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Son muchos los comentarios que surgen acerca de la escasez 

de personas convenientemente capacitadas en todos los niv~ 

les en las grandes empresas. 

El área de Recursos Humanos de las empresas debe hacer 

grandes esfuerzos por seleccionar y contratar al personal 

id6neo para cada puesto. Sin embargo, aan.cuando la perso

na tenga conocimientos sobre la función a desempeñar, 

siempre se requiere de un per!odo de adaptaci6n, que, en 

gran namero de casos, es prolongado'. Lo ·ideal ser!a intro

ducir a las personas en un ambiente: ,;simul.ado" de trabajo 

que les permita experiment.ar, .enpoco tiempo, ·muchas de 

las situaciones a las que se tendrán que enfrentar y la 

forma cómo deberán resolverlas. 

Po.r otro lado, al referirnos al modelo de simulaci6n que -

exponemos· en el presente.trabajo, cabe mencionar la impor-. . 

taricia ·. cfu'e .. t.iel1e, pa_;:.a .. el ·Actuario de las Compañías de Se-

guros,· la. p~ep~ra'.~i6l1: y la capaci t.aci6n de las personas 

que pondrán al alcance del p1lblico los productos que éste 

crea. 

Para la Compañ!a de Seguros un producto es bueno en tanto 

t 
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éste le provea. márgenes de utilidad adecuados, satisfaga 

las n·eC:esidadcs ·~e los consumidores, le permita cumplir 
-. . -.·· - ' . 

con la labor1.s~cial a la que está obligada y 
·._-:.: . . ·'·". 

agentes posibÚÍ:da'd~~ atractivas de ingreso; 
:·,: 

ba capacitarse:,á1/,~gente.~para que ofieú:a.el 

:::::e:.·: ~rn,f f 1f ~i~;,~~~t1!~r~rt~~¡~;~,;0; i:~ 
-::'::<. ·; ':·· y;.·-·';?_:_r... . . ' »i~";>·. :'. ;;'· " -- . - .. ":- . _;·,;_', ~~-~>~ . ?; .. > 

. ' .. t:~: ;;:fa~''.;f;~;.:iJ .• :''-':.{iú:'i:<:{ '. '::·~ .. . ; '.. ' .· 
En la ven ta . d1. 0~,s).s···'er·;,gl.'e~'rs: .• ºg,,,o:.1s·.e'.···.' ... e~.·.':.~s·.;·:.:p. 1:°~:~.<;:: ;~;~;i.f.C::,~,()n,~.~0,f«º pre selec-

cionador ae ·~A;'i5r·~~;~-{~~.t{s~9r~.~,:·~:'i.Pe él\ d~ 
penden, e.n prÚn.,;r':té.qll.iñ6'/· la, calidad de uo·s:·riesgos y el 

que se ~um~l~nlOssllb:u~~ta·;1·q~~J·~;~.;~~·~:.r.~g~~~·~io ·al cal-

cular el producto (po~ ejemp}o~· tai:>ia's.'de':niortalidad eleg!_ 

das y recargos) . 

·. :;, . ~ 

:.</-
si el Agente de Segu.ros reci,b~ una capacitación ~decuad~, 
podrá identificar más. fácilmente aquellos cUe~tes que, .. te 

niendo la protecCi6n que rea~!De'~~L~~~·~~¡~a:n, ~:er~ane~erá: 
-. .,.. 

más tiempo, cor¡ su ségüro: o a~ me~os el :tiempo previsto de 

acuerdo a· las. h_ip6tesi13 d.~ cc:ms~r:va'ci6n utilizadas por el 

Actuario. o.e. ésta ;na.nei:a-'Sierá :posible para 6ste tener ma-

:::t::r~:~ª,{j~~z·ir~t~j~¡~~t~te:~n:~::o:0:r:o:::::::t::º:~ 
:".: '.' ·: _:~_: ·,:_,-;:~.~·:;)' .. 'º.-~.:-{~·:•,;;~:'.:~ ~:;~--,¡',~"f,y:.:. !;~-. 

ra ·la compañ!a',cen·, .c:.uanto ··a ·su rendimiento. Por otro lado, 

si el A~ente·~s',"~~~~%f~'~do. acerca del proceso administrat! 
·;.·,";:-···--

.va de la:.éompañ~.;¡.:y·.crea el hábito de llevar un control -· 

eÚci~~te de;, ~iis',·''actividades, es posible abatir los costos 
... ¡ ·.-.. -··· . , .,, 

2 
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administrativos de la misma. 

3 

No queremos dejar de, mencionar que el Actuario debe cola

borar en los esfuerzos .de desarrollo de los diferentes --

sectores que hemo;; me;:)~:rc:il1aa'~';< 'colabor~r· con los Agentes . · ' < ;, 
'.-~.~ rr~ ·.·~·,·-···.;:.'" •, ·; ;t1-_\c·,- :·:::)~~ 

::n ·:::"';¡f ~j~iI~~?J:~;~j~~~,~~~i~fül; ::; .::::;::::L;(···· \ii 
y con la:. sociedad' en, .• cuanto.:a\, obtener {mejores: ser,vi~;.t~s.· -:' >.::.,.•::{• 
al mejor' p;e~{~;··~i; :;~;~~~~;~~;;;~~~:~H8,·f1.~~~';·~~~6\J.~{R#f p~:~ ': /'~~ .. 
objetivo ;cuinpJ_ir'\:on e'stó~ ,post.~}ªªº.~/: ~·i~m,!s.,~~::c~;~·d~r. . ••. ·.• ::/\ 

::r e:p:~c::~d:n yl::rd::::~::;~. ~;~~~:·t:;,~ti~~.;: .... :u.s. ~;;:9,~:~=< , ' ' 
cado mexicano. .· ,:';/ '· ,·.:.;·'. ;·''"'-' ;::· ,. . ., . 

. ·':~ •• ; . '¡ ' '\",. 

El primer· capitulo se ref i~ie' ili~ a'~¡j.;;6{6; teÓri~o de la s,! 

mu1aci6~ co~putari~~aa:; se~ t;f~;~:'~f d:~(~j~oner la base en que 

se fundamen~a \el ~od~~¿: ~~: .~~ ·~~~~~~~:'. · .. 
'..:'' 

-· .. ,. .... "-"~o: 

El cap!tüio · n~«;!~º dos prei;el1f'a::¡l.'a ·situación real del pr~ 
: <<·:-~.:;.~·: 

ceso de·:ventas del: Seguro~·:'trátando de desglosar las dif~ _._ . .,_., 

rentes.· p'arte's de ·.1a activi.daci'_d~'<\.entas y dando definici2 

nes sobre .. las diferente:; él1,tirii'at:ivas que debe explotar -

el Agente· dec seguros •. 



- • 

El capítulo tres explica detalladamente en qutl consiste 

nuestra proposición' de ''.El' Modele:> de sl~u~aci6n en .la 
.'< . 

Mercadotecnia de segurosi·~;:'.,,J;·., ;<· "// ·-~ 
:.~:;/;' ~,::· "i.' ''. :.,; ·: '/-;' ~';/ '.•... ,._ .... '. "·~: .. 

'" :"·· '· "-,:; . •' ~.::¡ ·· .. ·'' ' ·, ,, ·:.·~;_-· '~~· .• · ';"~ -;~-.~· ;~'~/:;· . . - :.:,'.: 

::º: :c:~ t::~ i:t;}~:f f ~f~f t:f~'~:·~ar;t~ief ti;~¡~~u!~:n::~~ 
lo conalgu~C>~ g~tl~CJS de Agentes de; Seg~;º·~;:: para este 

. •-.: ,'' . 
firi seieccionados. ; · ''.;' 

Se incluyen anexos como información complementaria. 

4 
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l. ASPECTOS GENERALES DE LA SIMULACION EN COMPUTADORAS 

1.1 

INTRODUCCION 

La simulaci6n en computadoras es una de las herramientas 

analíticas que ha tenido gran impacto en muchas discipl! 

nas científicas y. sóc_iale_s ¡ y que debido al. rtipido y cr.!!'. 

ciente avance de los sist~rna~.d~ computa~i6n, ha: sido ·Po -- . ' .·· . , .... · ·' - . -
sible aplicarla al estudio de'. 'mé>aelos ~coríii>ii:jos_ m.iis fti:--' 

cilmente y con mayores beneÚciqs. que::;,~i~s'.t~brÚca~, .ti 
les como la experirnentaci6n · direC::ta ·o ~1 ··antilisis te6ri-

co. 

Las aplicaciones de la sirnulaci6n var!an desde las mtis 

sencillas, comó .·juegos . de ·pantalla. maniobrados por un 

simple control .ma~U'ai) .. hiúita las mtis complejas, corno los 

simuladores de :vue:Í.Os·:;·~~b~C::iales o de reacciones nuclea-
t - ,.·~:.~::;;.:;,~< ~-<~~~:: 

res. ,,,:. ···'.¡:.;~J:/' ; . .," 
.::[ >.-··-,-,~~;.,·.. -"". -' .. ' 

.. ; .. ·.'.~;.)~(~i(:~:,f¡fi? . 
DEFINICION :'DE.'SIMULACION 

-,,~.:.-.' :;t'~)~::'.::, .::.~:.:<':\. 
~ ·. ···- . ' 

Existen. d.ive·rs;,;'~·: definiciones de simulaci6n que dependen 

de las dit'e.J::~·¡.¡~e's corrientes ideol6gicas o de los objet! 

vos para los que ha sido empleada. 
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Para efecto del modelo que nos ocupa y basados en la def i 
nici6n de Naylor (Ref. ll, Pág. 14), definiremos simula-

ci6n como:. "Un~ ~~-6KÍ.céi:~numérica para conducir experimen-

tos en una co~put:.i~or.a::.con modelos matemáticos ' que des-

~:'::";tct~~~~§~t<~1;:.;" .:·:::::d:• •: ·~::.:: • roal 
'~,~'.:<.;,::.' ~·~·~~::~:, 

Uria variari¡;~• d.e Í~~ m6delos de simulac{6ri son los juegos ,, ·' ,· .. , 

opera~ió?lal~s ~;'io~·. jhegos operacionales son'iaquellos en 

los que lo;' 'i>a.~tiC:ipantes ~ú~~~~~ 31.~~a~~;r~:~~61os respon-

reglas del 

medio arnbien-

. te re~i. Las más usadas 

son: Los los 

juegos milit~~r~s 
)'', 

.. ,_. ,,.·•\ 

Los .juegos -educativo's~'constituyen úna 'situaci6n imagina--:. "'.· 

ria en dond:;~~~~1á~;~~".'fa~~d 'cieci:si~ne.s con ia inten6i6n .•i . .¡ 

:: ::::1~1~!~5f '::·:::1:::,:::::,~:c~Ii¡c:~~.: rea- i •·. 

les o Úcf~;§f~~·~· en donde los jugadores to'm.an decisiones 
. ,_ - "' ~-:- ~;.!.' :: 

con la inte~ricfori de divertirse. 

e.os juegos militares constituyen un instrumento para en--
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trenar dirigentes militares, que permiten probar los efeE 

tos ·de estrategi~s alternativas bajo condiciones simula

das de guer_rc¡ ·;. 

Un jue'.'I.º. de .ie:i;~rié.ia és :aquel en. el. cual la'."· .'J:ugadores 
-,. · ..... , .... , .. '·"'·.,'···· :· .· ... •,. . . ~": 

son• colo"cados·'éri.»•un-;;ambiente simulado. de negOcios r, en do_!l 

de deb~~ ~~ni~~·~J~~}~.i~~~~. a ni~el :de ~ .. rencia y /s"tas· 

afectarániz;.~y66~éÚ.é::io~es ambie~tales en las que debe_n 

basarse ~J~. d~6ú.iónes subsecuentes. 
<._'. 

·,_,· 

. SIMULACION 

Para que un ·modelo d~ simula.ci6n sea eficiente; .. necesita 
.· .~-.· - >: t ·~-. : 

tener dos caractedsticas:, R.ealisnio:y~isimp1i.cid.ad. Por 

::.~:::~. ·:r1:t:J·~::,;r~i~\i:~~i1li~Ui!t,i·;;::.o.-
plejo. que ·:resulte. imposible~ ent"enderlo'Vó'!;'man:ipülarlo. 

Lo• modelo• ~t~füco• ba~~ ~.i!~j~¡i~r;f i~!6~~'.~~~ri"'"'.. 
en adelante denominados sistema~; ·:::p.nstan:;._·~e 1. cuatro ele-

mentos bien definidos: Componerifes-,;:v¡;·~i.ables ;· parámet?;?s 
',~'' .. '"• ,._ . :.:;:· . . ' .. .. . 

y relaciones funcionales. _ (R,ef •. i 1; Pág. _ 52) ; · 

A) Los componentes de los modelos operacionales tienen la 

8 ' 
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tendencia a variar ampliamente, lo cual depende del 

sistema real que vaya a ser simulado. Los componentes 

de un modelo"son otros modelos de subsistemas que for

man parte.de ~tr~·~:;:sis:te~as. Por ejemplo, un sistema -
. . •._ •,.··. - -··' ·; '-•·'•,\"" . - -

::.:,~~~m~f ~~'.~~~~:r:::~ :~: ::.:::~::·: ::' .:~· 
delo: de ;producci6n:.nacional • 

. · .. ··:·\ .. ·~~!~f ~ri,.:1;~~n:t!.'":·:· · 
B) Las·· va:::.iables·:,:en·U~s'. modelos operacionales se emplean 

Pª~ª re;~i11'.8'X;;}}~~ componente con otro y se clasifican 

como\,~'ri~¡:;·¡~~ .;~~6genas, var.iables de estado' varia- - ' 

bies. eiia6~e~~-~ y:;de decísi6h~. 
>,s-" ->; -. 

Las :vaa'áhie~. exi:Sgenas •son la,¡, ind~pE!ndientes o de en-

trada·' ~:;;··;~~~~r~~!;é·_,fr••~;~~fi~!~1~~;;.:ifa'.s,.i~.º•~-Predetermin~ 
d',a_s·:y se ·mantienen·,;·independien.te's,.oa:'los •·resultados del 

. - . "- : , :·: .?. ;~~é.._.--,'.~:\>: --~.~;~-~~e-~~;;~---: ;_:h~:f.~~?ff/,i~::,ii.W1~~,-?_:~;.~-:.~·\~-~-~,-~: __ -<· 
· sistema·;,\ .. Puede .. considerarse.•:que,-'.esta·s .v.;¡riables actúan 

. ·. ~,.; :\ !.~J.:~~t: X:_~~f t~ t~0{:~:-~ ~~;;\),;~_; ~.~.}1fa·~~::;:;;{;i : . .,'.::i:::;:.:\.),f i ~:~~ -. ~0-,~ · .--· _:: \ . 
sobre el"sisterna·;:~peroc;no,reciber\ ,a~ci6n. alguna de pa_;: 

:::•:n·~g¡~~{t~Ji~,t~~~~iia do loa produ< 

Es posihl~'~clasificar las ;_,ariabJ.es ~x6_g"'.nas en contr~ 
• lables y nci"coritrolables. ~as p~im~;~S son aquellas V~ 
riables .susceptibles de manipulaci6n o control por -

- -· - .. -·--~ ---~-· 

'. ·~,, 

-;:,.:~·\fv= 
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quienes toman decisiones o crean políticas para el 

sistema.' ELmediCÍ ambiente en el cual el sistema 

modelado e~'.Í.~~e, y no el sistema en s! o los encarg!!_ 
':. /,: .:7c;:: ' ' . 

dos . de_.' tom~;r .. dei::i.siones, genera las variables no CO,!l 

t~.;l<Íbl~¿L,': . \ 

10 

'·..::·. ,- : ;~/,:, . 
. ·.:; :. ;~ ·,;~ .. ,; 

Las·var'.iables·de estado describen el estado de un sis-
.. ,:.'::...~.-}:\:~'{:'·~:;,;.· '.·~· . '. . 

tema·;:a··:.urio'.,'de.sus componentes, ya sea al comienzo, al 
-1 . '.:,;;';, ~ ·:~ ')'': ·<'. .. 

fina\'º;1du~.ant~ un per.todo de tiempo. Estas variables 

interac'8i~_~;;{n:.c'ci'ri las variables ex6genas y end6genas 

~~i:~~~:~f lj!J~i~~}lrf ~:~~~~;;:~~::~~:~~:::;~:· 
riables .ex6genas,:en' algtln'!.p.er!odo precedente, sino 

tambi~n -~~i_'.·;~~aÍor<de:~H~~f~s ·variables de salida en 

per!~dÓ~ -~r1t~ri~~es .<: )~l'. niyel de inventario de determ_i 

.nado árt!é:u1'0 .al final del mes, es un ejemplo de vari!!. 

ble de· estado. 

Las variables end6genas son las dependientes o de sa

lida del sistema y son generadas por la interacci6n de 

las variables ex6genas con las de estado. Ejemplos de 

variables end6genas para una empresa pueden ser los 

costos de ventas, las ventas netas y la utilidad. 
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El hecho de que una variable en particular esté clasi-

ficada como ex6gena, de estado o end6gena, depende del 

prop6sito de la investigaci6n. 

Las variables de decisi6n son las que pueden manejar -

los encargados de la toma de decisiones en el sistema. 

Por ejemplo, las variables de decisi6n en el sistema -

de planeaci6n de una compañ!a pueden ser: el monto de la 

inversi6n en publicidad, el nllmero de personas a con-

tratar ,o el nllmero de unidades a producirse. 

él Los· parámetros pueden estar dados por las variables -

e~6g~n.as o en forma externa como resultado de un análi 

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

el costo unitario de los productos que componen el si~ 

tema de producci6n de una empresa. 

D) Las relaciones funcionales que describen la interacci6n 

de las variables y las componentes de un modelo opera

cional son: Las identidades y las relaciones de campo~ 

tamiento. 

Las identidades son definiciones relativas a los comp2 

nentes del modelo. Por ejemplo, para la empresa, la 
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utilidad total se define como la diferencia entre los 

ingresos y los costos totales, mientras que el activo, 

es igual al pasivo más el capital. 

Una rela~i.6n cle,comportamiento es una hi_pc5t~si:~ que ge

nera una eé::uac:i.6n niátemática, la cual j~'ia6.t6ii~' las va-

:::: '::.::~!:i~;f f f~f~i:~&I~~¡:tt1/;~cf !~~·~f f :~:p~:::~ 
miento est~ri i'i3~; fu~~i~íies~· de' dema~da:i; ~~CÍduccii6íi para 

una industria~ 

1.3 PLANEACION_DE LOS 

La planeación de experime!:ltos de' sÚn~laÜ~n 'reqh~ere un 

12 

ceso que consta de las et.,,¡pfis sigu~-ente~; (Ref. l2, pá<J. 37): 

• ".,r· : 

1. Formu·1aci6n del: i:>,r()~lema. 

2. Recolecci6n,y·. procesamiento de datos tomados de la rea

lidad. 

3. Formulaci6n de.· un_ modelo matem.litico. 

4. Estimac_i6n :-de •.los parámetros a partir de los datos rea 

les. 

5. Evaluaci6n -del modelo y de los par.limetros estimados. 

6. Formulaci6n de· un programa en computadora para la simu-

laci6n .-
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7. Validaci6n. 

8. Análisis de los datos simulados. 

1) FORMULACION DEL PROBLEMA 

Como .en.' otras áreas de la investigaci6n científica, el e~ 

tudio• de· 1a. simulaci6n en computadoras· tiene' que comenzar 

con l~.f6rinuiaci6n de un problema o.C:o~:t,;nadeclaraci6n -

e~pu~it~·d~ los objetivos. del :.e~pe7,¡~~n to • 
. .''':._ ·~:. . '..:_!,:.' 

.··; . , . ·. \.>';.;,_>.: · .. :·.. ·;~·c·-

Si el objetivo de .nuest~o estU~.i~!/dei ~i'.~uláci6n es obtener 
, . . . . ,, . . . .... '. ·. :~·~:>~- ::, .~:~: ::..:::.;: .. • 

respuestas a una o. más ¡;reguntas, ·•·,es~.:ne.ces.ario plantear -

éstas desde el Comienzo· del experi.~en'~() •. a(Ín C!Jando sea -

posible refinar las preguntas en .el cur~o· -~el "experimento. 

También ser& necesario definir criterios objetivos para -

evaluar las posibles respuestas a estas preguntas. 

Por otro lado, el objetivo de nuestra investigaci6n podría 

consistir en' probar una o m&s hip6tesis relativas al com

portamiento· dei:.sistema bajo .estudio. En este caso, es ne

cesario. q~e l.~ls ·.h_i~6tesis ·que deban probarse se planteen -

explícitamente' ··~sí' como.~: los criterios para su aceptaci6n 

o rechazo.' 

Finalmente, nuestro objetivo podría consistir en estimar -
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los efectos que ciertos cambios en los p~rámetros, relacif!: 

nes de comportamiento, las variables de decisi6n o las va-

riables ex6genas, tengan sobre las variables end6genas del 

sistema. 

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

menzar a trabajar con. un ·experimento ue simulaci6n. En pri .. · 
.'·-.:.:-?::/?il·,:,-,~,'.{':':::-::.:-;·-<~>.¡ . - ; •' :·\~;·:>, 

mer tllirmino, hay .qu~ deci.dir."los obJ_etivos de nuestra in-:-

vestigaci6n¡ y::'e~/seguria~· lugar, determinar los criterios 

para é'vCl.i~';;'~::~~)Jra~~ ~e satisfacci6n al que deba sujetar-
_· < :,·:·,: .-:·.:·:' ;:_·: :·, ~-~:_:y~·:··:.~~ > .. -

se el. exper-imento para que cumpla nuestros objetivos. 
·-_:,/'':,'·-, -

·; ;, .. •. 
,._-. 

