de wiilidad
para la compafifa aseguradora.

En el caso de planas con  prima Mvelada el valor pressante Jde

primas Jdebe ser Iigual al valor presente de gastos.

For egenplo para un plan colectiva Dotal & 20 afios.

La prima de tarira calculada con las siguientes hipotesis:
Tabla de mortalidad: CNBS para segure de grupo. |

Tasa de Interes: 8X Edad de calcuro(x)= 45 aflos
Gastos de adguisicidn en ¥ de primas en el afio tr

17 afo : 80X |
Oel 27 afla al &7 2 308

Desl &7 affo al 107 128

Gastos por ca&h 1000 de suma asegurada : 2
PT=FRIMA DE TARIFA (NILES)

FNN= FRINA NETA NIVELADA (MILES)

8 A = BUNMA ASEGURADA = (000

FT #Ca ST20V) = PNN ¥(a 5720\ ) + 2 + .8 £ PT - +

L3 K FT 1/4 5 x + 12 X PT ¥ 5/6 3 x

¢/
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FNN ¥  a X120} 3 + 2

TUEETEN T -E X (144 B ) 7 UIX ¥ (875 & xD)

§

PT 34. 00

Posterforpente ésta prima es probada por medio de calculos de
ARKET SHARE, con el objeto de | estimar los resultados que se

abtendrifan en las wutilidades esperadas par la venta de dste

praduc to.

Las primas calculadas aplicando la formula anterior séran‘sm—
lo tentativas y deben ser probadas en varias adades clave,
tales como 20, 28, 30, 35, 40, 48, R0 y &5 aflos para verifi-
car qus bajo hipdtesis realistas como moptalidad, interss,
gastos etc. seran surficientes para cubrir los valores garan—
tizados, el pago de benaficios por auesrte, cuwbrir los raque-
rimientas Jde la compaffa y asegurar gque el costo resu!}ante
2s razanable y consistante.

Las primas e tarifa oe nugstro nuevo producto serd comparada
en las edades clave de los planes de la competencia para ve-

rificar su nivel de competencia.

" ASSET SHARE

U calculo e ASSET SHRRE  probara de wun conjunto Jd8 priaas
de tarifa tentativas Jos reswltados esperados en wutilidades

simulando la experisncia esperada para un bloque de polizas..

El propdsito’ de los ASSET SHARE es el de verificar que los --

6l
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alenentos individuales de la poliza estan bien balanceados y
producirdn resultados favorables para Ia compafifa asequrado-
ra y para el asegurado,.  La  prima de tarifa sera wno de los
factores gue serdan evaluados cuando los valores del ASSET
SHARE san evaluwados.
La prima de tarifa deﬁe ser swuficliente para cubrip costos y
desarrallar un margen aceptablé de wtilidades y/o contingen—
clas, pero la conpatitividad de los diversos factores deter—
minaran si el resultados serd bien balanceado y compelitivo
en el marcado.
Con el objeto de ejemplificar lo antes mencionado presentare-
mas un calewlo Jde ASSET SHARE mediante el método e Anderson
con la prima de tarifa antes calculads,

La siguiante notacidn sera usada en la farmula de ASSET SHARE

x= EDAD DE EMISION
t= AND FOLIZA
n=s ARG FOLIZA FINAL PARA CALCULOS = 20

qax+i=l = TASA DE MORTAL I0AD

TASA DE CADUCIDAD

quxt-1

Px+t—1

FPROBABILIDAD DE SOBREVIVIR DEL ARO ¢ AL ARD t+1-

I =(qdx+i=13-Cquert=1)

[
-
[}

2 TASA DE INTERES DEL ANO t

k]

o

7
H

FRIMA DE TARIFA A EDAD x o ’ T

0]
2
=
[
'}

GASTOS POR % 1000 DE SEGURD

GASTOS EN (X)) DE LA FRIMA DE TARIFA

oy
R
~
-
fi

R

Gy, b GARTOS FOR FOLIZA
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Vilx, b

i

VALOR DE RESCATE CEL ARD &

¥

Dyt DIVIDENDGS DEL ARO L

Ux, t = RESERVA TERMINAL DE ARO t
UTx, t = UTILIDAD AL FRINCIFIO DEL A0 t
VT, b = vALOR FRESENTE DE UTI.L IDAD

SA = SUMA ASEGURADA
EBx, t = PRIMA MENOS GASTOS
QUlx, t = VALOR FRESENTE DE RESCATES
G0, t = VALOR FRESENTE 0E SINIESTROE

wpx, t = VALOR FPRESENTE DE LAS RESERVAS REQUERIDAS AL FINAL
DEL ARG Y DIVIDENDOS

Ft = FACTOR DE DESCUENTO
F1 = {

Ft+l = Et & Ftt=1 ) 7 € 1 + 4t )

SUPUESTOS ¢

1) LAS FRIMAS ¥ LOS GASTOS SON PAGADOS AL FRINCIPIO DEL ARG
21 LOS SINIESTROS UCURREN A LA MITAD DEL ARG

3) LA TAYA OF INTERES ES FIJA DURANTE TODO EL FERIODO DE CAL-

cuLa

Gy, b = PTie % C GFx, L )+ Ghix,

EBx,t = PTx =~ Gx, ¢ ' 7

Qui, t = ¢ VRN, & & guntt-1 ) / 1,+’ it ) )
Qdx, t = ( SA ¥ (F + it /") % qd\+t !’ J
Qox, b = [(VY, b & Pxtt 3+ C Dx, »
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UTx, & = Ux, b=l + EBN, & = Qus, b = Qdx,t = Gpx, b o
VUTx, & = UTw, b & Ft
W= SUNM VUT<, t = VALOR FRESENTE DE LAS UTILIDADES DESOE EL
RKO DE EMISION AL ARO n

ST DEFINIMOS LEFDx

It

SUM ¢ 1~ GPx, b 3 & FT

k

. CAMBIO EN El.  VALOR PRESENTE DE LAS UTI-
LIDADES FOR UN FESO OF FRIMA

Si1 guisieramas obtensr un valor presente de wtilidades (UT)
desde la emision Jde la pdliza hasta &l afo n ,entonces nugs-—-
tea prima de tarifa se ajustaria de la siguisnte forma
PT = FTx + ¢ UT =~ WE ) 7 tBFDx

Una wtilidad negativa indica una perdida para la compaflla.

En a2l caso de -qus nuestro resultado de wtilidad esperada
ne fuere el Jdeseado se doeberan revisar las hipotesis nusva-
mente y hacer los ajustes necesarios, en las reservas, Presca-

tes, Jdividendos, gastos, tasa de inters$s etc,

Como erenplo o presenta un calcwleo o8 ASSET SHARE con la
prims calculada anteriormente y posteriormente s efectua un
ajuste a la prima para lograr un valor presente de wutilidades

gsperada g Cero pesos.

FT = 34.00 + ¢ 0 - (18,429 ) / 2,835 07

FT = 40, 15311
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UALDRES AUXILIARKES
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IRty
| FRUREY Y
B0 100,000

S 1 Vit Gy Bl gduft-1  Bxit-1 0 Uikt wmettel Dyt
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SISTEMAS DE DISTRIEBUCION Y TECNICAS DE MERCADEQ

El andlisis de la industria aseguiadora ha demostrado en ge—
neral, que hay tras areas en ol percado de respuesta directa

gue pusds complementar el sistepa tradicional de distribu-

cién, )
Estas Areas son J
- D informacion. e . - ..

- En la Fromocién de productas -que el agenta normalments no

velde, ' . .

- En 2l desarrollo de nuevos clientes.

En ninguna de estas sitwaciones el percado de respussta di-
recta estdn en conflicto con el sistempa tradiciopal,

~ De informacion.

Informando a los clientes de las wventajas oel seguro y las
caracteristicas de los planes existentes y de los nusvos pro-
ductos. La labor del agente se facilitara al tener clientes
con wun conacimisnto mis amplio de los productos y con una -

Idea mas clara del plan que cubre sus necesidades,

~ Froductos que el agente normalmente ne vends.
+

El objetivo gel agente es el de maximizar sus ingresos con el

manor esfusrze posible.

1
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Una forma an que ol agente puede hacer ésto, os atraves de un

prograna Jde mercaden de respuesta directa,

-

El agente no estd dispuesto a wvender algunos productos por
varias rarones ;

.

a) Lasg comisiones son bajas,
L) El producto es muy complicado para el agente y no lo venda

porgue simplemante no lo entiands.

c) Algunos productos son cmnsidarédms de servicio complicado
vy el agente o guiere  tener problemas ronljsu cliente y
arriesgar sus relacivones Jde negoacios.

d) Productos a log gue 2l agente plenss gue iéﬁ-?é]ta pregti-
gio. |

e) Productos gque 8l agente considsra de pocé valor para el

cliente.

Cuwanda un agente escoge no  vender wn praducto, no quiere de-
cir gue su cliente no quire el producto. Un programa de res-
puesta Jdirecta oarganizade por la compafffa beneficiard al
agente ofreciende algunos de los productos gus =1 agente nor-

malmente na venderfa, incrementandd sWs INgresos.

- Desarrcllo de nusvos clientes,
Fsta 25 wna area Jda  gran potencial. La coppaflia pusde entrar
2N NuUevas dreas Jde operaclion y  segmentos del mercado a&p'na

explutados por ls compafifa,
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El agente normalmente trabaja en una porcicn del percacdo e
puede estar definido por caracterfsticas Jde tipo geogrdfico,
niveles de Ingresos, edackes, atc.

Lo

Un pragrama o mercadeo de. respuesta directa pusde sep diri-

gido a los segmentas del mercado & los que 2l agente ne pueds
lHlegar craando un mercado potencial para operar, Incrementainr

do las oportunidades de venta.

Se puades manejar un programa de mercadeo Jde respussta oirecta
en canjuncidn con la fuerza dJde  ventas, utilizando uno o mas

medios con el ogbjeto Jde tener mas ventas.

TECNICAS RDE MERCADED

1. - Prensa. Incluye revistas, peritdicos, volantes, etc. y
toda tipn Je impresiones en cuwalquier pedie impreso a excep-
crdn Jde correo.

Esite as wn medio gque debe ser usado con ca'ut-ela, dado suw alto
casto y lo efimaro de sy permanencia.  E£s por eso gus su Lso
reguiere de una planeacidén adecuada principalmente en cuanto
] 7

l

Tamato Jdel anunclo.

Este pueds ser d2 una plana completa, media plana y un cuarto

de plana. El tamafio no va  en relacion directa al volumen de
) _ )

13
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respuesta, es el disefio de su contenido y la farma de presen-

tarlo Io que nos va a dar mejores reswltados,

Es importante considsrar cuantas veces ¥y que Jlas de la sema—

£y

convieng salir en los periodices.