2) RECOLECCÍON Y PROCESAMIENTO DE DATOS TOMADOS DE LA REALIDAD 

3) 

- -,'····.· r':· -. 

La .rei:í6í~'cci6n de datos es el proceso de captaci6n de la -

infonriaé'úsn di;;ponible necesaria para crear el medio ambien 

te dentro del cual se efectuará la simulaci6n. 

Las fuentes de informaci6n para simular negocios y siste

mas económicos comprenden cuestionarios, reportes de campo, 

• 

---: - ,~. 

La formulaci6n.;.i:'le1.::'~~delo matemático consiste en tres':asos: 

.!... .... --- ··~ 
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l. Especificaci6n de los componentes. 

2. Especificaci6n de las variables y los parámetros. 

3. Especificaci6n de las relaciones funcionales. 

4) ESTIMACION DE LOS PARAMETROS A PARTIR DE' LOS DATOS REALES 

.· ,'•, 

Una vez que hemos recolectado .. i~~·;c'datos apropiados del 
-·~,:,. '::r~ 

sistema y formulado el modelo. M'~t'~~ático que describe su 

comportamiento, es necesario,. estimar los valores de los 

pariimetros de dicho-modelO y·probar su signi'ficaci6n es

tadística. 

5) EVALUACiml: DEL MODELO Y DE LOS PARAMETROS ESTIMADOS 

Este. paso ~.representa la primera etapa en la prueba de un 

moAe.lo .. de simulaci6n, previa a las corridas reales en la 

computadora. 

En caso de ,.CJ:l1~. las relaciones. de ~1>:11!Jcr10amiento tomen la 

forma de distribuciones_,'de ·.probab.::;.°idac; será necesa;io 

aplicar prue~~~ •. ~~ bo~dad d<;! ajusie :que de:cerminen qu~ : . 

tan bien:."!~ aju~ta .u;i~<distdbu.;i6n-.hipot~tica de proba-
p-.. ~r 

bilidad á los, .datos del mundo rea;,,·. 

15 
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6) FORMULACION DE UN PROGRAMA EN COMPUTADORA PARA LA SIMULACION 

La formulaci6n del programa en computadora,;:requiere de 

las .siguientes actividades: 

l. 

2. 

3. 

4 •. 

5. 

6. 

7. 

Defin.ic¡6¿·g~neral ·del sistema. 

oiagramXs :ae ~fiÍijo. _ 

condi~ionesh in'lci~ies ~ -
.<-- ···,·,··_,,,. • 

., . : -~,- ' '". 

Proce'samiento 'y genera6i6n de la informaci6n. 

_ Repor~es 'a~·~~iida. 
Estr~~t;;ra de archivos. 

Al defi_nir un programa para computador_a, será ·necesario e.!!: 

tablecer primeramente, cuáles son los procesos que debe 
-. ,,'·'-.· .·.. ' 

llevar a cabo as1 como 1 os cálcu16s ·e~p~~Úicos, las subr.!:!. 
·:,;::.::··" 

tinas y subprogramas que se emplearán ~ el lenguaje a ser 

utilizado. 

En seguida; se deberán: elaborar -lo-s diagramas de flujo que 
' . . . 

bosquejen la ·se-cuené:'ia-i6gi.ca-de ·1os eventos que realizará 

la com·put-adora·_- :·; _-: 

Ya que los. exper-imentos de simulaci6n son, por su propia 

naturaleza dinámicos, será necesario establecer qué valores 
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se les deberá asignar a las variables y parámetros del mo-

delo en el momento en que comenzamos a simular el sistema; 

es decir, se deberá forzar la entrada al sistema en un pu~ 

to particular del tiempo. 

. . . 
Los datos de entrada son :1os parámetros dados·, ya sea por 

el medio ambiente o pcirlos _que toman decisiones. Los pri 

meros deben estimarse con anterioridad; mientras que los 

segundos, serán los valores que cada jugador asigne a sus 

variables de decisi6n y que deberán almacenarse en la 

computadora antes de cada repetici6n del proceso. 

un punto importante que se rel.;,C.:Í.cina d:irectamepte con la 

escritura del.programa de simuúici6ñ)eri· coniputadora;:,.es, el 
: . - . ,.''-'\~.:~_::~:~'-, .i·,···:L~~,~~/~·:·.·.::'.\ ... ~i., ;.:>·.-~ :'. ::·:·:':::\-· :.'<:-'· . -

de la investigaci6n de las técnicas :·numérica·s ;para ~el pro 

cesamiento y generaci6n de E:~~s~~~~i~'.~i~%t~'.il~S~fr'; ·si= 

presuponemos que el model_o incluyeévariables:ex6genas es-

tocásticas que tienen un~ af~~#.i~~~i~~~::~~~o~i~~ d~ ~roba-
bilidad, tendremos que utiiizár''ün proceso: de selecci6n -

"'·'. __ , '.--·· :.:· ./;<~;; ·: :, . ·- . ' ·. 

de nllmeros alea torios a 'pa.'rt':Ü: :á:e esta distd.buci6~:: La 
•• , ••• ,. > 

técnica para muestrea.r ~~~a. distribuci6n podrá consistir 

en transformar u·n; ndme.ro aleatorio que represente. a la ve_ 
< .·-.::-

riable estocástica-·•uniformemente entre los valores cero y 

uno. 

------- ---'--':,--- ----- ·-----. -··----



TESIS CON 
t'ALLA DE ORIGEN 

Los reportes de salida son necesarios para dar la infor

maci6n relativa al comportamiento de nuestro modelo de 

simulaci6n; además constituye una consideraci6n importa~ 

te en el desa~rC>110 .. :de uri· .programa de computadora para· 
' C •' ~ '~· Ó\;¿ .: r ,··, " ' 

comprobar el experimentó d.'e sim~lación. 

·.· ·.:<::: ... - ·,'.-- .: ', 

18 

Una -~~;J.'a:~~pruE;bas que se consideran apropiadas para val! 

dar 1-~~ :'.~od_ei6~· de simulaCi6n es qué tan bien coinciden 

.los ·valo'r~~ ~·im~lados de las variables end6genas con da

tos hist6rÚ:ó!i conocidos. 

8) ANALISIS DE LOS DATOS SIMULADOS 

La etapa final en el procedimiento requiere de un. análi-

sis de los datos generados, a partir del modelo que se· 

simula. 



1.4 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 

19 

P"ara el análisis de los datos simulados se deberá repetir 

el experimento, un namero de veces suficiente, tal que 
. " 

·._. ~/.' ~ 
,.Y' .. :/-

puedan, aplicarse pruebas estadísticas como el. análi·s.fs. d;,; .... -...·.~··.; .. 

varianz~, •el/~nálisis de regresión o pruebas. de hip6tesi's. :J : · · .. 
• . ··-"<:"· . '.1,~: .. ~-~ {"- "' 

La interpreta'ci6n' qtie .. s.e':haga;,de, los· ,resíá tados ,de .la;. 
. .--~Cf .. .:,_,~::_-\'r:;1·w~;;~:~;~,,~:·~i\~.(~r;:: ;;~:~-~-r~~tl{{j::_:f~:.r.)'.~'~\·.-::~---,~::~: ·: ~;_: :~:- ~: >:·:;·--~··_.'.'·: : · · .. · · 

pruebas·;.estadísticas:;:•· será:;:lo., más importante del· análisis. 

· · "I!:'~};Jr{~1,i,:-~~::'.J:~'. \::;jj:5~:~.; ·· · \· · · 
TECNICAS PARA'iLA ·G~~~~~ION'iD~· ;LOS NUMEROS ALEATORIOS 

En l~.;J~:111t1t1J~füJUi·;~~~iei1o's' requieren de actividades -

en la~ :qz~¡i::e~&f~~~b~~~de ¡~ secuencia exacta en la que oc_!! 
':: .:.-t<··-~~i~~:~t~~:·g;.~~-::~~-~::/·_,:.-~~ .. :~ ->- ' -

rrirá'n 'ciertos·:eventos ~ · 
,.f - ~_'~~~--- -.~ -.-;/ "'.7·· 

Para efec'f6;.·;·:~~·· la simulaci6n, estos eventos se conside
. - ~ : : :' 

ran como aleatorios y las variables que representan el r.§! 

sultado de los mismos, se denominan variables aleatorias 

o estoc:;.sticas. 

Una forma de obtener una'secuencia de sucesos aleatorios, 

es la de asignar u~o ·6. ~á~.·nameros a cada suceso en nue~ 
tro.modelo y ·desp~és).:uti.Úzando un conjunto de nGmeros 

aleatorios sele~c'iÍ:ina'.r ·una muestra de estos eventos. 

Las variables aleatorias se clasifican de acuerdo a sus 
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fu'nciones de densidad de probabilidad, sin embargo para 

20 

efectos de.nuestro modelo de simulaci6n usaremos varia

bles alea't'orias ~on funciones de densidad de probabilidad 

unif,orme, esto significa que la probabilidad de obtener 

cualquiera de los ntlmeros en un rango definido, sea la 

.misma para todos los nameros. 

Los nameros aleatorios pueden ser atenidos a partir de -

cualquiera de los siguientes métodos. 

l. Métodos manuales 

2. Tablas de biblioteca. 

3. Métodos computacionales. 

1) METODOS MANUALES 

, . Lo.s método~ mami!1les c~nsisten en generar nGmeros aleato

rios a través', dé 'experimentos ,tales como el lanzar dados 

o el empleo de barajas y ruleta, Por supuesto es imposi-

ble reproducir una sucesi6n de nGmeros aleatorios genera-

da por estos métodos. 

2) TABLAS DE BIBLIOTECA 

A través de dispositivos manuales se han generado difere~ 
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tes tablas con sucesi6n de nÍÍineros aleatorios y que pueden 

ser usados como la sucesi6n de nameros aleatorios deseada, 

aunque ,en este caso pueden reproducirse las secuencias una 

vez que: se tiene la tabla, el proceso es lento y pueden r~ 

querir'se .. en algunos casos más nGmeros aleatorios de los 

que se han publicado. 

3) METODOS COMPUTACIONALES 

A través de una computadora podemos generar ·nameros aleat2 

rios de tres maneras: 

A) Cargando tablas de nameros aleatorios publicadas, recu-

rriendo a ellas cuando se necesite una sucesi6n. 

B) A través de generar dígitos dentro de otros procesos 

aleatorios registrando las sucesiones de los mismos. 

Esto es la creaci6n de tablas de nÍÍineros aleatorios i~ 

ternamente por la computadora. El defecto de este mét2 

do es que los resultados no se pueden reproducir y por 

lo tanto no es posible comprobar los cálculos ef ectua-

dos. 

C) Por medio de una relaci6n de recurrencia donde a par-

tir de un nGmero al que se le aplica una transformaci6n 

se obtiene otro namero que será igualmente transformado, 
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y as! sucesivamente hasta generar una secuencia de nG-

meros suficiente. A estos nameros se les llama nameros 

pseudoaleatorios, ya que cada vez que se repite el nG

mero original se repetirá l~ secuencia indefinidamente • 

..' ', 

Dependiendo,·CÍe1::métc:ido aritmético que se use para la tran~ 

formaci6nf i;·~'}~.ndf.1 ~na sucesi6n más satisfactoria desde 

el pun~~;' µe ·.v{~;t·a -.·:~·s·tad!st'.ico. 
''.:_:.:,-

· •. ,·: -:~ ",.' ,. . - . 
, J ··,;;_;~,_:.·. ''T~.-. 

' . '~ 

Casi todás· fas··.comi:>utadoras generan nameros pseudoaleato-

rios, deiJÍdc(a·.~~e'~l~'.~_,pr~~esos internos que utilizan han 

sido pred~Ü~idCl~ y: v~r!3n Gnicamente el nGmero inicial o 

semill.a de~~fi~~~ndo. por ejemplo de la hora que tenga la -

computadora. 

A través de un proceso como este, se han generado los nG-

meros aleatorios en nuestro modelo de simulaci6n, por lo 

que deben considerarse como pseudoaleatorios. 



CAPITULO 2 LA MERCADOTECNIA DE 

SEGUROS 

23 
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2. LA MERCADOTECNIA DE SEGUROS 

2.1 PROSPECTACION 

2.1.1 INTRODUCCION 

24 

Una de las partes ro.lis importantes en :La mercado.tecnia de 

seguros es la prospectaci6n, que consiste en·encontrar -

aquellas personas a quienes se les r.ueda vender. 

) 
Naturalmente, ··cuanto más sepa el agente acerca de un pro~ 

pecto,·mayores posibilidades tendrá de despertar su int~ 

rés, ya que estará en condiciones de ofrecer algo que d~ 
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satisfacci6n a las necesidades del mismo. 

25 

El siguiente paso consiste en hallar un método que f aci

lite su .·acercamiento al prospecto. El agente será mucho 

. más:. ef.~c'f~~te en sus ventas y en la adrninistraci6n de su 
,. 

tiempo.• si '.puede hacer uso de fáciles métodos de preace_!: 
r-· . .:·. 

camient~;' 

S6lo el . ·~gente. podr.!I determinar la informaci6n y las 

fuentes d,e·. ~ll~ ·qúe convienen a su operaci6n. Es impor-

tan~e_ 'reccJ~-~·ar que puede obtenerse mucha informaci6n pe_!'. 

tinente .suplementaria después de haber entrado en conta5:, 

to. con el'.pro.specto. 

-:f. ·"· .. ··. , ": 
Miérítras se~eisú org~nizand!J el empleo ae1 tiempo, debe 

as~~urarse:.dE!qi.i~ '-se dispone 

para. l.as ·,visI'.tas a·iarias. 

de suficientes prospectos 

>··.•·::;}>· 
A tr~'v'és,:~i~ .'.i~ práctica y la experiencia el agente 

·1:, ~' __ ;._·,:·:;c.~.·.: ,._,.-

aprenélerá~'a·,;·~;:,nseguir nombres de personas; a saber si 

son ~·a·~~i~~'~b·~· efectivos; a registrar las informaciones 
, .· .. -_·· . 

sob;e·~iicis; su situaci6n familiar y sus necesidades; a 

conse·gúir nuevos candidatos y las razones por las cua--

les debe olvidarse de aquellas personas que nunca serán 

sus clientes. 

!----·---------------------------·------'-~--------------~ 
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2.1.2 AMIGOS Y CONTACTOS 

Este método de prospectaci6n significa obtener prospec-

tos a partir de personas con las cuales se tiene estre

cha relaci6n o se tiene cierto tiempo de conocerlas y 

existe una relaci6n de confianza, o bien personas con 

las cuales· existan relaciones fami.Liares o sociales. 

2.1.3 CENTROS DE INFLUENCIA. 

El método de prospectaci6n a través de centros de in

fluencia, consiste en obtener candidatos a través de 

personas conocidas que proporcionen nombres de personas 

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

gio o crédi_to. -

El mejor 'sisiema para obtener la ayuda de otros, es cu.!_ 

tiva~d:o.:_ceui1tros de influencia. Cada una de esas perso-

nas· ·conoce-- lo's siguientes grupos: asociados en negocios, 

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

pueden calificar como un posible centro de influencia. 

Para ser un verdadero centro de influencia, esa persona 

no tiene que ser un amigo íntimo, pero s! debe reunir -

estas condiciones básicas: 
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1) Debe conocer personalmente al agente y estar dispue~ 

to a ayudarlo. 

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

servir. 

3) Debe tener confianza en la integridad y habilidad 

del agente. 

4) Debe tener influencia en las personas que recomien

da. 

Personas en .todas las esferas pueden, por lo general d~ 

sarrollarse en centros de influencia efectivos. 

2.1.4 NIDOS 

Este método de prospectaci6n consiste en obtener candi

datos en l~s lugares físicos donde se reune cierto ntim~ 

ro de personas a laborar. 

Lo mismo que se pueden formar "círculos" de candidatos 

alrededor de determinado cliente, así también se pueden 

formar "nidos" de candidatos dentro de comercios, indu~ 

trias y oficinas. 
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He aqu.1'. los pasos para crear tales ~idos de candidatos< 

1) Aprender ... todo fo más ·posible sobre la industria res

pectiva} s\i~ rÍt'1todos y funcionamiento,.· s~~:pr~~i~~as 
y la ·~'ai~cidad econ6mica de los emplea·d~~~ . 

2) _Ganarse ·la confianza del patr6n, del supervisor· ó 
""' defgerente. 

3) Permanece·r •alejado durante los períodos más ocupados 
,. 

del d·.1'.a;;;de la semana o del mes. 
, -, ,_ ··~--.: ... ·.· ·:·;: .. ;,' . _:.:;·:~" 

4) Sentirs~/.'.~eguro. de que se sabe de lo que se habla, 
»··-.:. ',\•)·,--

tarlto•.del~ producto _que se ofrece como del negocio 

del. candi.dato •. 

51 Habilidad para desarrollar otros nidos en firmas - -

competidoras. 

6) Seleccionar una·:· 1.1'.nea cuyo trabajo durante todo el -

año sea constant:e' 

2 • l • 5 CANVACEO 

El canvaceo es un m~todo que consiste en tocar de puer-

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

Estos programas requieren de un presupuesto amplio y 

de un gran nümero de personas para el mercadeo o la 

promoción. 

2.1.6 VENTA EN FRIO. 

29 

Este m~todo consiste en asistir a la casa de los can

didatos o a sus lugares de trabajo, visitándolos sin 

previa presentaci6n. 

La venta en fr!o es un m~todo valioso como medio de -

mantenerse ocupado cuando se necesita completar un 

d!a de trabajo despu~s de buscar candidatos por otros 

medios. 

Sin embargo cabe hacer notar que la venta en fr!o es 

tan s6lo un m~todo suplementario y no el principal en 

la obtenci6n de candidatos. 

2.1.7 RELACIONES PUBLICAS 

Es importante mantenerse socialmente activo: a trav~s 

de reuniones sociales, dentro de organizaciones, com~ 

------------·--- -
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nidades, etc. es posible obtener un sinnGmero de can

didatos, cuya calidad dependerá de los círculos socia-

les qua se frecuenten. 