L& frecuwsncia ng debe Jde ser QE nis de tres anunncios por sa-
mans €1 Ln peridda de no mas de Jdos neses.

Se debe medir resultados y constrwir pstadisticas para afinar

la estrategra en futuras campaiias,’

=

So= Television y Radio. En el witimo affo las compafffas asegu
radoras han efectuado campanas a traves de T V para dar a con
nocer la nueva imagen y/o presentar pusvos productos, Este
medio o5 muy costoso y por lo tanto auy breve,pero sw cober

tura es a nivel pacional, dado suw alcances.

£l radio ofrece mwjores'fwrspectjvas par s gran poder selec-
Livo y su gran cobertwra y de costo mas accesible.

Fara medir su efectividad se recomiends dar un teldfono al
cudl puesden llamar para obtensr mayor inforpacién sobre la
oferta y llevar un registro de 1lamadas.

A~ Un medic del  fulure de doble via - de‘ rspuesia es

7.V, sCable.
Hace uso-de una gran. sefal  a través de cablea par- television.

Las personds gue ven la televisidn en casa pueden comuni carse

directansnts con la estacion por medio de una linea conectada
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4 wna computadora. Frobablemsnte  sea dJdisponible para su uso

comercial dentro da algunos afing.

4.~ Telamarcadso.

El uso Jdel telérono pusde ser wna herramienta de soporte o
camo- wn mecanisﬁo de venta Jirecta.

£l teléfane como nedio Jde mercadeo ha crecido notablensnte
en los wltimes alfos en Esiados Unidos. £sto es por cawsa e
los avances de la tecnologlia. La aceptacion general del teld-
fono como mecanisme de ventas se Jdebe al rapido Incrempsnto en
coastos Jde otros medios dJde  respussta directa en pelacidn al
costa del telé¥ono. Funciona en un mercado seleccionads en

forna masiva y de parsona a persona.

La prensa y la radioditusion son ejenplos sobresallentes de
medios masivos, mientras gue 2l carreo directo cofrece un ner-
cade selectivo.

La venta ds visita pebsonal afrece la aproxinacion de persona

& parsona pero 2l telefono combina esas tecnicas.

& = Correq Directo.

El uso de este medio es p?incipalmente para envio a listados
Jde prospeclos de la cartera de la compafifa o listados compra-
Jas o0 rentados,

No es mas que un paguete can varioas componentes como un car-

ta, wn folleto explicativo y solicitud de compra w otros ma-

g
-t
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teriales Impresos que son enviados por correo. SW anico pro-
pdsito es el de infarmar o &l de generar una venta. Como re-
gla general, los clightes adguirides por carreo directo,
tienden a ser mejores clientes en térninos de nuevos negoc ios
gque agqusllos adguiridas por olpos medios.

El correo directo es wn  medio que po tiene competencia, ya
qQue mUChAas persenas no ven un prograpns determinado en Televi-
sidn o hacen otras cosas durante los comerciales. Muchas per—
sanas 1o leen wna revista especitica. E1 corrso directo llaga
a todas las personas selecck&nad&s.

Cuando el paquete es lafdo se tiene la seguridad gque el pros-
pecto pondra atencidn. £1 pensaje no estd liandtade a 60 se—
gundos o wuna plana de  periddica. EI disefo del paquete estd

limitado sdlo por la imagipacion, tecnalogfa y presupuesto.

Los elementos que componen los mejoras paquietes Jde envio a

traves de copreo Jdirecto son?

A} Carta persenalizada.

La carta es el elepento mas importante del paguetle, establece
la prinera conunicacidn entre la empresa y &l cliente y cap-
tara el interés en ol prospecto para gque Iea el folleto y se
entare de la oferta.

Las cartas dehen ser personalizadas Yy de ser pasib{g, firma-
das por el remitente que en la mayor{a de los casos Jdebaria
ser wna de los ejecutivos de  mayor nivel dentro de la empré-

Sa.

?n
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En cuanto al texto, hay gue asesorarse de personas especiali-

Tadas en la axteria.

B) Follato -~ Solicitwd
U buen falleto siempre captard mayormente el inlterss Jde los

prospectos. En cudnto al orden del texto se recomienda

Una frase de lapacto o una pregunta que capte el interds.
= Crear la nacesidad del seguro.

- Proponer la solucidn.

— Pescribir gl producto.

= Informar Jde su costo.

- Invitar a la accidan.

Indicar paso a paso como solicitar al seguro.

¥ Debe simplificarss al maxino ol llwhado de la awlicitud{

¥ Evitar preguntas que rno  son Indispensables para expedir la

pdliza,

Algunos paquetes bien disefados Incluyen wn sobre de porte
pagada con el gue se enviars la solicitud.

Alguna selicitudes Incluyen un cupdn pagarg para gue sea co-

brada la prima del segure a la tarjeta de crédito,

1t
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CARACTERISTICAS DEL NUEVO FRODUCTO

A) Es wn seguro temporal & wun aflo renovable, denominado segu~
re de vida familiar. e o

B) Es wun seguro que reembolsard a los benericiarios designa
dos los gastos eragados por servicios funerarios Jdel asegura-

do sin Impartar su edad.

8 Con el ebjsto de no hacer especulativa la contratacion del
seguro para los menores de  edad, limitamos la suma asegurada
'3l 50% del monto asegurado por Ios.padres. Fara las personas

mayores no existira ese limite y se ajustara en las aniversar
rios de la poliza,

C) Los limites de sdmisicon son !

Para los hijos desde 30 dias de nacidos y hasta los 25 aflos
de edad sin importar si son Jdependientes economicos.

Para los padres la edad maxima de admnicion seora de ?S afus y
wna edad limite de renovacion de 53 aflos.

b) Los benericiarios para los menores seran los padre. Las
personas nayores podran designar libremente a sws beneficia-

rios.

E) Este seguro no podra  contratarse en forma indivigual y no

sera opcional el asegurar a los hijos o a8 la espasalq).

f) Este seguro reembolsard los gastos funerarios incurridos
por el fallecimiento de menores de 12 afics, ya que por ley el
L}

contrato de seguro para menores ©s nulo,

~a
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TEXTO PARA FOLLETO EXFILICATIVO DEL FLAN
CARACTERISTICAS DEL. SEGURD DE VIDA FAMILIAR

SUMA ASEGURADH DE : #
FPOR MUERTE ACCIDENTAL & NATURAL.

EL PLAZO DEL FLAN ES8 DE UN AROC

LA SUMA ASEGURADA FARA LOS MENORES DE EDAD SERA DEL S§0% OF
LA SUMA ASEGURADA DE LOS FADRES.

PUEDE INCLUIR A LOS INTEGRANTES L[E SU FAMILIA, CONYUGE E
INCLUSO LOS HIJOS A FARTIR DE 30 DIAS DE NACIDO.

ES UN SEGURO RENOVAELE EN FORMNA AUTOMATICA.

LA SUMA ASEGURADA SE AJUSTARA EN [.0S ANIVERSARIOS DEL SEGU-
RO, L& ACUERDD AL INCREMENTD ANUAL QUE TENGA EL SALARIO MI-
NIMD EN EL. DISTRITO FEDERAL.

LA PRIMA CRECERA EN LA MISMA PROFORCION.

LOS BENEFICIARIOS DE LOS MENDRES SERAN LOS FADRES.

SIN EXAMEN MEDICO.
GARANTIA

USTED Y/0 SU FAMILIA ESTARAN CUBTERTOS LAS 34 HORAS DEL DIA
LOS 365 0IAS DEL ARG CON CUALQUIERA DE LOS PLANES.

USTED ¥ SU FAMILIA NO SERAN RECHAZADOS FOR CAUSA DE OCUFA-
CION.

ESTE SEGURO LO FUEDE CANCELAR EN CUALQUIER MOMENTO, NOTIFI-
CANDOLO FOR ESCRITO ¥ CON 30 DIAS DE ANTICIFPACION, EN CUYOD
CASO L SEGURO QUEDARA VIGENTE FUR EL RES TU DEL FERIODO CU
BIERTO FOR LA ULTIMA FRIMA FAGADA.
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TEXTO EXFLICATIVO DEL. FLAN

i NO SOLO EL JEFE DE FAMILIA DEBE ESTAR ASEGURADGD |

.

RECUERDE QUE EL FALLECIMIENTG IMPREVISTO DE ALGUN MIEMBRO DE
LA Frartil 1A HA REFRESENTADD UNA PERDIDA IRREFARABLE, ADEMAS DE
UN SIN NUMERO DE FROBLEMAS DE TIPO ECONOMICO QUE DESEQUILIBRA
EL PRESUFPUESTD FAMILIAR.

FREVER EL BIENESTAR ECONOGMICO FAMILIAR A TRAVES OE UN FLAN OF

FROTECCION, EL CUAL CUBRA TODOS AQUELLOS IMPREVISTOS ORIGINA-
Dos FOR FALLECIMIENTD, TALES COMO

& ULTINOS GASTOS MEDICOS

¥ GASTOS DE SEFELIQ |

& HONORARITOS DE ABOGADROS Y NOTARIOS
4 RENTA DE EOUCACION

¥ HIFOTECA

¥ OYRAS DEUVDAS

* IMPUESTOS, ETC.

“LA COMFARIA® LE OFRECE EL NUEVO " SEGURD DE VIDA FAMILIAR ¥
QUE GRARANTITA QUE EXISTAN RECURSGS FPARA CUBRIR NECESIDADES
FUTURAS.

1)
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TEXTG EXFLICATIVO DEL FLAN '

VENTAJAS

- COSTO MAS BAJD QUE SI SE CONTRATARA INDIVIDUALMENTE

RENOVACION AUTOMATICA HASTA LOS 93 ARODS

H

FROTECCION CRECIENTE DE ACUERDO A LOS ALTOS COSTOS DE LA -
EFOCA Sl

FUEDE INCLUIR A LOS INTEGRANTES DE SU FAMILIA
C ESPOSA £ HIJOS MENDRES DE 25 ANOS )
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SOLICITUR CONSENTIMIENTO

FARA ENVIO FOR CORRED

et 04 e 200 e T e e e St vt e 6 g P Sk B i e ey W B S o B B S Y e o At S A o e e i M o Bl ke T Bk i B ok e W . e S R oms

NONMBRE DEL SOLICITANTE # F. NACIMIENTO A -OCUFACION
1 - NAA AMM A DD A
DIRECCION
CALLE No - COLONIA €D Y EDO CP TELEFONG
|  BENEFICIARIDS