La Asociaci6n de Mercadeo e Investigaci6n de Seguros 

de Vida (Life.:i:nsurance Marketing andResearch Asocia-

30 

~~~=~?f ~;~~f it~~i~t¡;¡¡~fif ¡~i~i;jf ~~~};::;r .. 
menos dé. 'ui(.:a~·~~,·- 'En~·:otras;'palabras',:c•no>:es~:suficiente -

, . ". . .... •:~,·~: ·:2, -~:~:.·{:.\:~;:i~~?(.1J·:::2;~~::,jf,~f~:·~~~01~/!;fü~:~.~~~:-;~~~i~:··:~.:;~;~:J..f:Z;2:~':~~~~~iL0:~~'.>: <-~'.::.~ 
con: ser e popula e--,-,. terier,: muchos·.: ami·gos.~y 'estar;•, bien ·:es"- · -.. 

tab 
1 eciiaCi :f .n··.·.--s~~ui}n:;º~.:_.:.· .. ~.·.-~qi~u}e:._u_•·:··.;ef ;.~1rd.-··.:.-~e·,·ds··~.t:·~a}r:·~ .. _~a·_·.·.~.:c•.;.·_Ctt;e1~rv·~~º-;r.:;;:~~-~~·~~-~K·6~~F~~~ t~ 

de segu~b~~'. "·"-' ,. ' •. wci.~#~~b"::~~ estos 

c!·rcul~;~- pr~d~:;~ . .t:'~?l~s.'.:r'e. -~~l.tad6i;:;; __ . ·-.>>:·· 
«:..· 

·' 

"··.·. 

2. 2 PREACERCAMIENTO < 

2. 2. l INTROOUCCION 

El paso de acercamiento previo o preac~rcámiento .. con

siste en preparar lc. realizaci6n d~i :~ontacto lnicial 

con el prospecto y estar ·:segu¡.c:i d~ un rec:ibiITiien.to fav2 

rable. 
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Todo esto se 1ogra manteniéndose informado acerca del 

propio negocio¡ contribuyendo en la comunidad mediante 

actividades dentro de 1os grupos profesionales y soci~ 

les: Y. comportlindose de tal manera que el pablico hable 

bien del agente. 

Otro aspecto de la preparaci6n consiste en causar una 

irnpresi6n favorable en el prospecto a través de la 

apariencip, capacidad y actitud. 

Apariencia.- En el momento de presentarse ante un pro~ 

pecto, se causa una irnpresi6n que se funda en el aspeE 

to que el. agente presenta. 

Capaci.dad :·-:.Durante el paso de prospectaci6n, se ha o.!:! 

teniao.:.informaci6n respecto al prospecto. Haciendo uso 

de. esa in.formaci6n, se puede convencer al prospecto de 

que.:·el agente entiende a fondo el negocio del seguro -

·de vid.a, y que puede aplicar directamente sus conoci-

mientos a su situaci6n particular. La capacidad que se 

necesita. demostrar en ese momento es la capacidad de -

ofrecer al prospecto el servicio que él necesita. 

Actitud.- Esto consiste en un estado de linirno que debe 

transmitirse al prospecto. Se logra sabiendo que lo 
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que se dirá se aplica al prospecto; sabiendo más so

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

que se. está·prestando un servicio genuino. 

Él·. ·contacto inicial con un prospecto. puede llevarse 
'" .. ::;--¡.~ :· ,,,. 

a ... cabo· de diversas formas: Por carta, por teléfono o 

en· una ':visita. Sin embargo, sea cual fuere el método 
: '<..'·'.·.:._>/ ,·- : ... . :·· 
empl'ea~ci¡ los objetivos iniciales son los mismos: co_!! 

segü'.ir.·que:.el prospecto escuche al agente explicar el 

serv:icio q~~:t1ene a su disposici6n. 
:',!:"):'· .:.~;;:,:>:,:~_-,: . 
. : j -:·: ~:¡-::·: :~-
« -··(<;.! ·.;: 

Evidentetiieri.~.i/} ·el mejor medio para despertar el inte-

rés' de, ·i~~\~~'a'spectos consiste en hablarles de 

particu}E:~f~~: apropiado a sus necesidades. 

algo 

. 
Una ve2~~~ ,. ~e h.aya despertado el interés del pro:peE 

to, se deb~rá solicitar una cita determinada. 

CADENA. DE PROSPECTOS • 

Significa obtener de las personas, a quienes se trata 

de venderles, nombres de candldatos; a su vez, tales 

candidatos pueden dar más nombres y _as! sucesivamente, 

de modo que este proceso se convierta en una cadena 

interminable·. 

- ' 

.. 

• 
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Cuando se intenta vender a un candidato, se puede pr~ 

sentar una de tres situaciones: El agente le vende, o 

no le vende pero se gana su confianza, o no le vende 

ni gana su confianza. Si no se logra hacer la venta -

ni se logra ganarse su confianza, el prospecto no ay~ 

dará dándole nombres de candidatos. Sin embargo, si 

se gana su confianza, bien haga la venta o no, el can-

didato estará dispuesto a ayudar al agente. Un estudio 

de LIMRA demuestra que a casi dos terceras partes de 

los prospectos nunca se les ha pedido e·1 nombre de un 

candidato. 

2.2.3 CORRESPONDENCIA DIRECTA 

La correspondencia directa es uno cie los métodos que 

más s~ .. usan hoy en d!a para la b(isqueda de candidatos; 

elimina·''ia frialdad de la solicitación "en fr!o" y le 

proporciona al agente una fuente continua de candida-

tos. 

Sin embargo, tiene sus limites y, si se desea usar tal 

método selectivamente, debe tomarse en cuenta lb si--

guiente: 

l) La correspondencia directa .. nunca es lo mismo que -

-. 
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una visita personal y este método sólo puede usarse -

como un medio de llamar la atención. Para lograr éxi

to después de haber enviado la carta, deberá hacer una 

llamada telefónica y as! sera más fácil calificar al 

candidató·. 

2) Cerciorarse. de que la carta señala.la necesidad e~ 

pecific~ qu~ el caitdidato tiene. >:<· 
Es posi,bl~, , para enviar alguna ~ár:~~: de preacercamie_!! 

to, seleccionar candidatos de ent~'é: aquellos que les 
-'. _·.. ' ''- ' ·'·' 

ha ocurridoalgan suceso, como por ejemplo la compra 

de uria :casa·, el nacimiento~de(u;.r hijo,· etc., es impar .. ,. . . ' .'. '·'· ·' ' ' . -
tan~e relacionar el sú~es~·con 'las necesidades del s~ 

", 

guro. 

3) Dar seguimiento a todas:, las cartas que se escriban, 

no solamente las que son contestadas. 

Al llevar un record. sistemático el agente puede ver -
. ,,,,·· 

por si mismo que ~a·préiporci6n de entrevistas para 

ventas, es igua,lm~nt~' al'ta> entre los que no ccntestan 

su carta, como,:E!n_tre 'los que la contestan. cuando a -

.una carta nC>· se. le da seguimiento, es una pérdida de 

tiempo· t.'anto para el que la escribe como para el que 

la recibé. 
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4) La correspondencia directa debe ser usada sistemá-

tica y regularmente. Valerse de la correspondencia d1 

recta en forma desordenada o irregular, produce resu~ 

tados esporádicos. 

5). El .uso de la correspondenci·a .. dl~ecta·~·mantiene 
• ~-:-.;.- ,» -·~ . - . ·~.·.';~ ¡;-;. :¿,, .... : ,. . 

agente en contacto. con <.sus :as·e·éjur'él'clos.''.:como hemos 

al 

re-
,· ,.~ ·:>/~·''·:,;· •.. -:··· 

calcado, la mayor qUE3ja' d~ lé>'s'. asegurados, segtln lo 

1 han demostrad¿· ~·~~t;{i~~1 : Íi~,~~1;~J~¡,~· r'.rMRA, es que casi 
... . ' .:_: . ::·\';~.:.~:t:~·:}'t~)·;;~~f~ :J~~~\~;f',"';.~;· ,· ·" -~' {: : 

#IKlnC:a vuelven·.·a'.,ver_:1·:al'ifagente'.c.despui'ls. de que les ha 
: :.~ :' .: ~.i:;~:~:~1f~i:~\-~~~t~·<"2~~'.~?~;~·~Jj~;//;t-~ ' ;··;,, ·. 

entregado la p6U:za';'."i,La;'.correspondenci:a directa evit~ 
-. · '· ·~- ··:; :·i;~~?~: ~-:;~<f-\:JB:.:?f:;t.:::·~~:~_iy\·:{·}i:;"'.:. <:-:::.:·:· .. ·· . :.·. ::·· 

rá que tal· éosa·::suceda";;pues·:,.esa·s·.-:cartas los· hará .·.;::>:~n-
, ; : ·.~ .. -:~~·~:.<.,,;~~;-~~~-l~tt~~J;jf.\~;'.:~:~:;}.~~-<·;~i.t~~:-;:-~~·¡.;;y ;. ~:·.:;<.: ::: ; ,' ::: :. 

sar en el agente"~Y 'enl·lo~·);~,er\l_ici.oscque 'p~~óe ·bi'ind~_r 

, .. · ª""q~~¡;;~~rJ~f ~~~~;~!~l~Í,i~·J~,;~··,-:;; .. ~ 
. POLU~ i{ef~~1~t~i,~r~;i ; 
En toda com¡)añi'."1 cie"seéjUros hay clientes con capaci

d~.d .fin~nc¡e~a que n~ disponen de un agente para 

pres~arles servicio, y que se interesan indudablemen

te en cualquier informaci6n relacionada con sus p6li 

zas. Esos son los tenedores de "p6lizas hu~rfanas". 

El acercamiento en seguros está en contradicci6n con 

el de casi cualquier negocio. Comunmente los esfucr-

zos de ventas, en otros giros de negocio se dirigen 

principalmente a nuevos clientes. En seguros, en -

35 
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cambio, el-_ cliente es el mejor prospecto para nuevas 

ventas y la mejor fuente para nuevos prospectos. 

.. •'·'. 

El. _modo d~\s~~vir. a los tenedores de "p61izas huérf.!!. 
·.;;'' ·L·\~'.:\.:,,i:~·~J: f 

nas" _es'· ef"·mi~nío- que el de servir a l.os clientes re-
~ .. ·;.• 

gulares~ ··e~cribir, visitar, hacer cita y llevar a c!!_ 

bo i:in~ J;~v¡s~6n de servicio anual regular. 

2.2.S ACERCAMIENTO TELEFONICO 

El acercamiento telef6nico consiste en llamar a l.as 

personas prospectos para proponerles una fecha deteE 

minada para pl.aticar de los servicios que se ofrecen 

y a través de este método l.ograr una entrevista de 

ventas. 

2.3 LABORES DE OFICINA 

2.3.l INTRODUCCION 

Dentro de las actividades de un Agente de Seguros es-
.. t· ~--·· •. 

tán 1'as,:fabores de _oficina, las cuales son imprescin-. 

dible;,;.>¡;~·~a el.éxito en este campo. 

Son ac_ttv.idades· obligatorias y que requieren tiempo 

para o.rganizarse y planear el trabajo. 
,', 

·' 
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La funci6n de contestar o escribir cartas a la comp~ 

ñ.!a y a .. los asegurados es una labor del Agente de Se 

·guros··. 

Esta tiene como finalidad primordial, arreglar asu~ 

tos de p6lizas, añadir endosos o solicitar o enviar 

informaci6n a la compañía y a los asegurados o pros

pectos. 

2.3.3 ELABORAR LISTA DE PROSPECTOS 

Esta labor de oficina consiste en llevar un registro 

actualizado de prospectos y clientes. 

La lista de prospectos proporciona un panorama gene-

ral de todos los nombres con posibilidad a ser clien 

tes. En la lista de prospectos se anotan: Nombre, di-

recci6n, teláfono, edad, plan propuesto, suma asegu-

rada y fechas de las visitas. 

2.3.4 REUNIONES DE VENTAS 

Las reuniones de ventas es una actividad coman del 

Agente de Seguros, y son juntas en ~onde generalmente 
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se comentan aspectos tales como: planes de ventas, m~ 

tas de ventas, nuevos productos, nuevas solicitudes o 

procedimientos, revisión de conservación, técnicas de 

ventas, formas de organización, reportes y controles, 

etc. 

2.3.5 ENTRENAMIENTO Y ESTUDIO 

Todo Agente de seguros requiere un entrenamiento y 

estudio constante y programado para estar actualizado 

en los nuevos campos y productos que se ofrecen al 

mercado. 

Esta función consiste en revisar en forma individual 

o en grÚpo':to.do·· 10 referente a las pólizas de la -
' -. ;<.~<-. " •• . . ' 

empresa· ·tai'~~:'cómo:. Clausulado, beneficios, políticas, 

qu~ 6~~:~~<:i~~~}~~~6to, qué no cubre, asr como proced_! 

mfontC>~~:'.~-~~~~·Lst~~tivos para su manejo. 
·, ·· .. ". ' ,~./·i·! . 

Otro ti.PO d·e entrenamiento son el conocimiento y cap.!! 

citación sobre técnicas de ventas y su diferente aceE 

taci6n y penetración en el mercado. 
~ . ·•. . 

··_:··..,.,.:.,~··-

El Agente de seguros tiene como obligación el dedicar 

tiempo a esta actividad como una inherente a su activi 

dad profesional. 

·~··) . 

.:t 
·1 
·~ 
'f ., 
" I· 
i 
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2. 3. 6 TRAMITE Y SEGUIMIENTO 

El efectuar una venta no quiere decir que nuestro tra 

bajo ha terminado con el cobro de esa p6liza, sino 

que es ah! mismo donde se inicia la funci6n de servi

cio consistente en el registro de la misma y la aten

ci6n a nuevas necesidades de seguro, al trámite y ay~ 

da en caso de siniestro, el estar atento a los cobros 

subsecuentes y en general al seguimiento y desarrollo 

de las p6lizas y lo que es más importante al desarro

llo del asegurado. 

2.3.7 PLANEACION DEL TRABAJO SEMANAL 

' - ' ~'.· 

La organi:i.;;é:icS~'. de un Agente es para él la pauta que 

marcará su i!i~i·~~o- ~- i\i':fr~ca~o> 
,· .< ,.. ·'«,..... -~ ·{;;" " : ~.~ .·~\\: ·-r~>··, :<·C·· •. :~¡,:-.·.-. J ·:·;·:'.t.:, 

';,'.· : ::·.~;~ · .. ¡ .. ?í:\ ; ~ •; .; :~·-

:;.:~::·:;::~~~hí~f ?1i1~~§j; o:·~z;~~;.::;~:.:::.:;:: 
y su correcta 'di~_tribÜci6n' en _el/d.i:a; la semana y e_l 

2. 3. 8 ENTREVISTAS· VENTAS 

Aunque :e~te :rubro no cae dentro de las labores propias 

de ofib'faa, la incluimos aqu!. 
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Esta parte, es el tiempo que se dedica a una plática 

de ventas; o sea, la entrevista con el prospecto o -

cliente. 

Esta funci6n consiste en la de~ecci6n ~e necesidades 

.del prospecto, la elaboraci6n de uri .. plan conjunto y 

la pr~sentaci6n de una soluci.6?1. a:;sus necesidades. 

';. ~' 

'-·---~· 

___ -._. -· -_'. '-----~ 
·- . •O'<Ó , __ -__:=..,___· ___ . __ 
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Este juego de empresas, como ya hemos dicho de los modelos de 

simulaci6n, representa en cierta medida la realidad que puede 

énfren.tar· un Agente de Seguros en su labor cotidiana. 
- ' ',' .. :·;~' . '.:·:~~.: 

El obj.~ti_vo de. la simulaci6n.' es-,~y·~~r~iÚrnos explorar y 

quiz~~fv;S~~.Y'.s]~~~0~~-~~.i~;Ú~+~éA~~v,}~~hF~ª,1 ~que pueden llegar a 
suceder y ·q~e; én: determinado'. nfomento.:tendr!amos que afrontar, 

con rep:~rfris±~~s;·*~~-~:~1~~;t~:f t;~'.:~fHF~~ vi~a: ou~ atu es 
pues "VJ.VJ.r'.'.;·esaS:•'exper1enc1as:::.tomando. _decJ.SJ.Ones que de ser· 

' '·'. ,'.:,~>.'.,.-_·t;·:~;.::;'~ .. _-~·:>-·:~~;~\-:}(:·.~~--:~3,~· ::t'\~_:-::1·~~!_:·:J~:~i:«; .. ::·.: «; . ' 
equivocadas :-no 'nosfafectan de'.'. una·:{ manera real en nuestras 

',_ . ~ - , .. 2<:<»-·:'i~-~~-·-~·>l.:---··, - -\;::'-''.::::.'~'-º .¡'.f:-~: 
vidcis.'-; :-::~- -·-~-\,.~;~-~'.~/:··.>;·~:: -~:_;,-i--<.,;;·~- < .. :;:·-~ _ .. ··:, · 

::r:~·:,~:f :.~:~:rJij~~r~tílf Í~l!:~~tri~~~~:c ·~:::· p::· 
veer sent1m1ento.s ;:,.:nr_tlosi:ambiente.s .. ::rsoc.ial·es: •.o;.cpol!ticos que. 

, ·:..:- ,· --- ;:~~- · ,:· ·_::,,1~·-:.: ~t·;;r .. >-:~:iY:~.~:~~;:i}':·J~9.;J'.:·=·~?10:~~·;.s.~>~~~?:;~~~:~f.:;r;~:Z~-~~fi'iVt}.~\!~·if;~%~'~;~,;.:. .. ,.~:~~ · · -: ·: 
pudiera :haber-; ' JEn' :er;:.ti.empó-~de:Ha·:Lsiníulá.ci6ri):es3 posible· pl!! · . ,, 

;;:;.:~t~~~~f!i~!ilf f~;~~~l~~~~~[f~~!::Jr~~J/~ 
decir, se ·puede\.córre_gir''una·,decisi6n. · É:n .la',~¡~u1áci6n no.· 

se pu~~'e}~~¿~lb"h¿~~Nw~~ti',~~~-e1 erecto ::uvo higar~. 
; ·~:~:, -·;·J,~;~f;;;);tl~~~:~~:~q}~-Z~-~:t· · . ,, . .. 

3 .1/ 2. TIEMPO,. LUGAR~ Y.'..'ESPACIO: 

Tenemos)á·u~ ~g~~te·d~. Seguros que trabaja para la compañía 

Mejor Vida. Esta compañ!a de Seguros ha sido recientemente 
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.idquirida por un grupo financiero que pretende colocarla en 

los primeros lugares de ventas en el mercado. 

Para alcanzar este obje~_i:-'ó,;'.la .. nueva directiva de la compa-:: 

ñ!a ha decidido depurar\·5~,fuerza:·de v~ntas •• La .irit~nCicSn· 
con esta depura~i~~ •. -- .• ~r .. i}··.R)~~~~%·~~f6i~J·.&f:~Á~i,.t'.~~¡\~j7~1~ñ.!a ·.·_s6-: .. · 