NOMERE DEL CONYUGE . =~ .~ - A F. NACIMIENTO 1 OCUPACION
NOMERE DE LOS HIJOS DEL SOLICITANTE F. NAC

B ™ e e
4- @ —_ e m— — —
s - _ o
& - -

EXFRESAMENTE DECLARG QUE TANTQ YO COMO 1L.AS FERSONAS INCLUTI-
O/ EN ESTA SOLICITUD, GOZAMOS DE BUENA SALUD Y NGO TENEMOS
ALGUN THFEDIMENTO MENTAL , NI ESTAMOS SOMETIDOS A TRATAMIENTO
MEDICO A CONSECUENCIA DE ALGUNA ENFERMEDAD O ACCIDENTE.
SIENGD EL ASEGURADO F‘EIN(,IFHL bay FE DE QUE LOS DPQTU"' ANTES
MENCIONADEOS SON VERIDICOS

e e e i e S i 4 e o o o e A S e o b e e s i ok b e i B

FIRMA DEL SOLICITANTE FECHA
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FAGARE TARJETA DE CREDITG
PARA ENVIO FOR CORRED

POR ESTE FAGARE ME ORILIGO INCONDICIONALMENTE A PAGAR A LA
ORQEN DE ( NOMBRE DEL BANCG ) LA CANTIDAOD DE #_ . MN
CORRESFONDIENTE A LA(S) FRIMACS), FOR CONCEFTO DEL FLAN DE
¥ SEGURD DE VIDA FAMILIAR * pESCﬁ‘ITO EN LA SOLICITUD Vv AU-
TORIZO LOS INCREMENTOS FUTUROS QUE HUBIERE A LAS FPRIMAS EN
LAS RENOVACIONES ANUVALES, RESERVANCOME EL DERECHO DE SU

CANCELACION CUANDO AST LO DESEE.

TARJETA No ¢ VENCE EL i____________

NOMBRE :

e i Rk 84 ot s ey e B s s ket P e B o e e R e S e S Sy e e Tt ey St s ot e o e S S e s S

APELLT OG FA TEPND APEL LIDO MATERNG  NOMBRE

DUMIC‘IL ID

-Ng:-_ CDLUNM "0 ¥ EDO <P TEL

e s i S g e o o e stm st e i o e e e

F I RNF? AU TC/E‘I ADA DE L TARJE TAHAb I E'N TE

sd



LA CONFARIA FAGARA LA SUMA  ASEGURADA QUE CORRESFONDA A LOS
BENEF1CIARIOS DESIGNADOS, DE ACUERDD ¥ CON SUJECION A LAS CON
DITTONES GENERALES ¥ ESFECIALES APROEBAPDAS FOR LA COMISION
NACITONAL. BANCARIA ¥ DE SEGUROS EN  ESTA FOLIZA Y EN LOS CER-
FIFICAROS INDIVIDUALES, LOS CURALES FORMAN PARTE INTEGRANTE
DEL CONTRATO.

EN TESTIMONIQ DE LG CUAL LA COMFANIA EXFIOE LA FRESENTE FO~
LIZA QUE FIRMA EN LA CIUDAD DE MEXICO, D.F. EN LA FECHA DE
EMISION DEL SEGURD.

W A b b 11y A A i i

L L T e )

§3
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CERTIFICADO INDIVIGUAL

PFLAN DE LA FOLIZA ‘ M NUMERD

APOLIZA M CERTIFICADO
Il b
" "
"y .

NOMERE DEL ASEGURADD A FECHA DE NACIMIENTO
2]
1

SUMA  ASEGURADA A FECHA DE INGRESO
o
e
¥

BENEFICIARIOS

LA COMFANTA PAGARA LA SUMNA  ASEGURADA  QUE CORRESFONDA A LOS
LENEFICIARIOY DESTGNADOS, Uk ACUERDO Y CON SUJECION A LAS CON-
LHCTUNES GENERALES Y ESPECIALES AFRUBARAS FOR LA COMISION NA-
CIO NAL EBANCARIA ¥ DE SEGUROS CONTENIORS EN ESTE CERTIFICADG
INDIVIIURAL £0S CUALES FORMAN FARTE INTEGRANTE DEL CONTRATO.

——— e o e s (s e 1o S e e e

TR
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Nota Tecnica

La nota tecnica se  presenta para su autorizacion ante la

CNB S8 segun circulase Ng S5-450,

1.~ Caracteristicas Generales del plan y su comercializacion.

e

1. - Nombre del plan
Segure temparal a wn afo  renovable denominado sequro de vida

familiar.

La suma asegurada se pagarid por Fallecimientao del asegurado,

s1 ocurre dentra del plazo del seguro . siempre y cuanda, es-
-« -l

te, tenga wuna edad mayor ¢ fgwal a 30 Jdias de nacidos.

Si &l asegurade fusse menor Jde  doce affos al monento del fa-—

1lecimiento, la compalfia reembolsara a los beneficlarios de-

signados (los padres del menor), el importe de los gastos

erogados popr servicios fuperarios del asegurado,

La cobertuwra y la prima del seguro seran par un affo y se re-
novara autométicaménte por plazos sucesivos lguxles al plazo
del seguro original, pero copo mpaxine hasta la edad de 99
anos.

Las primas de renovacion de lJos plazos subsecusntes saran

las correspondientes a la edad alcanzada del assgurado

2.~ Objetivos.

Esperanos-alcanzap upd produccion de negocios nuevos de

o AND 1500 POLIZAS Y. $ 30:000°000 EN.FRIMAS

47
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20 AROD 2500 FOLIZAS Y % 60’000 000 EN FRINAS
3o ANO 3500 POLIZAS Y ¢ 1600000 000 EN FRIMAS

S Mercada,

El ohjelo principal de este plan temporal a un afflo renovable,

]
un

el de otorgsr proteccion a familias de asegurados.

4= Canales de distribucion.
Los medios que se whilizaran para la distribucidn del plan
gsera por conducto de agentes y corredores asi come mercadeo

mAs v,
BASES TECNICAS.

&, - Bases demograficas ¢ Mortalidad exp. Mex., 62-67,
En lo que respecta al calculo de primas en basse a la edad al-
canzada 2n el wltimo aniversario se ha copsiderado la tasa
central de martalidad para el calculo de la prina,

b =~ (1r2)dkgx
- Saéé'?inéhé;’éﬁa.‘ R0

= Frimas

Primas netas: = ANed]l = mmm——
donde i b= ik v . deLciei)

Comisiones:  Primepr afo 20%

“ Renovacion 10%
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Niveladas 13.5%

Gastos oo admwinistracicon: 1.8 ¥
AN L + L0018

Frinas Je tarifas Px: 1k =

Sin Jdividendos.

Rservas medias:?

La prima reta no devengada a la fecha de valwacisn.

Para &l caso de gue el preodgucto se ofrezca por medio de ner-

cadeo masiva, s2 tarificard de acusrdo 3 la siguiente tabla:

Rango Jde edad _ edad e tarificacidén
ge 0 a 19 aflos ' 19 affos

de 20 a 49 affos S 25 afas '
de 50 a &0 aflos : &5 -affos
‘de 60 a 70 afos T 56 affos

§ ~ Plan dg Reassguror

fon el objeto Je presentar este producta como wl seguro Fami-

liar se pretends ofrecer sumas asgguradas que na rebasen la

ratencion Jde la comparfia.

o= Estadisticas:!

8
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-~

Las solicltadas por la €. N. B 5 para el seguro practicado,

asi como las solicitadas en el cuaderno de valuacidn,

%o
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CONDICIONES GENERALES
CORERTURAS BE ESTA FULIZA @

La suma asagurada en esta  cobertura es pagadera por falleci-
Miwnlo del aswgurache §§ 0 oourne  duratbe @l plasa oel seguro
correspondients, 55wl auegurade siviers al Final de Jdicho
plazo., la cobsirtura terminard 'sin obligacion alguna para la
compaifa, '

.

CONTRATO

Esta péliza, la solicitud del contratanta, los consentimien—
tos 3 certificados fndividuales e seguro aprobados por la
Comluion Nactonal Bancaria y oe Seguwros, v en su case, las
veclaraciones contenidas en  los | cuwestionarios, constituyen
prucha oel contrato de seguro  antre la compsafifa y ol cantra-
tante.

Si el contenido de la podliza o sus nodificaciongs no concor-
daren con la arerta, &1 asegurado podrda pedir la reclifica-—
cion correspondisnte dentro de los 20 dias siguisntes al dia
an gue reciba la paliza.  Transcuwrrido este plazoe se conside~
raran aceptadas las sstipulaciones de la polira o sus modifi-
cawionmys Cart., 20 e la ey sobre contrale de segqurol,. Este
derechy se hace extensivo al contratante.

VIGENCIA DEL CONTRATO

Los saguros contratados al  amparo Jde  esta poliza eniran en
vigor por muerte accidental desde la fechs de emision de esta
poliza o antes desde el momento en gque el contratanie tuviers
conacimiento por escrito che que la compafifa lo haya aceptado,
mientras Que por snfernedad este contrato entrara en vigor a
las 3 mese de haberse iniciado la vigencia de la poliza.
Mediante solicitud escrita a1 contratante podra darla poer
terminada en cualgquier tlempo, 201 cuyo case el seguro quedara
vigente por el resto del periode cublerio por la wltima prina
pagada.

g
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suIcIpIo

En caso de suicidico del agegurado dJdentro e los 12 primeros
meses Jde vigencla de  las  coberturas, la compafifa sdlamente
repmbolsara el Importe de la prima  no devengada, En caso de
rehabr lrtacfan, 21 periodo de 12 peses a gue se refiere ol
parrarfo anterior correra a partir de la fecha en que s reha-
bilite la cobeptura.

CRENCIA DE RESTRICCIONES

Salva las exclusiones establecidas para la clausula de suici-
dio, los seguros contratados en la presente piliza no estaran
sujatos a restriccion alguna, yva sea en atencion a la resi-
dencia, o la ocupacion, a viajes y  en general al genero de

vida Je los asagurados, 4

AUMENTO DE LA SUMY ASEGURADA

La suma asegurada se actuwalizara wna vez al afo con base al
incrensnto anusl que temya el salario minimo en el Distrito
Fadoral .

£DAD

La pdad de cada asegurado debera comprobarse legalmente cuar-
do asi lo juszgue necesario la compafiia, wna ves que dicha
comprobacion haya sido efectuada, la compafifa hara la anota-
cion en el certificade individual correspandiente y no tendra
derecho alguno para exigir nuevas pruebas sobre la gdad del
dsegurado.

Los limites de admision gque fiJa la compaflifa para esta pdliza
san de 30 dias de nacidoe como minipa y 60 afios cono maxime,

Cuando se comprushe que hubo  Inexactitud en la indicacidn e
la sdag del asegurado, la compafifa no podra rescindir el con-
tiata

‘12
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i la edad del asegurado estuviere comprendida Jdentro de los
limites de admision fijados par la compafifa, se aplicaradan las
siguientes reglas 3

I.= Cuando a consecwencia de la indicacion Insxacta de la
edacd, se pagare una prina menor de la gue carresponderia
por_la edad real la ebligacidn de la compaflfa se reducirs
en la proporcidn gue exista  entre la prima estipulada y
la prima de tarifa real en la fecha de celebracidn del —-
contirato.