lo a aquellos Agen·tes-•que'."irealmen·te•jl"é•?isean';:JGt.iles ;y··. contra"'." 

· · .... >··:)-ii:~~~-(:. ·.:!\~;;f~·-,¡d;;{:~,:~~~rt~:;~~:ú:~r,\~:~tfi0:\fi~~~f1:~~~tY:'S~~;:.rN~C~:/;:~·>·~, '..:· : .. · .-'.· --~ ·_ 
tar, de ser necesar_io 1<:._a 1otros:c·A9entes·c.de-.••la·<.mJ.sma :;calidad·;;' 

. :-~·- :L~. ::•1I~tt~f~!;f*'c~~~if;U;t~~-. . . }~~~p,~;.:.: .. 
A la nueva directi va/no:".•le'·'interes·a·1üa•'.'cartera.:•que. \'le1~ 

:: ::: :;.::;,~t~l~1~11:~:~11~~~:t~:;: 
la compan!a ·· sean•;-.capac;e.s:.)1de;2:alcanzar; .Tas metas de ventas que 

. ····.: ·.·~: :·:'~;·:;_{>~::/_> ¿~,:=~- ~j.§/.·~~~~~t~'J;~;f"~~l~~f'."Xf~;~<~-i:ti;"::;-.~~-,.~>·:·;~'.: ·: ·. - -
se les imponga ;:en:·:cualquier.fmomento··. por altas que ~stas sean.· 

. . .•••... _.·-·.·· .. _:;·,. :'; .\:it:~:~~j~~\~~:~~t';~'!'.;iWiY;~~f-~. :. ~-

44 

. é:~n <~_st'~·: prop6sito '.ha.:;determinado··.:·que ''permanecerán dentro de 

;:~~f ~~~!E~~~l~~~i!~~f f ~~!~~!~!:~::~:::::::p::::~::::::,::~ .. <¡.~J~4~:~t~: c~y~~I_6_:_~~~lu~ivamente ventas nuevas. 
~' ; ·:··~·',' :- ;e-,', 

.·. L·;.:, orga~i-z~figÁ :di:;Ú,~e~artamento de v.;,ntas no ha sido defini-

da. aan y l; d~~¡~¡~~:\q~e se tome al e¡:~b~rar el organigrama 

del depart'áme~'tó ~e ~basará en la· produc;~i6n de ventas nuevas 

de estos tres;meses. Otro pÜnto ~mportante que tomará en cue~ 

ta la dirección ~i definir la or~'ariizac'i6r: del departamento 

es el que el personal de mayor j_erarqu!a sea aquél que cumpla 

sus objetivos personales. 

:·": 
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·Después de definir en qué se desean invertir las horas de tra

bajo' el producto de esta inversi6n será prospectos; se presu-, 

P,on~ ;.qÚe; Yª: hay una cita acordada. Los prospectos están de.fá_ 

nidos' ·c~n: un' nelmero y sobre los mismos se indicará: edad, OCE_ 

paci61l,;.ingresos y estatus familiar. 

,· 

De los i>rospectos disponibles se deberá elegir a quién se vi-

si tará, dependiendo :del, tiemp~' disponible. 

d) El !?~~~~~~~~ firm6 la solicitud pero 

e) El p~~~p~~to no desea el Seguro. 

Aquellos prospec-

no prepag6. 
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2) Si el prospecto pide un estudio se le deberá visitar para 

entregarle el,mis~o en uno de los 2 períodos pr6ximos si

gui.entes." De no ser así el prospecto comprará el seguro: 

a la co~p~~enci:~. :,la que, se supone, entreg6 antes, el :es'."'." 

3) 

4) 

5) 

o '.- --~~ :,· : ' : : •• 

pro~¡>c7t~·pÍ:4i6 ii~·'est:'udi6 .ªn el ,Pe~!odo inme~iato .. 

anterior, y !no .~~ le vis:it6.,l'a:;:a ~~~r~~á~s~lo, ·se generará 

:nn:e::a~: .. -·:~ü~ttI:~t-t.·j'~~~-:el prospecto pidió un estudio 

Si el 

::.:',;;~f t;~.;~.¡.¡~f ~-~~:n::f ;:t:o •:, ':.::::::~ :, t::::" 
visita;: s·. ,,_.~>t~·::_'."Y :<· 

:: =~ ¡il~i~f (~f~~!~~!;I;::~;·h pr~cP•9'-
c J ·El prospect'o¡;firm6:t(la}solic1tud.,aúnqúe. no la pre-pag6. 

d) "'. ''.º·~·~~~~;;W~if i~~¡!~i't~~~;~"'º 
En caso·. deiqué ebprospeé.fo'"hí.ibiera~' sé:ilici tado un . est~dio, 

. · :. :. _:·:.y-.~< "=·:.:<:-~:~.?: ·.:·.: .}Jth~~:;'.~~~~r:~s~i::·:\<~-:{~«{~~~t:;_;:;~~:~'-'./:~:!:_·~ -.:/·'.- ·,,._._'. ·.·. · -.< 
el Agente ·tiene .l'a·.opci6n;t,de\.elegir(;la·. ,sµm~''.''ásegurada que 

~:,:::;:.::::~~·~;~I~lrt~:::Ji~~~~ii: :: ::,:::= 
neS ¡:>artÍCUlare,s·/del}¡:/r,OSpeCfQ::!(ingreSQS I , 0CUpaci6n I edad 

. . -: ':.· ;::/'. ·,,~: -~-~~·.~~:,~,~';Y&\ :.:·~;}~t:.i~~~·!{~.{\~~,~:¿_~::~\:~~~'.'./<-_··:, .. -< . 
y_ estatus· .farni:liar) ;-,·,esté",:punto -aféctará la deéisi6n del 

·,·,;·; :·. ·;~ ,_; .. '·':_~~~-;;~: ~- ~ ,. ; -:-· '~.:~._--
prospecto en cúai(t6 a' aceptar,: o ria el seguro. 
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.si· ei .. resultado de la primera o de la s __ egunda visita fuera 
•!:_;-:~~ .. 

que el prospecto· decidió pensarlo, se le deberá visitar de· 

nuevo para conocer su resolución. En caso de que hubiera 

decidido pen~arÍ~. ~-ri la primera vi si ta los res_ul tados de-. la 

:~·::·~;:¡f i~il~ii~~;!1~;Z::,r:nf100• ·:•ú''"'º" ,. 
b) El' prospecto-,:firmóy:·la/sol·i·c·i cua ·.,v_;.da <·pre,-pagó. 

:: . ::!~Z~f }f~tlf~~~Í~~J1~~~rr~~.::ú:: · pr·~···º. 
Si :fue .en :;la,.:segunda:•v,i:.si .. c.a;:.;c.;i"-:'',:;>r_esent.a_rle. un escuaio (ver 

• : .... -. ·: ·_: .,, -~ \·:~: -_)~.:-~'.;;;\h ~::>~~{'.' ... \~.~-:-i-.?:¿~.:·-~:1.1~~;:(:-~:~);'.\: ~-/·;'.~ .. ~ /;· < .. :.'.. . . . . 
·situación.:.,4) :cuande> ·el'.cPr,ospe,C:~º.·.:i,¡,c,i.a~(S:. pensarlo, al visi.-

tar ~l pro'speeft.;, par~ 'C()~bc_.{~>;#S ·;'ef'lol~ción ei resultado de 
';·1\:). 

eS-ta ·tercer·a·· ~-i~i·t-ci:". --~·~~á :;::;: ::' ---·· 
.;''. ~ ·;.: .. 

El prospecto .firmó la 'f'lolici,#1.:ld;~ la ~re-~agó.: 
·-1·,, 

b) El prospecto firmó. la ~s~ü-dt~ciH;e~b ;~.; la pre-pagó • 
•. ,Í,', ._-_,_··. 'J .•::::.: 

c) El prospecto no.des.ea el/s'e<J'.uro( ' ,::• 

Como resultado_ ~\}~~-~:-~~~~~:[;~~~~~~¡1:í~j~}e·~i~· canvaceo se 
obtendrán directamente ;·los'" s·igui'ent'es:''resul tados: 

:~: • '. ·-.. .•• - ;" ~;,"¿.·,_ , .. :.- . : f.;;i:.'. -·,: ·.:; .- ' -

a) El prospecto fiimó la soH~i~~d :~~,';"f~ ~r~~pagó. 

a) 

b) El solicitante firmó la solicicud p~ro no la ;.ire-pagó. 

9) si el prospecto firmó la solicitud, ya sea que la haya pre-

pagado o no, se deberá solicitar se lleve a cabo el examen 

médico (no siempre se requiere el examen rnédicc, para cier-

tas combinaciones de suma asegurada y edad aparecerá el 
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mensaje de que la solicitud fue firmada y no requiere exa':.. 

men médico) . 

Para solicitar· el· examen médico deberá darse el nGmero de 

prospecto, (o. soli_ci tan te) y adicionalmente deberá 

se tiempo ení;~~;a,f dé 'oficina, (papeleo). ' 1 

···-'- ,;r:L -,: .... ~~·-¡ ,-_¡ ;.\, .• -, · • , • ·.,,.,·.'.;.::;- - " ··: •• • .,~·! ~'·: ._,:~.:-

1 º ) si l~ ·\fa1.~·ºf ;~~~:t.ji~:z'.%fr~~:a,;fü,.t~~~~~~~f:rf fe~i~·rf ;:~.~\<l~f ¡~'\· ..••..... ·.· .· .. 
las. al t.~.rna ti vas fi,de_~ q:q~.(l:e.~':'prospec,t()("_as is ta:·,():¡ no.; al ; examen 

:: fu~d<1~~:-_)>> -~~A:{!~-~-.~~~~f,~:~~/:~J~\~~BJ~~:~~Jf.:~:~~t~;1~~~~~;~~$1~~t~I-~,{~:~~~~~~-/ ~: :·;,: 
... · .·: -... :;.<:'<~~·--. :::: ·: :~~-':\:;(:{:; :~~.~ 1: :_: ,;·:~~f_:\i?X::~-~-¡,f~~;\:~~~;:t~'.~~"-'.;T::·:i:JJ,!;J;.:;~:~~;-~ --~·<;;;··~:,;~~~~;:~:~. \' .. ~:_·:-_ ·:~_.,. -. t:. . . -

solicitar,· ~or.·~egunda;¡ vez ;';;queséle,.practique -,·e1 •·examen· 

-.. ~~~.~·f ~J<:?H~,{~?~Xi~~~~~;~t~/~'5;~i'.+~h;n'f·~· ... ··a·. ~'si~·tii ··~-····ia••·c¡ta • 
-esto• .. ;será'".un:;;·indicativo :de ,que el prospecto no 

· > ':~=~~m~i~~~~t~\~¡~~¡ .~pu.oe pedir l• ••• piacticado .1 

iii;.'. s:i.·>i'a -.:~·:i;Í:~Jt'&a-~·'iue firmada y pre-pagada y requiere de exa

irien>.~~~~~,~~i,~:·~~t~. deber~ ser solicitad?, al igual que en la 

sitÜaci_Ón''.1\ó/,s~n embargo se presupone que el prospecto sie!!! 
-1. q',, 

pre asiste~' a que' s~ le practique el examen. 

12) Si el p¡.os.pec;to':('o··.solicitante) asiste al examen médico exi_!! 

te la pÓs'.Í.iÚ:Úd~~. de_ ~~e ~1·:'.ri~sgo .. sea subnormal y necesite 

ser 'extra~;i~~do{ 's~ sup6~~·1).~u~}de :ser extraprimado la com

pañía cii¡.~6t~m;.,nte :~~~t~~f'a'J:f~(,',~6n él para solicitarle acepte 
.. - ..._,. , ' ·::·<.: '.'·' \_·.-.,·>: __ :. ::·,? . .' !~~':-·:.·,_-, 

l<i Eixtrapr iína; si0.acepta }la<.extraprima o desde el principio 
,--· . . ' --· .\' ·, .··"' - ' 

'" 
no fuera extraprimado el-.restiltado de esto será que se pro-

cede • elaborar su p6iiza. 
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13) Si el resultado fuera que la p6liza será elaborada, el 
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·:/::. 

Agente deberá invertir tiempo en horas de oficina, pape- ,~:"::., 

,leo, deberá indicar que visitará al prospecto (o solici- · 

tante) para entregarle la p6liza. como resultado de e~tá 

visita existe todavia la posibilidad.,de qi:ie el, sol{citarite 

no acept e la p61<,z' a' · ·, .>·"'··, "· ·.·,,·,·:"_•,:,:'._.,~_•,,.·,':.-,'.':,,•.' :,,:':" ,/··' ·:<•\·:;,e? ..- ::.<' :,·.,: .. ,,:·_,·, ,-;~-· .......... - -~_:·:.·--~;· <'.\:.:.( 

Todos aquellos, pr~spE~t~i' 'q:e•f:~2·~12;~n L~,bA~~~,~~;,'el •seguro>' :\:.' 14) 

alguna ,vez ya. no ~~r,~h. ~:uscep,t,:ibl~s de vol;~·;·'~';'..~er '~¡~i t~ '_'.'J ''k 
' • • • V ' .(< 

dOS de nueVO I por ,10 que, en'. Ca SO:ª'."': ~Ü~• S~ d~;·:~J~~tlJneio C~ i.: 

mo prospecto a ser visicado ei r;,;sulcad.C> ~~i~'q\J:_~ e~l- pro~-
pecto ya no es elegible. 

Como se ve no tádás las situacio.nes so!'· tal como ,se preséntan 

exactamente en _la .vid.a reai,' ~in ~embargo creemos 

se persigue. 'con está sin'iula.ci6n ~e cumplirá una vez que se hayél 

jugéldO. 

- ·. ., • ;: '-· • • •. '.·.. - '··.,:. . ~r-í·" : ,' ,' 

MJchos artificio~ ha·ll · sid() usados para agilizar; e_nf\ª nted.Í.da que 

·ha _sido posible, los. pasos y los tiempos de ,la ·simul.ac'¡6it~;por lo 
>'•,:,,r ... 

:~uec~be la pregunt~ de parte .del j~gad~r , . ,.'.~ .. ,_ .:"; '· . • ~:.· 
Y si la realidad fuera exactamente és,ta;: i,c6rrici" a~t~·.ifia? ,,,cq~é 

T.'.<' _.,y;: ---.~~> '·, 
·{-~;-. e ""' .•, ··~ ~ >· , 

Esta es la habilidad que hay que mostrar ~l 'expe~imentar. el. juego 

de. empresas. 
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Es indudable, y esto ha sido comprobado y demostrado, que el 

Agente de Seguros, .·que en la realidad tiene gran habilidad, 

también al jugar con la simulaci6n la puede, y la debe, poner 

en práctica. 



PEDIR 

ES'ruDIO 
PRIMERA 
ENTREVISTA 

OBTENER 
SOLICI'ruD 
PRIMERA 
ENTREVISTA 

RECHAZAR 
SOLICI'IUD 

PRIMERA 
ENTREVISTA 

PEllSl'JILO 

1-P1+P2+P3 

1:0 OBTEr:cn 
PP.OSPECTQ 
ENTREVISTA 
DE P!U:SEN-
1'ACION 

PENSARLO 
1-P4+?5 

OBTENER SOLICI 'ruD 
EllTREVISTA DE 

PRESENTA
CION 

OBTENER SOLICI'l1JO 
SEGUNDA 

ENTREVIS'fA P?, 

SOLICITAR ESnlDIO 
SEGUNDA 
ENTREVISTA PG, 

NO OBTENER 
PF.OSPECTO 1-?6+P7 

NO 02TENER 
PROSPECTO 
TERCERA 
ENTREVISTA 

1-P8 

FIRMAq 
SOLICiruD 
TERCEAA 
ENTRE'IISTA 

FIR/!AR 
SOLICI'ruD 
DESPUES DE 
PRES PITAR 
ESWDIO 

NO OBTENER 
PROSPECTO 

ARBOL DE PROBABILIDADES 

PROBABILIDADES DE EXITO EN ENTREVISTAS 

PREPA::AR 
LA 
soucrruD 

NO PR&PAGAR AStSTIR 
SOLICI'l1JO AL EXA11EN 

MEDICO 

MEDICO 

1-Pi1 

SALIR 
CON 

EXTRAPRDIA 

SER 
RECHAZADO 
POR LA 

COMPARIA 

SIN 
EX'l'RAPRillA 

1-P12+P15 

NO ACEPTAR 
LA 
EXTRAPRillÁ 

1-P13 

ACEPTAR LA 
EXTRAPRIMA 

w 
j.. 
:... 

RECll/\ZAR LA 

WlHENTO DE 
RECIBIRLA 

ACEPTAR 
LA POLIZA 

1-P14. 

"' ... 
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El ~xito de un modelo dinámico puede depender de la facilidad.con 

qu~:se·puedan identificar y modificar sus condiciones· iniciales y 
. ·: ·;·.,. 

de:' cori¡'portamiento, ya que la utilidad que ~ste. ;t:enga. será mayor y 

· ~ás'., ~Grádera. • •. : . .• ••·•··• · · \.\.i'/Sih ···{~. ;i~i!:;;.J;~.·~.;,,. ;:,'. ... 
,. Es

0

t~· labor. es muy· sencilla.:y.:·con·siste".'en ·.que'''los i encargados de 
. . ' <: :::.'.f,··;': >:1;::~ ;., ' ,·;'.?::\·;}!.!J:;;~;~/ .. ~~:,:·:.;}t:l~~~~;:~~ü~ ~1:J~~~1\:~~t~~~ ~~-t~.:::>~ .. .. '!. ·, 

. créa:~:.politicas;'én·;:u~·· modelo ;¡;traduzcan~.a;inwneros: el comporta-
, • •• ·.·.:. .º •• 2 ,·: •. -::.:.:: ·. ·:.<i>;·~J;0.i_:;·:::~{ .. _·: .-:'.;~~-:t~:;·i~~~~:_,\~rw~~(~g:::.;~~::~·;1~'..¿.:~,:,t~;}i!nnr~~::~~~~7s1~¡;;~f ~ 1·-~· .;:: .. . · ~ 

miento' •de situac.ionesf:r!"'ales"que:;>a.lteran':•el:i.cür.so:'del.:modelo, me. ;_ :· : ._ · ·{~.~- ::-~ .... ;/,:~~:::: -<~:~~~: :·:·:::.;v.~:·:.~~~~\-~8::~¿t:~t:;t:;~~'.lf~J~:::·~};;~?~H11:~~;1Y~~·:~·~~.~- .. :,;·::·~t:s;\:.s;.}t· --~· .-; :- . ·. -. _:-. 
. diatité· ·1a: .especi·f icaci6n'jde ~;ao·s .:.tipos >de:: par.ámetros y principalmen-

- : . . . ·::;-,: . ~,::·.~," \ji~~:.{;~~.~-::_;t?-:$::·-~t;:~;<:/-~~z3~~-~\-~r*rf:d~~.!f~~~{f.·~~~:~~~~W;1~t-~:~~~;~tr,\\:«« ... · " · · 
te: los parámetros no';controlables·• ( IniciáfesF y'Clos parámetros 

controla'bles. Cva~i~~~~s .'e.~~i~;~F~'.:~!~,;~6~~~B~:~AH'/~ri~;c~;so) · •. 

Existen muchos lll~todos para': def.in~l,",éestós parámetros que pueden 

comprender c~~stionarios·, repo.rt~i;·· de campo, estudios publicados, 
. :. .. "· . ·, .-~ . '. 

pol!tica de la empresa¡ pol!ticas bancarias o de la econom!a na-

cional. 

3. 2. 2 .. PARAMETROS INICIALES (NO CONTROLABLES) 
", ,- . ' 

Son ·1os que se definen al inicio del modelo y que permanecerán 

as! .'det'erminados durante todos los per!odos. Dichos parámetros 

. . ~-~ ,. ' ., 

,·tci;á~d''d ~'1,~ksuitia'6':~·~~:T~na entrevista con e1 prospecto sea la 

. d~'P~~~~~1~~f ;,~fr~~~~;;, el agente deberá dedicar tiempo para 

pi~~~raf"~dÍ~il~;.estudio. Para ello será necesario definir las 

hora'~ ciJe 'r.~qJi.ere como máximo el jugador para desarrollar esta 
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Horas necesarias por cada entrevista (E9). 
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Representa el tiempo estimado en horas que le tomará al agente 

por entrevistarse pon un prospecto o con un cliente. 

Horas laborables por. periÓdo (I9) • 

Es el total de hoi~s ~'ue'\~ada agente tiene disponibles en el " . . . .. - ·. -~ , 

periodo para d~s~;i'bÍÍ~;<~tcic:!as sus actividades. Dichas activi-
• _,.,:.-<· ._;~.·-.~.y,_~;,~~1;~;·~::::~J;::;-::\~~,: ·_;< . . 

dades incluyen:tiempoFdei'prospectaci6n, tiempo de pre-acerca-
~:.::. '·:<{~'- ' ,:;:í}:'.:¡{,,!.i::~1'(.':_:,.<, -~:;:: 

miento, 'lal:ior;,,s\d 'ficina }•· entrevistas. 

. . .· . : >·:k~i,l,~~.':Q{;i~. ·l~f~t~f~~}\.d\ . .. . . 
cartas ·i:mviadas'..'p.ori·'horai)JK9 ¡.. 

.·.':: -\ ;;,~¡~~".·:·~.:J~.::_":":~;.\f.·~':.'~~Tf<:.'··~;:n'. _·;t¡~¡/-_::\<\:· ... _, _:·.- '-, . 
Es. el' nGmero'~máxiÍno'''de."cartaa': pubiicÍ.tarias que se pueden pre-
-·· -· • -- .-.1 '.;:·~/'.~:::··):_D-~~\~.i~?-~2:<!.>~--( ~.:'.>" ,.:-".·: -, .. ,.' .. _ <:t·-¡-' ,_, - .· 
·pctrar. y, en~i¿¡r:,por•;.c~rres~ondencia:·directa en una hora. 

:',.:,;; <~,~--- :?" 
" .·· - ,• - . :· ;-~;':· ' ·- ' ' ,. '·. -. ' - · ... -. ,· -

NGmero de,. llamadas '.0 telef6nicas··~'..(L9) ." 

Es:ei :ri~~erº.·.· .. máxi~ó' d~ Üama'~as'('telef6nicas que se pueden con-
"'' . ., 

; ~~~~a':i;- ~ar cé!da . hor~ , in,ve.~;ti~.~ ·:i'./• ;: , . 
. ;- ·; ; ,- " . " ).~:·., f}'-·.,. .. ':;~" 

. < :~~i::IT-r •;0::~:::-,~;:,ft~~f i~~l,(~e peraonas que se pueden 
•,,;. c)bténer en una 'hora :par~; compl~té!r:(,una; li.sta de prospectos. 

_, ,: . ·::.~ ~} .~:t:~~':: _:i·f~~~i-~:'.: '. ·~-. .,-, 
.2'~'3 '.~ARAMETROS EN CURSO (CONTRCÍLABLES) 

. --~ ~·" :-·' ·-".'.'F ;'.::<;~;: "~·:. 

·son las vadables (ex6g';,!na~'¡'·que'i:determinan los resultados de 

~::.:·:::~::::. ';J?:f~r~:~r~~!::::::e:.:: :::· .::,::':::~,: 
un periodo nuevo ;;~ ~1 juego. Se definen en base a f6rmu-

las sencillas de Probabilidad y resultados de estadísticas de 

datos obtenidos a partir de cuestionarios. 



ProbabilidadE!s'.ae.obtener prospectos y de éxito en entre-

. vistas (X9 ;y pg¡; .~;. ::• 

Para C:ad,a ~~~ ~~;!~;~I(~J~~os ;de Prospecci6n •definidos, ª,~! ;~?~~T;%fr: 
para .ios·:·.-aife'r'enteS'~.reSÜl.tcldos·· .de. las· .entrevistas ·ser.s; n~cesa1:) .. 0.::;·.\ ":.::: 

... _fi?gr•:.u+·;~~~:St~t~;t~~)~~~~;:~~~:~:~'~i~~fa,i~7:d;:;.•·~;~it~f[.J~~~·~.;·~~·;;~!irt~i~•.· .•. ' .. 
•(entre cero>y:1;uno)i:;:con:;:.que~ podemos·::·asegurar .• ·.eF; éxi té:' de Óbt'ener" 

·::~¿~[:f !if f ~f~~~1;t~~~~:~~~~~~~,!~t~g~~~i,·:. :::.::::, 
(iia:.P.ix:'.2 ;hg~~~ = 0.5 x.2 1).. · 

. '. '.·.~:.· !·>.:~· <'r ... -.:~~.:-'· .,:.:r .. 
Hor~s l~ed~;;,~das .a ·~ntre~amie~to. y estudio. 

. . . ' ' 

~s ;~i,.-r'.árii~'J::.6'.'de· .ho~as que el director considera deber.1n ser uti-

Úz_1d~~· ~~~~J'ii~istir a cursos de entrenamiento en cada periodo. 
,L"• ,,."•• '~:::~-;>-.:, .. ~."'- ~ > 

. -., .. ---·~: ·.,;' 

Ho.ra's · dedi'(;~·das a reuniones de ventas. 

son·;·la~ h?rcl'~ que el jugador deberá invertir para cumplir con 

d~mpron'ii.s~'s y_ juntas de ventas que el director establece por pe

riodo.• 
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Para 'estimar las probabilidades de obtener prospectos por mé-

· todo de prospecci6n y las probabilidades de obtener éxito en 

en~revistas, s~ elabor6 el siguiente cuestionario: 

1. : ¿ourante un año cuántos pro~pectos ,~btiene aproximatiamente? 

2. De estos prospectos que obtiene •. icuSnto~ clasificaría dentro 
de cada uno de los siguientes métodos? 

en amigos y contactos 

en centros de influencia ' 

en nidos 

can va ceo 

venta en frío 

Relaciones PÚblicas 

cadena de prospectos 

correspondencia.no contestada 

pólizas huérfanas 

·acei-camiento telefónicc 

correspondencia directa 

·3 ... Suponiendo que tiene Ud. 1 O (diez) prospectos a los que va a entre
vistar por vez primera: 

.¿cuántos le pieen estudio.? 

¿cuántos firman la solicitud? 

¿cuántos deciden pensarlo? 

lCuántos rechazan la solicftud? 

4. Suponiendo que tiene 10 prospectos que ~e pidieron~ y va a visi
tarlos en una 2a. P-ntrev1sta: 

i!.Cuántos firm&.n la solicitud? 

¿cuántos deciden pensarlo? 

lCuántos rechazan? 

-
.... 
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S. Suponiendo que tenga 10 prospectos que decidieron pensarlo en la 
la. entrevista: 

6. 

7. 

B. 

9. 

lCuántos firman la solicitud en la segunda entrevista? 

lCuántos solicitan un estudio? 

lCuántos.no están interesados? 

lQué'porcentaje'de prospectos firma la solicitud después que deci
~ieron-'pensarlO en la 2a. entrevist:a? 

lQué porcentaje de los qu'e solicitan estudio en una segunda entre
vista, .firman la solicitud? 

' ' 
,• oA ,., 

lQué porc;entaje del, tÓtal· de sus prospectos prepagan la póliza? 

lQué .por~e~taj~. º:'~·::~~iste al examen médico? 

lQué- porcentaj.;; ~ .. \.·~, extraprimado? 

11; lQué ix>~~e~\.a:j2;'.U ~ci~pta la extraprima? 

12. lQué :'po,rcent¡,,~~; 'r~bhaia la póliza al momento de recibirla? 

•':'-_______ ::·.~·:: 

56 

. Es.te, C:u~~'tiól'l"'"d.o; se distribuyó a 39 agentes experimentados, 

::t::~J~j~ti~~l~r~ittr~::::~::::.::::::::::. ·~:: ·:::::::,_ 
,· . . . ._;:,; .. 1>..~'" ' ,-<' """' 

... ::::::":~:~é;Jr~l~i~~l!~1:~.:::::t::·~:~""º'º"t•. "" 
embargo, par~ ·lo,~'(f.i.hE!s:/d~:;;;studio _que perseguimos, la con

sideramos vá1id,a,_ 
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3. 3 FOnMULACION DEL MODELO Ml\TEMATICO 
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El modelo está compuesto por 37 parametros (control.ables y no 

controlables), 27 variables; clasificadas como de decisi6n 

(15), de estado (3) y end6genas (9) . 

. • . 
3. 3. l PARAMETROS. (NO CONTROLABLES). 

. . .. ' ,<.- ... , . , 

!9 

J9 

K9 

L9 

Y9 

Z9 

02 

= 

= 

N·a~i~6'.;:~~,~~~ta~~p'u6i.faA~;¿~. enviadas 
·, :- ··>:, , .,'·-'. '' , .. ._._··~~-..:', . /<;:~,:i: :;~-.. :' 

:::~-::r.:e·;'.;i~r~~'aa~s;~{e;1f~nicas ·.por hora 

~1a11le;ci ci~'.:~~~~~~~ ~~r h¿;a para una 

li~ta> dé •. pi:'ospectas 

Namero máximo de periodos 

Probabilidad de solicitar servicio 

3.3.2 VARIABLES EXOGENAS (PARAMETROS CONTROLABLES) 

[3-05.J 

[3-06] 

[3-07] 

[3-08] 

[ 3-09] 

Se han defi~ido 26 Va%iables controlables que se refieren a las 

probabilidades de obtener prospectos y las probabilidades de -

éxito en entrevistas (secc. 3.2.3). Los valores de estas varia-

bles fueron obtenidos mediante el procedimiento descrito en la 

secci6n 3.2.4 de este cápitulo. 
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Probabilidades de obtener prospectos por método de prospecci6n 

X9(l) Amigos y Contactos 

X9(2) Centros de Influencia 

X9(3) = Nidos 

X9(4) Canvaceo 

X9(5) :,venta.en Fr!o 

X9(6)~~;~~1a'.bi~ries Pllblicas 
-<~.::'>:;,:,~·:./ .. ¡:.'{!~<<f .. ·; .: ~~ . -".l .. 

X9 (7) ,);=,::Cadena:dec;Prospectos 

X9 ( ~.>. ~ ~i~t~~~;hd~~~ia no contestada 

.X9 (9) = ·P6Hi'as Huérfanas 

X9 (lOl i''.A~~}b~núento Telef6nico 

X9 ( 11): =·.Correspondencia Directa 

Probabilidades de obtener éxito en entrevistas 

P9(1) 

P9(2) 

P9 (3) 

P9 (4) 

P9(5) 

Pedir. estudio primera entrevista 

Obtener solicitud primera entrevista 

Rechazar solicitud primera: entrevista 

Obtener solicitud ·en la. entrevista de 

presentaci6n 

No obtener prosp~cto en la entrevista 

de pres~ntaci6n 

P9(6) Solicitar estudios segunda entrevista 

P9 (7) Obt.en.e~ solicitud segunda entrevista 

P9 (8)' . F¡'rmár solicitud tercera entrevista 

P9(9) ·.Firmar solicitud después de presentar 

estÚdio 

:'·.~·;_i·_.,, ___ .:.:._ __ • ____ . 

[3-10] 

(3-11] 

(3-12]. 

(3-13) 

¡3.:.211 ..•.. 

[3-22). 

(3-23) 

[3-25] 

(3-26) 

[3-27) 

[3-28) 

[3-29) 



P9 (10) 

pg (11) 

P9 (12) 

P9 ( 13) 

P9(14) 
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Prepagar la solicitud 

Asistir al examen m~dico 

Salir extraprimado 

Acepfa~ la extraprima 

"R~~h~~ar la p6liza al momento de . 
' .,-.,, ~: . . -·:. ,, ._, .. 
recibirla· -- .-,; 

P9 (151 .:.."ser::rech~zado por la compañía de 

Seguros. 
,, . -·-1·· 

- H9(S9,13) ,;, Hcfr.~s/d~cü<=acias a reuniones de ventas 
.. - ·.. -~:··.:' .,_- ·,. . '.: 

H9(s9,14):=.noras·dedicadas a entrenamiento y 

estúdio. 

... ·· _, ... 
' • •• -·· •• - • • ~ -". _¡ ;-, - ~ -
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[3-31] 

[3-32] 

[3-34) 

[3-35] 

[3-37]: 

3. 3. 3 ~AR~A~~~~f:;?;füG~~\~.·~~.°:~.(· ·•• .. 
Estas .·variables•:•se''.refierei::- a las horas que el agente deber.!i 

. ded~¡+i~n:~·t'i~t[t·,-~~~eJ;S~~t~l de horas disponibles por periodo! 

-• pa·ra .. realizar'·•a·ctiviclades .• de Prospecci6n, Acercamiento Previo 

:;~t;:¡~~~~~~t~ll{~~;::':: ·. :: ::::·.:::::::::·:º~:.::: 
dios: previos;;;qu_e~1·.et;;·agente··recomiende al prospecto o cliente . 

. . · />1~-2~~~-~i~~E:,fW;I~~~:Ii;!.~'._ : · •- · 
Hor?s •ae;·prospeccinn "' ., ., 

· · ·, ->· _:; : >,'.~-~~Yfri:l~~~-t~~~;~.y~::~-¿·~ .. '.~~-~~t\~;:i.;;~~t~i: : _ ;-> ·_ · -· 
H9 ( S9, 1) "' Amig~s;;y 'Contactos.· 

H9es9,21 -'.~, ?~~~;f~~:~:::~~V~:~fiue;ncia 
_:~9is9 :_i1 '•i , ;·~;fJJ~·\,;f<'.~,' . , 

., · ... ·;.,,-::-. 
~9·,~·9,.4¡· 

H9(S9,5) 

H9(S9,6J 

canvaceo 

Venta en Frío 

Relaci6nes Pablicas 

[3-38) 

[3-39) 

[3-40) 

[3-41] 

[3-42) 

13_:43 J 



• Horas de Acercamiento Previo 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 

H9(S9,7) Cadena de Prospectos 

H9 (S9, 8) = Corre.spondencia no contestada 

H9 ( S9, 9) = • ~~il.~a'~2.~:~~rfanas ... _,, 

- .\~:> '.:: -~· 

H9(s9;{'i) 

•.P ~\Prc:ispectc:i/a; ser ,entrevistado 

3 • 3 • 4 ::;~h~t~~~~~~~~~~ir M•lhd10 >revio 

ª' 1s•; iii "k~~~j~~~i:i:Z:~::'••• para 

H9(S9,16) .M!nimo:de_\horas requeridas para 

Pl;~nea/¿~~·;r~bajo en el periodo 
;';·: 

3. 3. 5 VARIABLES ENDOGEN~S :;¡J 
-~,_:,'. <· 

M9 (P, 1 > Nombre .·o'.·Neimero del prospecto P 

N9 (P, 2) Edad ~ei;~~;;i~~~~to P 

M9 CP,3) =. 1~~~~~·~~\ia~l prospect¡, P 

M9 (P, 4) .. = A~~~g_?·~~~ib:~r dél prospecto P 

M9(P,Sl: = ocupa'ci.511:.del prospecto p 
··;,:,r·· 

M9 (P, G)) .;•• Sum~.¡·Aségurada 

M9 (p , 71 · ,,; ~riina•~ 
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M9(P,10) Estatus del prospecto P 6 resultado 

de la actividad llevada a cabo 

CS = Coin.isi6n del Agente 

. . ' 

3.3.6 RELACIONES DE COMPORTAMIENTO 

Fact.~r Aleatorio 

FNR(O) = ABS((R7*100)-INT(R7*100)) 

donde: R7=LOG(RND(0)*1000) 

RND(O) ES UN NUMERO ALEATORIO EN EL 

INTERVALO [O , l] 

Obtenci6n de un prospecto por Método de Prospecci6n 

f (:.:) 

11 (EXITO) 

1 O (FRACASO) 

SI B$R 

SI B >R 

donde: B=(P(J)-V(J))+2*V(J)*FNR(O) 

R=FNR(O) FACTOR ALEATORIO EN EL (0,1) 

P=PROBABILIDAD, V=VARIACION DE P 

J=METODO DE PROSPECCION EN EL 

INTÉRVALO [ 1, 11 J 

Obtenci6n de éxito en entrevistas 

Considerando 'I' como la Oltima entrevista y 'J' 

como la siguiente entrevista. Se llegará a la 

entrevista' !J '., cuando: 
,, .. - .- ~ ... 

J-L .. . ;; 
>.':E P(I;K)< R $:E P(I,K) 

K';'l K=l 
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[3-64] 

[3-65) 

[3-66) 
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donde: 
M· 
L: P(I,J)=l 
J=l 

I=l,2, ..• N 

y R=FNR(O) FACTOR ALEATORIO EN EL 

INTERVALO (O,l] 

Definici6n del Prospecto 

EDAD: 
M9(P,2) =-18+INT(57*FNR(O)) 

GRUPO FAMILIAR: 
M9 (P ,4) = ·Tl'(EDAD ,FNR (Ol) 

OCUPACION: 
M9 (P,5). :"'. .T2 (GRUPO FAMILIAR,FNR(O)) 

INGRESOS: . . 
M9(P,3) = T3(0CUPACION,FNR(O)) 
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[3-68) 

(3-69] 

(3-70] 

( 3-71] 

Las ·func.io!les Tl, T2 y T3 se definen de acuerdo a las siguientes 

tablas demográficas, más un factor aleatorio dado por la función 

FNR(O). 

TABLA 1 

TABLA 2 

TABLA 3 

Distribuci6n de una Poblaci6n Muestra! por Edad y 

Grupo Familiar 

Poblaci6n Muestra! por Grupo Familiar y Ocupaci6n 

Poblaci6n Muestral por Ocupaci6n e Ingresos 

Estas tablas se seleccionaron con la finalidad de CUl'IPlir con algu-

nos requerimientos en el desarrollo del modelo, y no se refieren 

a una poblaci6n en esoec!f ico. 
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Tabla 1 
FST.".T!JS FAl!ILIAR 

SOLTERO CJ\Sl'!>O CASADO 
EDAD ~ C/HIJOS $/HIJOS C/HIJOS 

18-24 85\ 5\ 10\ 

25-34 45\ 5% 15% 35\ 

35-44 !5\ 15\ 70\ 

45-75 10\ 90\ 

Tabla 2 
OCUPACION 

ESTATUS EJEC. ALTO 
FAMILIAR ~ ARTES.a.NO ~ ~ VEND. ~ ~ ~ 

SOLTERO 10\ 15\ 35\ 10\ 30t 

SOLTERO C/H 35% :.35%: 20% lOt 

CASADO S/H 5% 10% 25% 20t 25% 10\ 5\ 

CASADO C/H 5% lOt 20\ 20% 20\ 25\ 

Tabla 3 
INGRESOS !!,!000! 

OCUPACION ~ ~ ~ ~ 135-500 

OBRERO 90% 10\ 

ARTESANO 60% 40% 

EMPLEADO 10% 80\ 10\ 

PROFESIONISTA 35% 65t 

VENDEDOR 15\ 70\ 15% 

EJECUTIVO MEDIO 85\ 15\ 

ALTO EJECUTIVO 25\ 75\ 

EMPRESARIO 100\ 

___ .;_ __ ..s. -



3. 3. 7. IDENTIDADES 

COMISION DEL AGENTE 
ca= C9*M9(P,7) 

C9 es el porcentaje de comisiones del 

PRIMA 
M9 (P, 7) 

primer año. 

F(EDAD, SUMA ASEGURADA) 

F(M9(P,2) ,M9(P,6)) 

T4(EDAD)*M9(P,6)+1000 
·-: ' '.'. .' .,-., 

Por. cada -100-0,, unidades de Suma Asegurada, se aplica 

un porcent~:Í;¡;'-de 'T4 segan la edad. 

TABLA 4 

~ CUOTA POR CADA 
1000 u. DE SUMA .'>.SEG U RADA 

18-20 6.6 

21-25 8.18 

26-30 9.93 

31-35 12. 37 

36-40 15.60 

41-45 20.06 

46'.'"50. 25.97 

51-55 34.22 

56-60 45.52 

61-65 60.14 

66-70 85.28 
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3.3.U OBJETIVOS 

se ref·iere al. presupuesto anual de la actividad del Agente 

de Seguros sobre la base de sus necesidades econ6micas y sus 

metas de desarr~.l.1i:)prof~sional. 

C9 

09(l;JJ 

Porcentaje de comisiones primer año 

~c;~{·~.:.i~ne~ deseadas para el primer año 

•.;;·:.· i:>;:.'iñ'.tas: requeridas 
":.r 09 ( l';'J)+C9 

09(3,J) \~ ;~ima~ promedio 

09 <4·,'.:n NGmero de entrevistas estimadas 

09(5,J) 

09(6,J) 

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

NGmero de prospectos estimados 

(3-74] 

(3-75] 

(3-76] 

(3-77] 

(3-78] 

[3-79] 

(3-80] 
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3.4 ESTIMACION DE PARAMETROS 

Para determinar los parámetros del modelo, se recurri6 a dife-

rentes t~cnicas que comprendieron reportes de campo, estudios 
.. . 

.. realiz~dds ·por LIMRA y cuestionarios contestados por un grupo 

d~ ~~peri~entados agentes de seguros. . . ' ~' 

3 • 4 .1 . PARAftETROS INICIALES 

Hor¡~ nec~'fia~ias para un estudio 

s~ c~1d\l{~''~~j~ ~l. si~,te~a ·.de horas promedio que un grupo de 
,. ,»·.· ·. . . . . . 

agentes d~dica a sus estudios (B91 

Horas necesarias por cada·· entrevista 

Se calcul6 como tiempo promedio·en horas de muchas entrevistas 

realizadas por algunos .. age.ntes (E9). 

Horas laborables por periodo 

Se define por pol!tica·~·:·cit la empresa o ;:ior el director de juego 

de acuerdo al tiempo ''real:.'.qúe se considere deba 
' . ' . , ">-~··~-,. ;_ 

dedicarse al 

modelo y duraci6n ·.d~ u~~ sesi6n completa (I9) • 
"" ,·:.". 

Cartas énv.ia~~s ~~r 'hora 

Se defini6 a partir de estudios realizados por r,IMRA (K9) • 

NGmero de llamadas telef6nicas 

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

Nombres por hora para una lista de prospectos 

Se defini6 a trav~s de la experiencia de agentes de seguros (Y9). 

!------~----------·---··----
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3.4.2 VARIABLES EXOGENAS 

Horas dedicadas a entrenamiento y estudio (H9(S9,14)) 

Se de.fine a través de políticas de entrenamiento, capacitaci6n 

y cursos programados que la empresa tiene P.ara el área de ven

tas. 

El director informa la duraci6n y horario para cada curso. 

Horas dedicadas a reuniones de ventas (H9(S9,13)) 

Se defi·i'.ii;; ~ pa'rtir de situaciones planteadas y planeadas por el 
,, . . 

director del juego ~ que informará a su debido tiempo. 

Probabilidades de obtener prospectos v de éxito en entrevistas 

A partir de los cuestionarios presentados en la sección 3.2.4, 

se estimaron los valores de probabilidad de obtener prospectos 

y de probabilidad de éxito en entrevistas. ~os resultados ob

tenidos fueron los siguientes: 
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~ PROBABILIDAD DE OBTENER PROSPECTOS POR METODO DE PROSPECCION 