II. - 51 la compafifa hubiere satisfeche ya el importe Jdel se—~
gqura, al descubrirse la inexactitud de la indicacion so-
bre la adad el agegurado, tendra derecho a prepebir 1o
que hublere pagado de mas, conforme  al calcwlo de s
fraccion antertar, Incluyande los 1ntereses respectivos.

Iil. - S a consecuenclia o la inexacta madicacion Jde la edad,
52 estyviers pagamido una - prima  2as elevada que la co-
rrespondiente a la edad real, la compailfa estarid obliga—
da & reewbolsar la diferencia sntre la rescrva existants
la que habria sido necesaria para la edad real del ase-
gurade, an &l momentc Jde  la celebracion o2l contrato.
Las primas wlteriores deberan reducirse o acuerds con
ssta edad

IV.— 51 con posterioridad a 13 muerte Jdel asggurado, se des—
cubrigra que Tus Incorrecta la edad manifestada en la
salicitwed, y e@sta se encuentra dentro de los limites Jde
Samision autarizados. La  compala estara obligada a pa-
gar la suma aseqgurada que 1as primas cubleritas hubieren
podida pagar de acuardo con la edad real.

FPara los calcwlos gue exige al presente artfcuwlo se apli
caran las tarifas que hayan estado en vigor al tiempo de
la celebracion Jdal contrato,

FAGH DE FRIMAS

La prima tolal de ésta poliza sera I1gual  a la suma de las
primas gue correspondan a todos los asegurados,

La prima total inicial vence en la fecha de celebracisn del
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contrato de seguro. Las pripas sweesivas venceran en los anl-
versariod sigujentes de la pdliza. Si la forma de pago es
anuali Si el pago de prinas w5 wenswal, éstas venceran al
principio Jde cada mes de  segura, aplicandose para el caloulo
Je las primas fraccionadas,  Jovg  recarygos awlorfzados por la
Comisicn Naclional Bancaria y de Seguros. En cada fecha de
vencimiento se cabrard la prina total carrespondients a todos
lag asagurados, cuyos seguros esten 20 vigop en dicha fecha.

£l contratante, para @l pago de  cada peima, gorara de un pe-
rfoda oe 30 dias naturaics, siguientes a la fecha de su ven-
cimiento, sin cobrarse por 2llio Interes alguno. £l seguro se—
guira en pleno vigar durante Jdicho plaza, y 51 dentro de al
acurre la muerte de un asegurado, la compalfa pagara al baens-
ficiario respectivo la  Swua aseguirada carrespondiente, dedu-
clendo de ella, el importe de priaa vencida y no pagada gue
carresponda sl asegurado.

Ls falta de pago de wna prima ioplicard que Ios efectos del
segura cesen autamaticamente a las 12.00 horas del Gltime dia
del periodo de espara, sin necesidad de sviso previo.

PAGO DT L4 SUMA ASEGURADA . o e

En caso de fallecimiento de un ‘asegurado, el pago Jde la suma
asegurada correspondiente se hard directamente a los benefi-
crarias, gquienss tendran accidn direcia para  cabrad de la
compafifa, la suma asegurada espresada en el certificado indi-
vidual de seguro carrepondiente. La companfa lendrd derecho a
pedir las prusbas del fallecimignto del assgurado, asi come
e los derechos de los reclanantes,

BENEFICIARIOS

Salvo designacion irrevocable, el asegurady podra, en cual-
quier tiempo, hacer nuaeva designacidn de beaeficiario, me-
diante una notificacidn escrita gque Juntamente con el certi-
ficado respectivo deberad remilirse a la compaffia, expresando
con claridad &l nonbre y domicilio del nusve bepnetficiario de
que haya tenido conacimiento, sin responsabilidad alguna para
ella. ’

Los asegurados pusden penunciar al dereche gue tignen de cam—
brar e heneficliaric. Para que produzca sus efectos esa re—

W
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nuncia tendra gue hacerse constar en el certificado respecti-
vo y el asegurado debera comunicarla, por escirito, al benafi-
ciarfo y a la campafifa, enviamdo a« esta el certiticado para
suU anotacian.

Cuande no haya benpericiario Jdesignade, el importe del segure
se pagard a la suresidn del  asegurado. La misma regla s ob~
sarvara en caso de gue el beneficiario v el asegurado mueran
simul tansoamentes, o bien ruando 21 primero nuera antes que el
segunda ¥y no esxistieren designados beneficiarios sustitutos o
no se hubiere hecho nusva dasignacion.

Cuando haya varios beneficiarios, la parte Jdel qu2 musra an——
tes que el asegurade, e Jistribuwirs por paries fguales entre
los supervivientes, siempre qus no haya estipulada otra cosa.

Los beneficiarios de los hijos menores de 18 alns sienpre se-
ran los padres o quien ejerza la patria potestad carraspon-
Jiente. ‘

COMUNICACIONES

Queda expresaments convenidoe que las comunicaciones & la com—-
pafiia deberan dirigirse a su dJomicilivo social en la ciudad de
hexico, D. F. 21 rual se sefala en 1a caratula g2 gsta poli~
EEN

COMFETENC LA

En caso de controversia, el Jquejoso ocurrira & la Comisidén
Nacional Bancaria v dg Seguros en sus oflicinas centrales o &n
las o8 sys delegacidnes, en los terminos del articwlo 135 de
la ley general o Instituriomss de seguros. Y si dicho orga=-
nisaeo no es designado arbitre, podra ocurrir a3 los tribunales
compelentes del domicilio de la compafifa que aparegce @n la
caratula de Ssta poliza. .