·l. Amigos ·y Contactos 

2.. Centros de Intluencia 

3. Nidos· 

4. canvaceo 

s. venta en Fr!o 
"' ' 

6. Relaciones Plibl.icas 

7. 

8. 

9. 

10. 

11. 

P61 i i~s: H~(i;f~na s 

Acercamiento Telef6nico 

Correspondencia Directa 

0 PROBABILIDAD DE EXITO EN ENTREVISTAS 

l. Pedir estudio primera entrevista 

2. Obtener solicitud·primera entre-

vista 

3. 

4. 

··.·'de pi~~~ntaci6~ .;'.• •C" 
6. Pensarlo 

7. Obtener solicitud entrevista de 

presentaci6n 

~ 

0.3S 

0.60 

o.so . 
0.38 

0.30 

o.~.s 

0.40' 

0.20 

o.is 
0.2S 

0.20 

Pl 

P2 

P3 

1- (Pl+P2+P3) 

PS 

1- (P4+PS) 

P4 

VARIACION 

o.os 
o.os 
o.os 
0.10 

º·º!5 
o.oo 
o.oo 
o.oo 
o.os 
o.os 
o.os 

PROBABILIDAD 

0.18 

0.15 

0.48 

0.19 

0.2S 

0.36 

0.39 

.. 



8. Obtener solicitud segunda entr~ 
vista 

9. Solicitar estudio segunda entr~ 
vista 

10. No obtener prospecto 

11. No obtener prospecto tercera 
entrevista 

12. Firmar ·solicitud tercera entre
vista 

13: Firmar solicitud después de pre
sentar·. est:~d.i;;; 

14. 

15. 

16. 

No. oh.tener . pr,ospec to 
:~_:/-· . 

. ,;-·:,~:., ·/'."1·--

Prep~efaf:/1a .solicitud 
No pr~~~g~~. solicitud 

· /~._::'.;·JM:'·-:.-F;i»'~ 
1 7. A'e:'isú~+c{{:·;ex,amen mMico 

18~< Noc:~~'i~'hfr\'al examen médico .,, . '')• 

!~.;: !t;r~~~!f~:::::': compañ!o 

.. ~:::<-. /fs·.t: ";+ _. 

i: '. ',=~~~~~i~f [. ~:.::;::::'~ 
2~4 .• , ~~ch_~'z'~r la p6liza al momento 

de recibirla 

25. Aceptar la p6liza 

P7 

P6 

1-(P6+P7) 

1-P8 

P8 

P9 

1-P9 

PlO 

1-PlO 

Pll 

1-Pll 

P12 

PlS 

1- (P12+Pl5) 

l-Pl3 

Pl3 

P14 

l-P14 

0.33 

0.20 

0.47 

0.45 

O.SS 

0.63 

0.37 

0.32 
.o. 68 

0.87 

0.13 

0.12 

0.01 
0.87 

0.13 

0.83 

0.11 

0.89 

69 



3.5 EVALUACIÓN DEL MODELO Y PARAMETROS ESTIMADOS 

En esta etapa, se deberán hacer los ajustes necesarios a 

los par_ámetros estimados, teniendo cuidado de que estos 

ajustes no modifiquen la filosofía del modelo, ni los su

puestos establecidos. 

·· Observarem~.s los. efectos que diversos cambios en los pa

rámetros.,ti~rie'n -~·sobre l6s resultados 9arciales del modelo, 
,·::..··?''- -';.-;-:: )/;,'<·-

para tra ~ar :de :é:úir al .. modelo una a;>roximaci6n más realista. 
- . . :::+,-·,·:'; .: . . , ' 

>: -. : "(:~-.· : ; ::<;>'" - ... . 
. Una vez.ihechos>los .i'j ustes. necesarios, si se encuentra que 

las s~~J~¡~i;;hes ri6 cumplen su. fin~lidad, se analizan y ";se 
:·· . ! ·:··, ., • 

co_rri_geii. o• 'en ·su .caso se re.chazan. 
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3 6 EL MODELO 

EL AGENTE EL AGENTE DEDICA 
TIEMPO A ACTIVI-ESTABLECE 
DADES DE PROSPEC-sus 
CION, PREl\CERCA-OBJETIVOS 
MIENTO Y LABORES 
DE OFICINA 

~.7 ? TESIS CON 
F IJ' T q Dli' ORIG 'd~1 .. Ji. -· .t.J -------.-.---------

EL AGENTE OBTIENE 
DATOS Y NOMBRES 
DE PROSPECTO~ y 

LOS CALIFICA 

? 
DEDICh T1EMPO A 

~ 
EL PROSPECTO ENTREVISTAR Y 

HACER ESTUDIOS RECHAZA EL 

A PROSPECTOS SEGURO 

? 
EL PROSf'L".._ ""I\-

EL AGENTE ENTREGA 
__/l. 

FIRMA u, sc1:.rc1-
r..;, POLIZA AL TUL Y EL AGEN'!'I:: 
CLIENTE '( PROCEDE A J!l,CER 

LOS TRAMITES 
NECES.';RIOS 

y 
SE C.';LII' l<:l'.N 
LOS OBJETIVOS 
ALCAN7.AOOS POR 
EL AGENTE 
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.6 EL MODELO TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 

. 6. l OBJETIVOS 

La etapa inicial del.modelo comprende la espccificaci6n de un 

presupuesto anual d'e' vent'as .... c.ada agente deberá evaluar sus 
~<.,·.e:' ,<'. . 

necesidades Y, sus m~tas ,,en'.'el. ·~ampo .Profesional y elaborar su 

plan de trabajo;d¿~¿¡'düe'r~(/\a'·lbEi:'~i·~~ientes conceptos: 

l. 

2. 

3. 

4. 

5. 

6. 

'" ·E· .... ~-.-,·· .;\:,·: .·,:· . , .... , 
'/, " -. ,."-\ ;.'.-:.':'.:::::·. \. t ·~( },~:'.· .-:-~;·;<··¡-~>¡ ~ -.-, . ' 

comisi6ri ·.total ~ariuaLdese'ada'ningresosJ 
'., ·:~: ;:<·<:.·'.":i::,-~;~-~_:('.{f<:·;'tE?':-:J_~--~:~- :~}>-~->A;: .. ;;::'),~,\~;;.~ S~' ·;·. -''-

Tota ¡. : de,, primas;• de segúro.~que\·,venderá' para obtener el monto 

:::::: '.:f ill;!~l~?~I~:~~tW~~tl~~·· vendido• 
Estimar eL;.,tota l:':'de.'' encrevistas¡.:o ·Personas que tendrá que 

; ---_-_- :· · ~ c~~>t~;í~f ¡f{;~~~~~;~;~-'.J~-b·;,:~/?:_~;_'.:·:~-; \~!:~t~~~-~~SY:>'l'.:.: ~\-~:: ~ : · . 
entrevistar.;,p.ara,;;.obt.ener,::el.''.·t.ota.l .. de .primas deseado. 

. · - · : ~ - .:·--_,~ .. --.: _:~:~:: ;,;º_ :_:3u:~'):~:~:<::\-~Fz: ·<"t::~J";g\~;;¡l~:-:;st1~~:/:'=-'.·: .. <- _:- -'. -
Calcular ··en :··ba.se~:,:a.·, la·s;.:primas';~requeridas y la prima prome

~ ·.·, :, ·'.) · :~::\~~;\'.:'.::>~~;;~\~.)/t~;;F~:-,~i.~~{;~~·.;.;.~'.~~~jWJ~~~; ":::·:~-:~~~- ,-~::: :~ _ · 
dio, el ,·totalC:de~polizas: que:Ztendráque vender. 

:~~:~¡~·;:f ~(~~~f li)~~;iiJ:• ~·deber< ob<ener p•r• 

Los objetivos'•ique·:·:el .. ;'agent:e'.;det'errriine, serán la base sobre la 
·. · .,. ~. -~.-/~_~/.';_:~·_':.¡ S·::.~};~;~~r~!~;:t,:~ __ :.i;·~-:\:/~:~r,~·,::,~?.~~~~:1:·1 :·::". , '. 

cual se: calif iqüen"~·sus/r .. esul tados y se evaltle su capacidad como 

un age'nte•:c~·1'f.i'i~á~~¡'·~!~~~'i ia \~nta de seguros • 

• 6. 2 ACTI~fo~rr·~~5:n{¡f~:V~r,;;~t:·,> •.. 

El agente .del:Í-~rf·.:organizar su trabajo, distribuyendo su tiempo 

. y es!ue:~~:·~~S1~1{~~:;qu,~da de prospectos, para entrevistarse con 

ellos y .para 'decÚcar tiempo a sus actividades en la oficina. 

Dado que el total de tiempo que dedique a estas actividades, 
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nunca podrá exceder del tiempo disponible por periodo, el áxito 

del agente dependerá de c6mo organice-su tiempc:>~Pªl:'.ª poder cum-

plir sus objetiv,os y 'responsabilidades sin descu"id'ar sus compro-
.... -.:. 

mises. , , , , '""'",, 
sus actividad~s, principal.es, se ,cl~siúca'n ,:~n, ,las 'sigui.entes: 

<' :·'.. : :: ·~:.: -,-:.::·: 

l. Obtener nombres de prospectos "y p'ro,s,,~eét~s adecuados. 
' ,' ·' ' -

2. Entrevistar'' a ios or~spe(;t~s :i-i;t\a,'j!~ffl'~s/estÚdios de Ventas 

, .. ·::::::~~~.f i~'.~~r~~~~j~i;¡J~~ .ii.Ji~t . fin •• ""ª 

~:~~r~ili,~ri~;~::::~~itf:~~l!I l!~i~:::::::~::: ::-
. ,.·· • ,.'.-~),~·-:. ~~:~:~~?;.:~i(~,·t;{~'-~~~~~/<·'_:o; ,, • 

4. 

3. 6. 3 EVALUACÍON DE LOS OBJETIVOS <,'ALCANZADOS 
.. -. - ·-_· __ :_': . <:::>;-···-·,:;:''.::>.:::.:!ü'.~\?t':'~~~t-~:t:~·::-~/t:~:1;:_·_·_:\:~/-' -

La forma, e'n que• se ;,podrá '."califica'r'f'"el\"desempeño del agente, es 
_,_ ~-:-:~-., ::.:: > _: .· --<; ·, ... -_ :.! .. ~.:: :-:~_~·-~-(·;}J~-~1~:;!~~~~4i~~S~l:~~W!;~;--;~~-~)'4: ->~:_. , 

muy clara,' y' sencill.a'~"o::i,\Simpl,eme11:t::~•,:,'¡se,rá" necesario comparar los 
-~ . : ._; ., :<'~;·':-::: :.: ·-:,·. ~;·;:pt~· :;·:~(;;:;~tP/:~~'.~~'?:~~:ftft~:~w·?!-~~:;>_.,,:-,,~ ,: :::·. :··:·.: 

resultados "obteriidos;:en'i c,,;;;,-,:actividad''contra los objetivos fi-
. -·. .:_:>.>: ··\<::~~·-:<:~ ... ).:·: .. ~;-;·;/: < ~-_._;.: :~.' .. ,;:~.:.:~):~~'.;··f.'1lf'.:~; i{~·{~~·;~·~)}'-~( <, - . ' 

ja dos al'', p'rincipici'' dei:·expe°rimentó 'por el agente mismo. Tam-
. . -, ,·:>:;:-'· :·:F.~.'•~··(-.. :._;-· .... , ;.·. ';;;· .• '·· .. · r:-:J,··-r:_;;,.5~·.·. 

bién, será nece~.;d.o an~iii~r: :t1as'ta' 'cierto punto' la congruencia 
. ·':: _. , ·- :-,_.- ·.. -·, ,, 

de los objetivos y las razones por las que el agente no logr6 

alcanzar sus metas. 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 



3. G. 4 DI!IGRJ\M!I DE FLUJO DEL MODELO COMPUTARIZJ\DO 

INICI!IR UN JUEGO 
NUEVO O CAHBIAR 
PARAM.ETROS 

,__ 

NO 

1 

IMPRIMIR: 
RESULTADOS DE 
PROSPECCION 

REP1 

0 DEFINIR OBJETIVOS 
POR JUGADOR 

0 CAMBIAR PROBJ\BILIOAO 
DE OBTENER PROSPECTOS 
Y DE EXJTO EN ENTREV 

INIT 

ALIMENTAR HORAS DEDICA-
DAS A PROSPECCION, PRE-
ACERCAMIEN'J'C'l Y LABORES 
DE OFICINA. 

IN PUT1 

1 

ALIMENTAR LOS PROSPECTOS 
A SER ENTREVISTA00S Y EL 
TIPO DE ENTREVISTA 

INPUT2 

1 

OBTENER ?<JUEVOS PROSPEC-
TOS DE AC'UEROO A LAS 
HORAS DEDICADAS EN CADA 
ACTIVIO/\C 

CA LC1 

J 

ASIGNAR r.STATUS DE VEN-
TAS. DE ACUERDO AL RE-
SULT!\00 DE LA ENTREVISTA 

A RBOL 

1 
1 1 

IMPRIMIR: IMPRIMIR: ESTJ\DISTICAS 
RESULTADOS DE LAS DEL TIEMPO INVERT!OO, 
ENTRE\1 ISTAS LLf.."VADAS OE ENTREVIST!IS REALIZA-
A CABO DAS Y COMPARACION CONTRA 

OBJETIVOS 

RE P2 REP3 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 



75 

3.7 VALIDACION 

3.7.1 VALIDACION DE LAS PROBABILIDADES DE LOS METODOS DE PROSPECCION. 

l !ESV. 3 
PRJB. ESTl\NDM. P!nB. DIFERENCIA 

~ SI/>IJLAI}\ SIMUIA!ll\ QBSE;¡\'Afll\ 1.....::..2 .! 

A'IIOOS 'i 0.358 o.o3 0.35 0.008 -2.2 
a:r:rACrOS 

CENiroS DE 0.593 0.04 o'.60 -0.007 1.2 
DIFI1lrnCIA 

NI!XlS 0.512 0.03 o.so O.Ol.2 -2.3 

~ 0.390 0.01 0.38 0.010 -2.6 

Vlll'l'A EN FRIO 0.286 0.02 O.JO -0.0l.4 4.9 

RE:Ll\CIONES 0.465 0.01 0.45 O.Ol.5 -3.2 
PUBLICAS 

~DE 0.391 0.01 0.40 -0.009 2.3 
~PEX::IOS 

O?llRESP. N::> 0.217 o.o4 0.20 O.Ol.7 -7.8 
o:NJ.'ESTI\DA 

POLI ZAS 0.166 o.os O.l.S O.Ol.6 -9.6 
HUERFl\Nl\S 

ACERCllM. 0.244 0.02 0.25 -0.006 2_.s 
TELEFCNICD 

OO'lRESP. 0.204 . 0.01 . 0.20 0.004 -2.0 
Dr=rA 

La tabla anterior contiene ·una coinparaci6n entre los valores . ' •' -·· •"• 

observados del modelo ·.y·. l_o~·.'v¿\_lorés que se generaron por me-

dio del experimento :de,~1.mula~i6n. Los valores observados 
•' .. \ ; 

(Columna 3) se obtuvieron a partir de cuestionarios y de a-

cuerdo a los métodos establecidos en la secci6n 3.4. Para 

los datos obtenidos .de la simulaci6n, el modelo fue corrido 
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durante 48 períodos cada uno para 20 jugadores, lo que repr~ 

sent6 un total de 960 repeticiones para cada método, de ah! 

se obtuvieron la media de la muestra (Columna ll y la desvi~ 

ci6n estándar (Columna 2). De esta tabla podemos concluir 

que las med~as de los valores simulados, est&n muy cerca de. 

los valores observados correspondientes, por lo tanto confi~ 

man la validez de los resultados del experimento. 

3.7.2 VALIDACION DE LAS PROBABILIDADES DE EXITO EN ENTREVISTAS. 

(1) IESV. (3) 
PRJB. ES!'.l\NDAR PR:>B. D~IA 

ENr.REVISTA SIMUI.A!ll\. s~ OllSE.'M\I:A (1) - (3) 

la. PEDI.'I\ ESTUDIO 0.177 0.02 0.18 -0.003 
RECHAZAR 0.473 0.01 0.48 -0.007 
PENSARID 0.199 0.04 0.19 0.009 
OBl', OOLICTI'UD 0.151 0.03 0.15 0.001 

2a. !1EC!ll\ZAR 0.261 0.02 0.25 0.011 
PENSl\RID 0.343 0.01 o.36 -0:011 
OBl'. SOLICTI'UD 0.396 0.04 0.39 0.006 

ia. OBI'. SOLICI'ruD o.316 0.01 0.33 -0.014 
ES"ruDIO 0.221 0.03 0.20 0.021 
REClll\Zl\R 0.463 0.01 o.47 -0.007 

Ja. REC!ll\ZAR OCSP. 0.465 0.01 0.45 0.015 
DE l'rnSl\RLO 
FIR11\R o.535 0.01 O.SS -0.015 

Ja. FIR1M Q.642 0.01 0.63 0.012 
REOl1\ZA.."l DESP • Q.358 0.03 Q.37 -0.012 
!E PEDIR EST. 

\ 

1.7 
l.5 

-4.5 
-0.7 

-4.2 
s.o 

-1.5 

4.4 
-9.S 
1.5 

-3.2 

2.8 

-1.9 
•; r 

3.4 
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(1) rESV. (3) 
POOB. ESTJ\N!l!\R POOB. DIFEREl~CIA 

SITU1\CION SI!-11.JU\D.l\ sn1JLAill>. OBSER\11\Ill\ (1) - (3) !. 

PRE PAGAR 0.296 0.02 0.32 -0.024 8.1 
~l) PREJ?AGA.l{ o. 704 0.01 0.68 0.024 -3.4 

ASISTIR EXAMEN 0.884 0.01 0.87 0.014 -1.6 
00 ASISl'IR 0.116 0.03 0.13 -0.014 12.1 

EXTAAP!IDWX> 0.140 0.02 0.12 0.020 -14 .• 3 
NO EXTPAPR.UV>. 0.860 0.01 0.87 -0.010 1.2 
SER REOWJ\00 o.ooo o.oo 0.01 "'.'0.010 

J\CEPl'AR 0.833 0.01 0.85 -0.017 2.0 
EJa'AAP!UMI\ 

0.02 ll) Aa:Pl'A.'l 0.167 o .• 1s 0.017 -10.2 

:u::olAZAR POLIZA 0.115 ' 0.02' o.u 0.005 -4.3 
J\CEPI'AR OOLIZA o.ses 0.01 0.89 -0.005 0.6 



. 3. 7. 3 

p 
r 
o 
b 
a 
b 

i 
d 
a 
d 

1 

·,-: 

P~QBABILIDADES DE LOS MET0!)1)S nE P~OSPECCIO~ • 

~ OBSERVAD.Z\ 

- SIMlTLAnl\ 

0J~~_w.1-..t2~~~2Zl_~_Q¿Zd....J~~~~..k'.lld..--
2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 

métodos 

GR 3.1 Gráfica comparativa de las orobabilidades observadas 

de los métodos de prospección (barras verticales) y 

las probabilidades obtenidas mediante el experimento 

de simulaci6n. 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 



R 
E 

~ s 
o 

PRIMERA EUTREVISTA 

PEDIR ESTUDIO 

.. _:~ PEHSARLO 

..::~FIRMAR SOLICITUD 

0 .1 .2 .3 
PROBABILIDAD DE EXITO 

,4;"30 

.4 5 

GR J.2 Probabilidades de 
las alternativas 
en la la. entre
vista. 

Gráficas comparativas de las probabilidades d~_- 6idto)m-.la-. la., 2a. 

y Ja. entrevistas utilizadas en el modelo de. simuiaci6n. 

SECUl/DA EIHPEIJISTA 

R RECHAZtlR .261 

~ PE11SARLO u 
~ F 1 Rl1i1R SOLICITUD A o 
1) 

0 .BB .24 
PROBABILIO?ID !TO 

SECIJl1DA EllTREVISTA 

TERCERA EIHREVISTA 

RECHAZAR .465 

FIRl'IAR SOLICITUD .535 

RECHAZAR ESTLIOIO 

.3::<8 

0 .15 .3 .45 
PROBABIL!OAO DE EX!TO 

_:;:43 

.396 

.l2 .4 

6 75 

GR .3 .'3 Probabilidades de 
las alternativas 
en la 2a. entre
vista después de 
haber solicitado 
estudio en la la. 
entrevista. 

GR 3.4 Probabilidades de 
las aiternativas 
en la 2a. entre
vista después de 

haberlo pensado en 
la la. entrevista. 

GR 3.5 Probabilidad de 

l!ixito en la Ja. 

entrevista después 
de haberlo pensado. 

GR 3.6 Probabilidad de 

l!ixito en la Ja. 

entrevista después 

de haber pedido un 

estudio. 
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,3. 8 ANALISIS DE' DATOS 

Los datos',recabaé:los. en: las, encuestas, a diferentes ejecutivos 

de·,veni:as' ~d~.~~~6s:'mostr~d(), ~nlo~.c~ad;os ·anteriores, nos 

::·~~~it~t~~~~~;~~rt~i~~~~'r; .. ~1:~:::::. ·:.'::. ·:::::!. 
',·tes ',.eta¡::ias':'de'::·las>.ventas; i:n'o:,'es .e muy amplia . 

. ·. , .··c .... ;,g·}:~.%~~t.gi;1f;¡¡?;f7·~~;;;:;i~~·@;1:Bi~.·.;c;•,· .. 
',consideramos·;-,que,•isü:'bie'ri',·es;·:cierto que no todos los métodos 

- - .·. - .~.-;.· _:.i ·,: ;·~'.,~'.:.>\-f;¿.::~:-;(i~::·.:'.~:.::/ ,.,-,;::.~·-.-·tr-{···D¡v .-.,.., . , , 
han sido explotados exhaustivamente, el mercado en qeneral 

-~~{<. - /~+.:-~·~<tt:?. ·::~/~::: .. --~~z~ :_ ~)\~-~~-:"/-~{;~:-"-> ;r~~)--.~_::~?:~.~--- :\\:~--);:/~:\\ .. : ·. ~-< .~: . _ . · 
·ha•. sid() '~uy;;tradi<:ioriálista;y,t;fos: cambios. estratéaicos han 

. ;:.·~~;~~\1~r~:I¡f r~t;tiiitl~:iJ~[p::.:::.~:::: 

. 'asignadas.' encl•e l·:.mode lo:,.se'an·.,·muy.>•.v.eracess.y.;:•que .. los resul tados 
. :·. ·.. . .. -'-·... -;s:;·~~-~!~.t}: -~- :~~:'.-:: '-~~'. ~: '{.~~--:·-~&~\Fc-:-~~~-:~~:'.~~~i·:;?_r~r~,t~,!·?F:.(:11:;~:.: 7)¡:.. (". 
esperado~· se comp~'rten,consi~tent'ement~ ¡''aunque por otro lado, 

.. :::':~ f:'::~':::L::::i'f titifü~ff if~::~:t:~·:·~ ~::::v::s d::a~~a:::~ 
tica. 
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CAPITULO 4 CONCLUSIONES 

--··: .. · .. 



82 

4. CONCLUSIONES 

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

su carrera, no siempre experimenta, o tiene la oportun~ 

dad de experimentar, todas las áreas que abarca la ven-

ta de Seguros. 

A través de un modelo de simulaci6n, como el que hemos 

expuesto el agente puede ampliar su campo de acci6n a· -

través de conocer técnicas espec!f icas adicionales a las 

que él practica y en las cuales, por s! mismo, podrá e-

valuar las desventajas y conveniencias de usarlas, sin 

la necesidad de enfrentarse a fracasos o éxitos medianos 

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

Por medio .de este modelo el agente puede analizar paso 

a paso circunstancias y resultados consecuentes a las -
~ . :.·:.-,'' '. , . ' 

decisiones torn.;.·a~s ante diferentes alternativas. 

Cabe hacer notar que los fracasos simulados son analiza-

dos co·n la ayuda de un director experimentado; en cambio 

en los fracasos reales, muchas de las veces no se cuenta 

con ayuda adicional calificada para obtener de ellos 

la mejor enseñanza y las más de las veces no se cuenta -

con información tangible para revisarlos y corregir actu~ 

ciones. Más aún el problema es todav!a m!s grave cuando 

se deshechan técnicas válidas o bien se abandona la carre 

ra de Agente de Seguros por este motivo. 

Hemos podido comprobar, al poner en práctica el modelo de 

simulación para la capacitaci6n de Agentes de Seguros que: 
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· 1) Los agentes d~ ~~~~o· i~~r~soFque tienen la oportunidad de e.?S_ 
>·· -

perimentar el~jueigo';: asimila'n más rápidamente la mecánica y 

la t~cnica.;§eX:~~:;~~~~~~; ,de Seguros que los que no lo hacen. 
·." :•.''~ \ ,.,., ~· -j~ 

,.. - .... "> >.('}/.- ·;.,·: ... :. 
2) La Compañ.ta·:de\:'Ségurcis abarata, dado el punto ndmero 1), su 

.in'v~rsi.di'~~;:;2'{7~;r~~~pacitaci6n de sus agentes de nuevo ingreso. 

. '.~-> ~~,~:::'.:~_:.~s:~; ~:t:~~( . 
3) :La :co.n!pañ.tá•;de''.'Seguros amortiza más rápidamente el costo im-

'p1·~.C:i~S;\H~~to en la capacitaci6n de los agentes de nuevo i!! 

·greso;::·como· el costo que representa el tiempo que toma el que 

·:!Í~~bs .. ;~~)~dapten al mercado y sean productivos para la misma. 

e ~· ! 

4J.Para el Agente de nuevo ingreso y de poca experiencia, el 

·, ~ocÍel~ de simulaci6n que hemos expuesto ha sido también una 
-·.,· 

herramienta motivacional muy importante. 

_,·".: 

5) Para la Compañ!a de Seguros el hecho de que sus más jovenes 

"o inexpertos agentes, desde su capacitaci6n sientan mayor 

entusiasmo representa un abatimiento de importantes costos 

en los que se incurre debido al alto !ndice de deserci6n 

durante la época de aprendizaje y los primeros años de.tra-

bajo. 

6) Para los agentes de poca experiencia e1 enfrentar las dife

rentes situaciones que plantea la simulaci6n y el conocer 

"prácticamente• las diferentes técnicas de ventas, implica 

que durante su vida profesional que su actividad se vea me-

jor remunerada al diversificar sus técnicas y estrategias. 

Esto, por supuesto, es también en favor de los resultados 

de la Compañ!a de Seguros. 
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7) A los Agentes con experiencia la simulación les permite 

reafirmar sus co.nocimie'ntos, comprender. más técnica y 

sólidamente .ot.~as·. estrategias que se conocen y pudieran 
' ' __ .-. ·:,_;,-.- . 

no emplearse;:.y 'en .algunos casos hasta experimentar téc-

nicas . no. é'b~bcid..,;s. 
; ' .' ~ :··. 

·a¡ .En .la '..vida· de· todo profesional _una vez que se domina o al 

:menos 'se: .. si~nte la seguridad de que se conoce una materia, 

existe ··uná gran preocupación por mejorar o pretender un 

riivel:.óp~lmo en el desarrollo de sus activida'tles. .A .través 
. ~ -, ' . -

;/d~l Mcide.lo de simulaci6n es posible que el agente con· expe-

··riE!nciia recapacite sobre su actuaci6n y obte.nga m.ejores 

:>ideas.para· su provecho y por consiguiente, para··,e1'.,proyecho 

. mismo de .. la. Compañía de Seguros. 

9) En' ici. que .respecta a la mecánica. y car'acterr~'ti'ca's técnicas 

del modelo e~. a'~,. éste, pU°ede sér ~un~.~dcictr'<~.~~_;~J.~~ento que 
. ·',..: ...... "': " \~: . -~<·f -, ;.. <': 

10) 

. permi ti.i:~~ r~f?~zii'r· .'t:E!mái ~<?nf;¿~t~s de~;~.?~'.~~!~.ncias y semi-

~-ªr.·i.º~.·:··p··.· .. ·.ª .. ·.·.~.· •. _:~ .. -_; .•.. ~ •. ·.·.~ .. ~ ... ·:·.·.~.'.·,;_ •. g.'~:._·E! ..... : •. _ .•. r.~.~ .. ·.·.: .. :'.~.~:;···.··e:.¡~ .....•. ·.·.·.s:··;'.~.-.~::.·.· .. ·:~.:~ ... · .•. ·.~.e.: ... ·:··· .. ···:._ •. ::_:~.:.:.~.h.•,.·:·.·~~···.····g· .... u_' ... :: .. ;~ .... '.··.:::º.·;-,.·.~.·.·.:~.: .• _· !.{.},;,~· '···.· .. : ;;,W :,:.;- . ') ••. 
Por ot~'a· lado·, '. ~ ·t~'.lvés :.d·e · Eii. M~de~~, .:fr··J~~{~.1~\r~sent~r 
a ias ái;i~~F66~~1~nierit~r:"ia~ de i~ C~mp..,;fir..,;·'.'a~'/s~~~~os la 

im¡:>c;rtandf~ ~·: ~~~~'ionamient~ de la fuerza de ·;,;e~tas, a·. fin 

de log.~ar una mayor comprensi6n y coordinación de sus mis

:más actividades y de °las actividades generales de la Compa-

ñ!a. 
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APENDICE A DIAGRAMAS DE FLUJO.Y 
PROGRAMAS 



A.1.1 TIEMPO DEDICADO A ACTIVIDADES EN EL PERIODO. 86 

EL AGENTE 

ORGl·~lfZA Y 

PLA.:, .. ,\ SU 

TRAEt\JO 

>::; EL 

PERIOOO. 

DEDICA H.OAAS 

PARA BUSCAR 

PROSPECTOS. 

DEDICA TIDtPC 

A ACTIVIDADES 

DE PREACERCAMIENTO. 

DEDICA TIEMPO A 

LABORES DE OFICINA 

Y ENTREVISTAS, 

OBTIENE 

NOMBRES DE 

PROSPECTOS E 

INFOR"'tACIOt~ 

INICIAL. 

9.EGISTRA SUS 

PROSPECTOS EN 

TARJETAS 

INDIVIDUALES. 

A.1.2 CONTROL DE ENTREVISTAS POR REALIZAR. 

SELECCIONAR LAS 

TARJETl\S DE LOS 

PROSPECTOS A SE 

ENTREVISTADOS 

EN EL PERIODO. 

2 

REGISTRO DE 1 
PROSPECTOS POR 

FECHA DE 
SEGUIMIENTO. 

REGISTRAR EL 

RESULTADO DE 

LA ENTREVISTA 

O TRf,:-;ITE. 8 

3 

CONTROLAR E:... 

SEGUL"tIENTC 

ANOTJ\.NDI':' EL ¡¡p0 ~E 

ENTREVISTA O L.; 

SECUENCIA DE 

TRAMITES QUE 

CORRESPONDE. 

si 

ACUDIR A LA ENTREV !STA 

O REALIZAR LOS TR.'IHITES 

7 SECESA.'UOS. 

PRIMERA ENTR-CVISTA 
PRESENTAR ES'IUDIO 

3 f:NT:LCVISTA DE 
PRESENTACION. 
ORDEN.!\R EX.AMEN 
!tEDICO. 

5 ENTREGAR LA POLIZA 
6 LLAMADA DE SERVI

CIO. 

4 

PREPARAR ESTUDIO 

Y DEFINIR LA 

6 
SUMA ASEGURADA. 
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A. 1. 3 Dl:AGRA11A DE FLUJO DEL MODELO 

ESTABLECER 
t-

OBJETIVOS? 

No 

1 

REGISTRAR LOS 

NOMBRES DE 

LOS PROSPECTOS 

OBTENIDOS. 

RE P1 

DEFINIR: 

- COMISIONES DESEADAS 

- PRIMAS PROMEDIO 

- ENTREVISTAS ESTL'iADAS 
- PROSPECTOS ESTIMADOS •, 

INIT 

DEDICAR TIEMPO A• 

PROSPECCION 
PREACERCAMIEN'I'O• 
LABORES DE OFICI?-IA 

IN PUT1 

1 

CONTROLAR EL SEGUIMIENTO 
DE ENTREVISTAS Y/O LA 
SECUENCIA DE TRAHITES. 

INPUT2 

1 

OBTENER NOMBRES DE 
PROSPECTOS Y LA 
INFOR'1ACION INICIAL 
NECESARIA. 

CA LC1 

1 
ACUDIR A LAS 
ENTRE.VISTAS O 
REALIZAR LOS TRAHITES 
NECESARIOS. 

11 RBOL 

1 
1 1 

LLEVAR UN COHTROL COMPARAR 

POR REGISTRO DE LOS RESULTADOS 

RESULTADOS DE OBTENIDOS 

ENTREVISTAS REALIZADAS. CONTRA OBJETIVOS. 

RE P2 n r' P3 
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A. 2 PROGRAMAS 
88 

000010 REM * PROGRAMA If.IPlfTl <HnRA:3 DE PROSP. >•--------------------------
00()011 GCSL.E'10 
000020 PRir.fT • ---Ir-FUT DE HORAS ClEDICAl:lAS---• 
000100 PRINT "DE Gl.E JUGl'DCA VAS A METF.R DATOS ?" 
000200 PR IrJT 
000300 PRH~T "Sl NO VAS A l'ETER DATOS DE fHNC-1..11.1 JllGAOCJR TEC:LF.A O <CERO>• 
000400 PR It.'T 
000500 INPUT .JX 
oooe.oo IF .T/.=O TI-EN 10400 
000700 IF J7.<:0 OR J%>J9 lliEN E-'300 
000810 Fm1+INT<<JX-1)/N7) 
000820 GD:"'-,LJB'70 
000300 PRINT "TECLEA LOS DATOS DEL JUG= Nt.M. •;J:it 
001000 PRINT "OUE DATOS VAS A l'ETER 7" 
001100 PRINT "1. HORAS DE PROSPECTACION 
001200 PRINT "2. HORAS DE, PRF.ACERCAMlENTO" 
001300 PRINT "3. HORAS Di'O LABORES llE OFICINA" 
001400 FRINT 
001500 PRINT "SI NO VAS A l'ETER NINGLN DATO TECLF.A O <C:ERO>• 
001€-00 PRINT 
001700 INPUT I 
001800 IF I •:O OR 1>3 THCN 7:"00 
CX"ll'.lOO IF I=O THEN 9;:>00 
c·:'2000 IF I=l THEN <:!300 
00?100 IF I=? THF.N '.'l300 
OOC'200 IF I=3 THEN 5300 
002300 PHINT "1. AMlGOS Y CDrffACTOO" 
00?..400 PRir.fT "?.. CEr.rrROS DE Ir-FLLB~IA" 
002500 PRINT "3. NIDOS" 
OOC!GOO PHINT "4. CAr.VACEO" 
002700 PRlf.fT •s. VENTA EN FRIO" 
002800 PRINT "S. RELACIONES Pl..El.ICAS" 
002'300 PRINT 
003000 PRir.fT •SI YA NO VAS A l'le.IER DATQ::; TF.CLEA O (CE1'0> •• • • 
003100 PRINT 
003200· PRINT "NlJl'EHCJ OF. IYETDrlO DF PR0'3PECTACIClN 
003300 INPUT I 
003400 IF I=O TH8J 1000 
003500 I F .I <O OR I ,.S TI-EN 7700 
<>03600 PRINT "NlJMC:RO DE' ~AS A INVERTIR •" 
003700 INPUT H"i'IC l, 1 HS3•G9>) 
003<'00 COTO i?.:;l(>O 
003300 PRH.fT "). Cl'.OFJJI\ DE PROSPFCTOS" 
004000 PRil'JT "?.. CORRESPO:Jí>ENClA NO f:ONTF-STAnA" 
004100 PRINT "3. PDLJ7AS 1-IUERFANAS" 
004.:::!00 PRltJT "4. AC:ERCAMJEtJTO TEl.EFONICCI" 
0043no p;ur.'T 
0044CY.l .. PRil.fT "SI tJO VAS A METER NJNGLN DATO TEf:LE'.A O «'ERO>" 
004500 PRirJT 
004€-00 PRilolT '"t.;tJ.'ERO OE l'ETOOO OF. PRE'AC:ERCAl'oIErolTO : • 
00470:> lrJPUT I 
004300 lF l=O TH>;:N 1=0 
004'300 IF I<:O GR 1'·4 TI-EN 8100 
005000 PRINT "tJIJPERO DE ~AS A JN'.JERTJR" 
005100 Ir.:PUT H3( l, 1 •l'-HS3<>;:9) > 
005200 COTO 3'300 
005:'1(JO PRINT "1. cmRESPCH,JE•olCJA OJRF.CTA" 
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W&ng VS Tex~ Edl~or - Veralon !'..07.01 
Jnpu~ F.lll! l!< INPllTl in 1 lbr·•r)' TllnELA on Vol um1t vn.oo;1 

CX)5'-'t00 PRINT "?. ELA<,lnRACicr-1 l.lSTA DF.: PHtr.,PE(:T~" 
OOS!'-00 PHINT "3. RFtlNIO'~¡:s o(, VEr.rfA.<;" 
OOSE-00 PRINT "4. Et.iTRF.t.IAMIFNTll V ESTLOHI" 
l>OS700 PRJt.rf •S. TRAMITE V SFGLIIl'OIFNTll" 
00=*'00 PRit.'T •e.. PI Af.IEAC.JON IJEl. TRABA.10 ne:: l.A SEMAl.:A" 
oos~ FRil.rf • .,. Er.iTREVISTA.<:; OF. VEt.'TA.q• 
QO<-Ot'IO PR Ir.rf 
<X>b100 PRH.rf "SI NO VAS A l'E"iER NINCLN DATO TECLEA O lC:ERnl" 
OOe..:!ClO PR Jt.rf 
QOE.31>0 PRINT •t.all'ERO OF ACTIVIDAD 
C'>Of400 l 1.PUT I 
OOl'SOO IF l •O THFN 1000 
ooF-Soo IF- 1 <o rn I>7 Ti-EN asno 
COF-€-10 PRit.rf "HllrlAS A JIJVEHTJR •" 
00.-700 Jr.:PUT H311 1 J+10+ IS'3"C9>) 
oo.-R('.0 C.:DTO s~oo 

89 

00<.900 FRH.rf • El i'U,•ERU DE JI "'ANV-IF.S PEE<E RFR MO,VC~ .OF. O V l':Et-ln'~ r>E •; ,1'.'l 
007000 PHINT • TRATA OF l.a.JFVO ••• " 
C>07100 FRit.rf 
007200 C.:OTO lOO 
007300 PRit.rf "I ns t-l.1"1ERCIS nE ,c,r;TJ'.,l)OAOP.~ sn..o PUF.OFN f;ER o, 1,c (1 ~· 
007400 FRH.rf " TRATA DE' t-1.IF'...O ••• " 
C>07~ FrlINT 
007&00 c.:01·0 l ()()() 

g;;~~~ ~=~:~ =~~:T~~~~e~.~~~·~FCTAcim Oi-BH~ 1-o"hF 0,1,c,~,4,s n 6" 

007'300 PR Il~T 
008000 C.:OTO ?.;:>."'IO 
OOEl100 PrlltJT "LC1S l'ETllOl"lS r>E Pi'lEAC"FRCAMll"NTll bi'Jl.O S!.l~J CI, 1,?.0 3 O 4" 
OOEl2C'.O PRINT "TRATA r>E NUEVO;•.• 
OOB~OO PRit.rf 
008400 COTO ~"'IO 
OOBSOO PRlt.rf "IAS ACTIVIMOF.S flE OFICINA PLllH'.e;N Sl:R 00 ~ 1 2 0 30 4,S,f. O 7" 
003€-00 PRJIJT "TRATA DE NUEVO •• •• 
008700 PRit.'T 
OOBROO COTO s:.r.o 
00~00 A=O 
0030l0 IF ·S9aO THErJ ';>100 
003011 RFM FORZAR· 1-«JflAS ílE PAPA.FO. 
00"'°?0 H:<:= lNTlO. S+l. S*OR<~,JX )/ l0'3l :'1 0 J% >*1-<';I)) 
00';1030 IF H9<1,IG'3~~>+1Sl~HX THcN H~<l,(C~ttS'3)+lS)aH1. 
00""'.>31 RFM FORZA~ HOi'lAS ne: PI ANé....:;¡n.•J 1RAB. SEMAtolAI .• 
003032 XlZ•O 
oo;io3:• FOR 1 = l TO U'3 
O·'.l<\034 O=M';>I), JO) 
().j~'.)3;, IF 0=3 OR O=l' rn n=?1 (1R 0•24 Tl-EtJ X1%=X1%+1 
co"°3G rJ:=xT J 
oo·;.o37 IF H3<1, <S'3<>G'3)+1f.)(X1:t•E'';; TH;:;N H3<l,(8"'"G'3)+!E-)&X1Xl>R9 
C-.03100 FOR 1•1 TO G3 . • 
00':'200 A=A+H;l<l,<C":'*S3)+J) 
00'3 3\)() N:? X T I 
003400 IF A•:=I~ TH~N 9é-l'8 
00~30 FOR K•I TO G'3 
00"'640 SIK>=HBSll'3*H'31l,IG'3*5'3)+K>IA> 
00'3SSO IEXT K 
oo~:.ss FOR K=a TO C:9 
oo~e.o S(K)=RIK>+S(K-1> 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 



WAn!J \.'S Text Edli:or - VersiOn ~.07.01 
lnpu"t File if, ll~PllTl in \.ibrilr"Y TIIOELA 

00%&!'- NF.XT I< 
00%?0 FDR l(al TO C'3 
003~?5 BIK>~INTIO.S•Bll<)) 
00%80. NFXT I< 
OO'il€>81 H311,IC9"5':.')•l)•Bll) 
00%32 FOR 1<•2 TO C'3 
00%84 H311,IC'3*5':.'>•K>•Bll<>~BIK-1> 
0-:>3€.S.¡;. NFXT I< 
O::J%E« GDSLIB'71 
00%-,..:J GOTO l 0() 
010400 RF..M *F.140" 

90 

on Volum" VOLOOO 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 

-·-----······====-=..:..:.==-==========;;,..¡;.-."""';,..;.;.;;;..;:..:..=============~~~---



rlang VS T1>xt Editor - VE'rslon S.07.01 91 
Input F-ile is INPllT2 in l.il:oriOr>' nOnEIA on Vol""'" va..ooo 

000100 
000130 
000120 
(X):J2(Y• 

OJ03C:'J 
OOOltOO 
0005()0 
000600 
000700 
000710 
0008('.0 
000900 
001000 
001100 
00~200 
00l300 
001400 
001!'>00 
001600 
001700 
0011'00 
002)(>0 
C'.o.?200 
002~00 

0<1?.ltOO 
00?.!0C".O 
OO?HK> 
['.;";)270.:> 
oor:roo 
002'30·0 
003000 
003100 
003:>00 
003310 
003400 
003~·00 
0036()() 
0037('.0 
003710 
003ROO 
003'3C".V 
0::03310 
OO.ttOOO:> 
004010 
004020 
004030 
004040 
004050 
004055 
0040\'-0 
0040t=.S 
004070 
00407!'-
004100 
004200 
004300 
004400 

IF S'3<~o THEN 8800 
1<2~0 
t-1.=,·¡ 0?:--:2r-R 
fe;··. < c'ffREVISTA llE VF.NTAS ( lr.PUT> ·-----------------------------
pp,:.i,, ... , ''í híTREVISTAS ClE '""F.14TAS ••• ~. • 
Pf.¡¡1..r "P·'.RA TERMINAR lECLFA O !CERO>" 
PRJ 1,''T 
PRirff "C1E: GLIE ,TLJGADOR VAS A M-.IF..R INPUT?" 
INPUI .T 
H.?=O 
IF J=O THEN ftBOO 
IF .DO AND J(•J9 AND J•INT!Jl TI-EN 1300 
PRINT • ••• EJ_ J\J-,ArXJR •;J;• NO EXISTE" 
PRINT " TRATA OlRA VEZ ••••• • 
COTO 500 
F=l+INTC IJ-l )/N7) 
COC-.t.JB'70 
PRINT "ESCRIBE EL NL.IM..-.RO ClE PROSPEC111" 
PRINT "SI NO HAY TECLFA CERO:• 
It-lPUT T 
I F T=O THF..N 8500 
IF- !T>.1"10000) ANO CT<=U9+,T•10000> oHF.N 2f-OO 
FRINT • ••••• 1-IO E=:~ TSTE E•- PROSPECTO 1.JUM. • ¡ T 
PRINT " TRATA DE NIJF.VO..... ! • 
PRINT 
COTO 1500 
PRINT "Oll2 NU1"oERCl OF. F-.NTRF.VJS1A" 
FR J NT "PARA El. PROSPECTO t-MJ. •; 1 j • ? ? ? • 
PRH,'T " 1. PRIMF.RA F.IHRE'VISTA" 
PRINT " 2. PRE.5ENTAA U4 ESTLOJO" 
PRit./T • 3- F..NffiF.VISTA DE RESOl.IJ'~l0'4" 
PRil./T " 4. ORDE:t-IA~ FXAMEN MFDJCO" 
PRINT " 5. F.NTRF.CAR L.O. POI.IZA" 
PRINT " G. 1-LAMADA DE ~..RVICIO" 
Ir..Pur Y 
lF Y>O AND Y(7 AND Yslfff<V> THEl'.l 3'300 
PRlt./T " RF.SPlJc;:"TA HNALJDA ••••• •;y 
PRil./T • TRATA DE MIF.VO. • 
PRir.'T 
COTO 2&00 
RF.M "AS!Gt·:A~ NllM. OF. ENTRF.VISTA ~Cl..f\I ~TATIIStt 
P=T-J* 10\.-.,")() 
M~<P,-:=t\=~t'+20 

IF K2=0 THC:>.; 4050 
Fe.;, e= 1 TO K2 
IF 02<C>=T THm4 4200 
N2XT C , 
~F (H2•F.'3) (=H;IC 1, CS'3*'-'3> +G9)-:"·THFJ4 ~5 
~~~~.fTl ;;.oo·r.¡;:¡ GlJF.OA TIF.t'l?O PARA Bfil>F',,ITSTAR Al.. PROSPFCTCl, •• • ;T 