9s
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MONEDR

Todos los pagos relatives a éste contrato, por parte del con-
Crabanite o Jee la Compranta,  oe erectuaran o momedy facional
canforme a la ley monetaria vigénte en Ia dpoca de pago de
los mismos. Los pagos se efectuardn en la oficina matriz de
la compafifa en la cludad de  México, . F. , 0 en cualquiera
gz sws oflcinas en el interior de 1a republica.

.

MODIFICACIONES

Las estipulacines conslgnadas en  esta pdliza sdélo podrdn mo-
dificarse, previo acuerds entre &l contratante y lax compaifa
mediante clauswlas adicionales aprobadas por la Comisidn Na-
cianal Bancaria y de Segquros. En consecusncia, los agentes o
cunlguiera otra parsona no autorizada por la compatiia carecen
de facultades para hacer modificaciones.

CESTON

De acuerdo con ol cvontenido del Art. 1854 de la ley sobre el
contrato de seguro, los derechos derivados de este contrato
sdlo pusden cederse a terceras parsonas medianie declaracion
suscrita por las partes y notificada & la compafifa,

FRESCRIPCION

Tadas las acciones gue se Jderliven de éste contrato de seguros
prescribirdn en dos afios, contados en los taerminos de Artici-
lo 81 de la ley sobre el contrato de segure, desde la fecha
del acontecipiento que les did origen, salvo losg casos de
Eaepclon consignados en el Arblicwlo 82 de la misma ley.

RENOVACTON AUTAOMATICA

El sequro correspondiente & cada asegurado s renovara auto-
malrcamente al Final e cuda . afo del seguro, contado & partar

del aniversario de la paliza qug siga-o corncida con suw fe-
cha de Ingreso. Se aplicaran las cuntas indicadas en esta po-
liza, conforne a Ia edad alcanzada por =1 asegurado en gl
amiversario de la poliza en gue se efectue la renovacion sien
Jo la edad maxima Jde renovacion de 99 afdos.

']
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MIIGS

£ caso de apenores de Joce afios la compafia recmbolsard &8 los:
padres ol totxl de los gastos funerarios incurridas hasta por
el maximo de [a suma asegurada contratada, SI el monto de la
raclamacion fusre menor al total o la sume asegurada contra-
tada, Ia companfa reembolsard el total de los gastos funera=
rios y la prima neta de riesgo correspandiente a la divteren-
cia gque existiers, entre el monto pagado ¥ 1a suma asegurads
contratada & log padres del mpenar,

13
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Es5te seguro se ofrecers al
- Colectividades y grupos de  la  cartera de asegurados de 13
comparifia.

~ Tarjetahablientes.

La comsrcializacidon de dste progucto serd mediante wn paguete

promocional que 'se Bnviara por correo y se fntegra por @
1]

A) Para colectividades y Grupos de la cartara }

Folleto explicativo del plan
- Salicitud - Consentimiento

- Condiciones Generales Jde la pdlizy

B) Fara tarjeta - hablentes :

fFollete explicativo del plan

Solicitwd consentimignto - sobre de porte pagadoe

¢

Cupon pagars

Condiciones Generales de la poliza,
En gste cagso la comisidén para el agente considerada en las
primas se wsard para 2l pago de los gastos de promocién co-

rrespondients.

93
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CONCLUSIONES
Durante los wltimas affos han ocurrido cambios en la Industria
del Sagura Jde Vide, Jebidos a wia  mayoar comptaencia en el
mercado. En cansecuencia las compaffias de seguras tienen gus

estar praparadas para

1.~ Estudiar y efectuar cambios en wn lapso de tienpo nucho

mds corto.

2.~ Manterer su linea de productos y servicias al dia y com—

petitiva con el marcade,

3~ Degarrollar meétodos y  altermativas de adeinistracion que
les peraita detectar cambids, oportunidades y rissgos en

cuanto comignzan a desarrollar.
Jd = desarrollar puevos sistemas de Jdistribucion y venta.
& .~ Desarrolar nuevos productos y servicios.

Esto se lograra en la nedida en que los Actwarios que parti-—
cipan en forma directa en el ramo de seguros se capaciten

B areas admin.ist-rét.ivas ,  Ffimancisras , ds mer*cadotecm‘é ’
e sistepnas , stc. !

Debemos tenar en cuente que los Actwarios participan en forma.

directa en la elaboracion de productas de vida. ¢ For que no
hacerla an la promacidn v busqueda de nuevos sistemas de dis-

tribucion de estos productos 7

W .
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El emplea de tacticas en la busqueda de necesidades del con—-
sumidor, el disaflo y elaboracidn, comerciallzacidn y venta de
nueves productos fograra wira meJor acept’cion en ol mercads -

saleccionado nue promaviends los productos ya existentes o ——
buscande mercado para dstas prodguctos.

En wuna Econonfa cambiante como la nuestra se requiere de pro-

fesionistas dinamicos gue pariéipeh g7 todas las actividades

qus sé relaclionen con el mnedio ambiente an gus se desarrollan

capacitandose y actuallizandose, para lograr un mejor Jdesarro-

11o profesional asi como personal que repeccutira en bepefici

Clo de las compalliag aseguradoras y en la economlia del parls.

L ot . Joo
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