K?=K2+1 
(1?(1<2)=T 
H?.=142+E -.:e 
REM *ll<:->UT SUMA ASE'-LIRADA POR ESOLOJCI PME\/IO • 
IF M'3<F s-"><>2?. THF.N 4700 
PRir.fT "5U"A ASEGURAOA POR ESTLCl'l' F'lEVIO :• 
lt.PUT S 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 



W~ng,VS Text Editor - Ver1ion 5,07.01 92 
Ir.put File i• INPllT2 in Libr-ary TIJDELA on Volum• va..ooo 

004!'-00 
004E-ClO 
004700 
004f<OO 
004900 
oosoro 
005100 
005200 
005::<no 
005400 
005500 
005600 
005700 
005702 
00570G 
005708 
005710 
005712 
005714 
00571G 
005718 
0057?0 
005722 
0057i?4 
00572& 
00572R 
0057::"0 
005732 
00572'4 
005735 
005736 
005738 
005740 
005742 
005744 
005746 
005748 
OQ574'3 
005750 
005752 
0057S4 
00575€-
0057SR 
0057E'-O 
0057R 
00571'-4 
0057¡;e. 
(>()57E-8 
005770 
005772 
005774 
<X>577G 
005771" 
005780 
oosano 
005'3~>0 

oowoo 

M:;>I?, G>•INT IS) 
COTO 5700 
RF.1'1 *OEFINICION DF. lla.Ul'EtES* 
IF M91P,G><>O TI-EN 5700 
X=M:;>tP,2) 
R=li?*M91P, 3> 
IF X>l7 Al'-0 XC~J THEN M31P,6>•2*fHINT!lO*R*FNR(0)) 
IF X>30 At..0 X<'>J Tl-k"Jll M'3CP,l'->•2"R+lJ'.fT( B*R*FNR<O)) 
IF X)40 At..0 X<5J THEN M~<P,G>•2"R+INT( 6*R*FNIHO» 
IF x:iso At.C X<Gl THF.:N M'31P,f.>•2"R+It.fT< 4*R*FNR<O» 
IF X>f.O A•.O X<7l 1HEN M3<P,f->•2"'R+INT< ?*Rt>FNRIO)) 
IF X:>70 At.O X<76 n+':N M'31P,6>•2•R+INT< R*FNR<O» 
RE:M *CAl.CU...0 llE LA PR IM.;* 
REM *C:HF.:CAR STATUS DE ENTREVISTA<> 
O•M'31P, 10> 
IF M9IP,'3><>21 THEN 5716 
RF.M "'PRIMERA ENTREVJ~A* 
IF O•:>l THE"l M'31P,'3)cJ01 
COTO 5752 
lF M91P,'3><>22 T!-IEN 5724 
RF.M <>PRESENTAR LN ESTLDJCl* 
11= O<:>:.¡ AM) oca ANO 0~)·21 l'.roll) 0<>24 TH<--:N M3<P,'3)•102 
COTO 5752 
IF M9<P,'3><>23 THEN 5732 
REM *ENTREVISTA DE RESl'lLUCION* 
IF 002 ANO 00·7 THEN M31P,'3>•103 
COTO 5752 
JF M'31P, 9).:>24 TH84 5740 
REM *EXAM~ l•l~JCD* 
lF 00·4 A•.O 00·5 THF.:N V0c1 
IF.0<>12 ~? 0<>22 N>/O 0<>23 /'1..0 VO•l THEN M9CP,'3J•104 
COTO 5752 
lF M'31P,'3l<>C!5 THi:N !>748 
REM *F.:Nffi1'CAR PCLIZA* 
IF G•:>JO ~ 00·15 ANO G<>30 THEN M3CP,'3>•105 
COTO 5752 
IF M'3<P •3> <>2G TH84 5752 
REM "'Ll.AMAOA DE Sl':RVICID* 
IF G<>32 TH~N M3CP,3>•10G 
RFM *CHF.CAR SlJ'IA ASF.CLRAOA* 
X=M3CP,2> 
R•l2*M'31P,3) 
IF X:>-17 A•JO X<Cll Tl-IE14 B=l 
IF X>30 At·O X<4l THFN 8•2 
IF X:>40 ANO X<!'>l TH.o""N B=~ 
IF l() SO At.:0 X<&l THi;N B=,. 
lF X:>E-0 ANO X<71 THFJ4 B=?;. 
lF X>70 Al.O X<7& THFN B=G 
lF <B=l > ASID <M"CP 0 f.>,·1i?"R> 
lF (8•2> ANr> Cl1"<",f.>:>H>*~> 
lF <B=3l AtJD IM31P,G>:> B<>R> 
IF 18=4> AN;'.I 01,.(P,&l> l'*R> 
IF <&=5> AN;) <M'3CP,G» 4*R> 
JF <Be&) f./~ CM31P,&l> 3•R> 
S:rM3tP,G)/1000 

THEt4 
THEt~ 

THEr~ 

THEr4 
THEN 
THEN 

MSCP, 61 =2"R+JNT C '0"R"Ft4R <OJ) 
M'3<P. 6> =?.*R Htff ( fl*R*FNR e o>> 
M'3(P,Gl=?.*R•JNTC G*R*FNRCOJ > 
M'.3<P,&l•?<>R•INTI 4*R"Fr4R<Ol) 
~CP,Gl=?!'R+JNTI 2*R*FMHOJ l 
M'3CP,Gl=i?*RH(ffl R*FNRCOll 

IF X>l7 At.:0 X<21 THr.N M3CP,7l=INTC6.&•S) 
lF X:>i?O At.JO X<2f. Tli':N M'31P, 7l=lt.fT(8. lB*S) 

TESIS CON 
.FALLA DE ORIGEN --

-:..·, 



Wang VS Tex~ Edi~or - V•rsjon 5.07.01 93 
lnpu~ File is JNPlJT2 in Lil>l'ar>' TIIDEl..A on VolumP va..ooo 

OOE'-100 
00<-200 
OOE'-300 
00€-400 
006500 
OOE.600 
006700 
C>Oe.ROO 
DOe.900 
007000 
007100 
000500 
OOBE-00 
000700 
000ROO 

X<31 
X<3E'
X<4J 
X<46 
XC:51 
X<5e. 
XC:Gl 
X <e.6 
X<7l 
X<7E'-

THEN 
THr-::N 
TI-IF.N 
THEN 
THEN 
TI-IEN 
THEN 
THF~ 
TI-IFJ~ 

TI-llON 

IF X:>?.S Ar.AJ 
IF X>30 ANO 
IF X>35 ANO 
IF X>40 ANO 
IF X'.''t5 r,1·.;o 
IF X>SO ANO 
IF X)5!i ANO 
IF X:>€-O ANO 
IF X:> 65 ANO 
IF x:>-ro ANO 
COTO \500 
REM *C::RABAR 
COSLB'71 
COTO 300 

INPUT* 

RE1'1 * E N O * 

1'1'31P, 7>aINTl9. 93<'S> 
M91P, 7>•lNTI 12. 37*S) 
l'F:JCP 1 7)•lNTC1S.e.o*Sl 
M3CP 0 7)•JNT(20. QE.•S> 
~IP,7lalNTC2S.97"S) 
M'31P 1 7>~H.fTI34. C'c"Sl 
M9CP, 7)•lt.fT!'tS. SC!*Sl 
M';l(P, 7lDlNTCe.o. l't~) 
M3<P,7>•lNT(85.28*S) 
M3<P, 7 )alNT< 1?5.2*:.:;> 

*** F..nd of Lisiing *****~**** ... ***• ... ,...11-t:t****+-*.,.**** .... *'*•*****•*** .. • 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 



Wang VS Te•t Editor - Verslon 5.07.01 94. 
Input.Fil e lf' PRMTS in Llbr.ar)' TIJDELA on Ve l ume VOLOOO : 

000100 Rí~1 *~RDGRAMA DE PARAt<ElRDS•------------------~---------~----~----
000200 RF..M *NUM. DE CCILU."'74AS DE M9• 
000300 A'3~10 
000400 REM *NIJMERD DE FASES r>El. ARF30I. (El..MTS P9>* 
00.?SOO F';>c14 
OOOE-OO RFM *1-AJM. TDT DE ACTIVIr>AOES• 
000700 C'!':::s 17 
000800 REM *NllMERO DF RE1·~LO.'oéS OE M';>lt 
000'3. "lQ N'3= 100 
001000 REM "t-AJóTERCl OF. METOLlOS ílE PRnS!'F.CTACJCN<• 
001100 T9=11 
001200 REJ>l <>t-llJ.~0 DE RENGl.f."-lES DE 03 (WQR~ OOJ>• 
001 300 W'3~e. 
001400 RF.M "t-AJM. MAX DE SEl'A•.:A!?* 
001500 7'3=1G 
001€-00 REM JUGADORES EN C/ARCHIVO 
001700 N7~1 
001800 RFM DEFIN:;CICIN DE PARAMF.TROS !OIRF.CTOR> 
001 ';!..'JO REM l-ICRAS Nl;:CF.SARIAS PARA UN ESTl~':lID 

00?.C•OO 8'3= 1 
00?.HX> REM HORA.S NFCESARJAS PARA CADA F.NTRF.VISTA 
002200 E'3=2 
002300 RF.M H2oRA.S LA800A8l.ES PClR PERIOOD 
00?4r.O 1'3='-0 
002SOO RFJ1 C.<.RTAS E/NJADA.S Pffi HORA 
OO?.E-00 K '3= 12 
00?.700 REM N~lM· DE Ll..A1'"AMS TELEl'TlNJCAS POR H:J>.IA 
OCi~OO L~::.5 

00.--"""300 Ri"M N.'JMaRF.S P~ HOR.<. PARA UNA LISTA 
OCI~~ Y'3=30 
003100 Rf'M PROi'A13NJLJDAO ·oc Ol>F. SE SCl...JCJTE SERVJCJO 
003200 02cO, 10 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 

··-~---... ____________ _ 



W•ng VS Text Editor - Version S.07.0l 95 
Input Fl le 1 .. REPl in Llbr.11rr, TI IOELA on Volume VOl..000 

000100 REM *REPl~---------------------------------~----------------------
000300 MS(l) =ºA"IIr.OS V CONTACTOS 
0004(>0 MS(2) ="CE'l~TROS Oc INFLUEtolCIA 
000500 M1'13) mºNJOOS 
oooe.oo ,,,. ( '•) =. CNNACEO 
000700 M:IO!':·\ ="\'a'HA EN f-'JHO 
OOORPO M'T-<r.l ="ilf,l.ACIONES PUBLICAS 
000'300 M:¡; e;'. =·CADENA nE PRC1SPECTOS 
0010PO M~·<E> ='CORRESPCl.r":>Er.JClA NO CONTFSTADA" 
001100 M._~'J> :::"PCLJ7AS HLERFANA.c:; 
001200 M¡;< !0)='AGERCAM1Et::TO TELEFONICO 
001300 M'l'dll)='CORRESPONDENCIA DIRECTA 
001400 MS!l7)="Ll.AMAl)A DE SERVICIO 
001500 SS(l) ="SO..TERO SIN HIJOS" 
001€-00 51'(2) ="SOL TERO CON HIJOS" 
001700 SSl3) ="CASADO SIN HIJOS 
001800 5514) ="CASADO CON HIJOS 
001'300 OS< l > •"Df!RF.RO 
ooaooo 0S(2) ='ARTEt1ANO 
002100 OS(3) ="EMPLEADO 
00?200 (1$(to) ="PRl'J.-""'FSIONlSTA 
002 ':1.00 O• ( S) ;,. • VF.J'.aDE:r.OR 
OOi?.400 0$1€-l ="E.TECUTIVO MC'OlO 
00?.Sl>O !11'(7) ='Al.TO 1'.lE'CUTIVO 
002€-00 0;;;19> ='El'PRESARJO 
003000 PO=l 
00:3010 KO=O 
003020 X=O 
003030 SFLF.CT PR1NTER<l10) 
003H>C• FDR .JS= 1 TO ,13 
C03300 F=l+lNT( CJ5-1)/N7) 
003301 c=ua &700 
0033\0 GOSUB'?O 
003320. FOR P•l TO 1.13 
003400 JF M'31P,1l=O THEN 4'310 
00:;>410 IF M'31P,10l<)·l AND M'3CP 0 9><>S~+i?.e. THEN 4910 
00351"-0 B=M~<P, l > , 
003€-00 PR INT l!SH.JG e.?.OO, fl 0 1'\1.CM:HP, 8)) ,M9<P,2), S1ilMoHP, 4)) 0 0.(M'?l<P, 5)), 
0037t"lo:> M3<P,3) 
003flr>o KO=K0+1 
003?<>:.> IF KO) 30 THF.T~ J<oso 
004000 IF KOOO THF;N 4'?110 
00"•10-:) GffiLG 7400 
004400 PO=P0+1 
004SOO GOé'l.'6 &700 
004'310 Nr.'XT P 
00.:.'3?.0. Gl)SlA3 7400 
004930 P0~1 : KO=O : X=O 
C104'340 NéXT JS 
oosooo % 

005.'!00 %----------------------------------------------------------------! 
005300 ----------------------------------------
005400 X 
005SOO 
005SOO % 
005800 X 
00¡;()('-0 % rJCJ. PROSP 

~'!""""'" ..... '-"""'""'""' ______ _ 

PAG. NO. 

ENTREVISTA OOTE'JHDA 

1111 
RF.SU.. TAr.-ns l1E PRf•SPF.Cl'JCI'' 

.TUGAD..""' tllt PERJc:DO ## 
PM F.O.r.D CPO. FAlllJl.J ! 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 



Wang VS Text Editor - Ver5ion S.07.01 
Input File h REP1 in Lit:.r;ory TIIDEIA on VolumP VOL!'OO 

96 

006Hl0 AR OCl.FACICJN JN.";REROS 
OOf.aOO % ###### ############################# •• 
006~00 #### ###*#########... • •••••• 
OOG400 % ############ #########41 
OOf.&00 GDTD 8000 
006700 RF..M ~READ* 
006ROO PRlNT PACE 
006Rl0 PRlNT SKIP(4) 
00¡;900 PR lNT IJSlNG !'>400, PO 
007000 PRlt./T IJSlNG SOOO 
007010 PR Jt./T IJSlNG Sl'-00 
0070?0 PHlNT llSlNG SOOO 
007100 PRlNT llSltolG 5800, J5,S9 
007110 PRlt./T LISlNG 5000 
007200 PR lr./T lJSlNG SC'OO 
007210 PRlNT llSING 6000 
007.o!C'O PRINT USING !'200 
007::iDO PRir./T lJSING SOOO 
007)10 RF-.TLIRN 
007400 REM *ENO REPORT* 
007!'>(1() RF..M GOS1..G' 78 
007€-00 PRINT IJSING 5200 
007610 PR Ir./T IJSlt.iG !'>000 
007620 FRINT USit.iG E-400,0$,0S 
007700 PRir./T IJSING 5000 
007710 PR lt./T IJSir.iG S?.00 
007800 RFTLIRN 
()()7900 RFM DF.FJNJR ••• OEFFN'7B 
OOBC\00 REM El-O 

*** End of- Liating ****""************** .... ****.,,.** .... ****tHt .. *it*it~-n-,s.tt•_,.**.,. 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 



Wang VS Text Editor - Ver~lon S.07.01 
Input File ls REP3 ln 1 ibr:ar)' "T\.IDEI A 

97 
on Volum• VOL.000 

000100 REM RF.F3----------------------------------------------------------
000200 COSl.13'·10 
000300 Mll<11>="CORRESPCJ".ioet.CIA DIRECTA 
000400 Mll<12>~·ELABDRAR LISTA PRDSPEC:TOS 
000500 M'li<13)=•fif"1.1Nl[Y.IES DE VENTAS 
000600 M~!l4)="EfffRENAMIF.NTO Y ESTLDJO 
000700 M1'tl'''="TR1\"1ITE Y SEGUIMIFJ4TO 
000800 M!llCJtó.l="PIANEACJON TRABA.TO SEMANAL 
OOMOO SFLFC'J PR INTER < 110) 
001000 FOR H=l TO J'9 
001100 F=l+INT<<H-1)/N7> 
001200 GOSU3'70 
001220 RF.Jol RF.GISTRO ACTIVIDADES YTD 
001:"00 MAT HB=ZER 
001400 FOO K•l TF.! 
001500 FOR I=O T 
OOlE-00 HBCK)=HB< +H'.'J( 1, <I"G'3>+KJ 
001700 tEXT I 
001800 NEXT K 
001900 Cl•<S'3-l><>c~ 
00?.000 PRINT PACE 
OOi?lOO PRINT SKIP<6> 
00?~00 lNIT ("-")LS 
c>O?ltCX> PIUNT USING 2500 
002Soo FMT XX <:3RJ, • --- RESlli'EN DE AC:TIVJOAOFS 
002700 PRINT 
0021100 PRit.fT USING ª""°º• H, S'3 
002'300 FMT XX<.ltC!J,•.TUGADOR",Pl\.(l'tllll," PFRJC\"){') NO. ",PIC:l-11) 
003100 PRit.fT LS 
003C!OO PRlt.fT USING 3300 
003300 FMT XXC37),"ESTE f'ERIOOO",XX<>l>,"A LA FECHA·,xx111>,•ns.TETJVO$" 
003500 FMT XX<5>,CH<31),PJC(tl#lltl,llMl,111111>,XX(R) 0 PI\.(tlllllll#,llllll,llllllJ,XXC7)! 
003€-00 , PI C ( #tllllltl, lttttl , !UHI) 
003700 PRINT LS 
oo3Boo PR n.rr 
003'300 PRINT " HORAS DE f'R~ECCION" 
004000 FOR l D 1 TO e. 
004100 'PRir.fT USit.JoG ::isoo,-c I >, 1-1'3( 1, CI .. J) ,HS< J) 
004200 NF-XT 1 
004300 PIUt.fT 
004400 PRINT 
004SC'-O PRUIT " HORAS DE PREAC:E"ICAMJENTD" 
004E.GO FOR 1=7 TO 10 
004700 PRil~T l!Sll'-lC: "ISOO,MiolIJ,H'311,Cl'"J >,HB<ll 
004f<OO NFXT J 
0049C'-O PR Il.fT 
oosoro FRINT 
005100 PRINT " HORAS DE CFICJr.IA" 
005200 FOR l=l 1 TO G'3-1 
(>OS::<OO PRINT l ISING 3SOO,M$<I >,H"3Cl ,CI '"l >, HBI J > 
005400 Nfi:XT 1 
OOSSOO PRit.fT 
005€.00 PRlt.IT 
005700 Al=H'3(1,C1'"10)*L9 
005800 A2=Ha< lO>"L~ 
005'300 PRUIT USlr.IG 3S0..'), "UJ\"W)A!> TE1.El=flNJCAS",A1 1~ 
005'301 Al=H'311,Cl+ll>*K'3 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 
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Wan~ VS TExt Edi"tor - V~rsion S.07.01 98 
lnpu"t Fil" is RE?3 in Lil>rary TI.IOELA 

OOS902 A2=HaC1l>*K9 
OOS90:l PRlt.sT llSJNG 3500 1 "CAR1AS ENVIADAS" 1 A1,A2 
OOé-0('.0 PRlNT LJSINC 3SOO, "Et.'TREVJSTA."i" 1 H9( 1,Cl +G9>1'F..91 HBCG9>1'1':9,0'iJl't•HI 
oo¡:.100 111,so,s1,S2,s3=0 
OOROO F~ I •1 TO U'3 
00<'-3..'Xl IF M'3(J, 10>=1 CIR ~<I,9>=59+2e. THF.N u1~u1+1 
OOf;SOO IF M'3Cl,10><:>17 THEN 7000 
(}()f-600 SOzS0+1 
0Qf;700 Sl=Sl+M3<J,E-) 
OOF-l'<OO R?.=S.:+M3C J, 7> 
00f;9()Q S3=S3+M31J,7>*C3 
007000 t-EXT J 
007100 08!l,H>=08<1,H>+SO 
007200 OB<2,H>=OBl2,H)+Sl 
<>073.">0 n8<3,H>•08<3,H)+5a 
007400 n8<4,H>=08<4,H)+~3 
007SOO PRir..'T LJSING 3500, "NO. DF POl.1ZAS",S00 08(1,H) 0 0'3(!'>0 H) 
C>:l7E-OO PRINT IJSING 3SOO, "NO. DF.: PROSf'ECTOS" 0 Ul ,llS,0'3<6,H~ 
007700 PRit.sT 
007ROO PRINT llSING 3SOO, "VOLU>!i=-N",Sl,0812,H> 
007300 PRINT IJSINC cisoo, "PRil"'AS",S2,00C3,H>,0'3<2,H> 
008000 FRJt.sT LISJt.¡.~ 'lSOO, "COMISlílNES",S30 0Fl(4 1 H>,03(1 1 H> 
O::J81r-O PRit.sT 
0081.1 O X?.7.= lt.'T<, S• l. !;<>Da< 3, H> I' (O';IC3, H>*t'13> > 
0081?.0 IF Y.24=0 THF.N R200 
008130 PRJNT LISit-IG f!l40 1 " TRAMITF. Y SE\.LIJMJEt.sTO PRDX PF.Rl(1(;0",X?.X 
009140 FMT CHC:;;>E.) ,PICCtl##ll 1 ###,#llt11 
0082()() PRit.fT L• 
008300 1-IF.:XT H 
008400 CDSUB' 11 
00850V RF.M Er-D 
008!-l O SF.LEC"T CRT 
003GOO Er.io 

- ·----.. ·-· -·--~------: 
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l\IU, PRO'<i'P 

20001 
i:!W02 
i!OOOJ 
i!0004 
<!OOO!i 
20001;. 
;¡¡oixn 
c?OOOS 
2000',, 
i!UOIO 
i!OOl 1 
2001é! 
i!O'Jl¡j 
i:!0014 
i:!OOl~ 
cOOU:> 
20017 
20018 
2001'J 
~uo~ 
i!0021 

RE&U..TADOS De l'küS1'ECCil1.ll 

JlJGAOCJi;¡ 2 l'ERICJ'JO 1 

ENTRt.Yis·r A O!:!TIONIDA POR EDAD 

AMIGOS V CONíACTO'J b4 
AMICO!:l V CO!'ffACTOO 4C! 
AMI<OOS V CONTACTU'.:l i:!!i. 
CE.NrHU!:l OE INFLlkN'~IA 42 
CEIHROS DE lNRl.kNCIA 37 
CENTHO!:l OE l NFLUl:iNC 1 A 3-1 
CENTHUI> ~ INFL~NClA 6b 
CENfRCJS L1E INFLl.kNCIA 61 
CENIRCJS OE IllFLl.E'JClA 6'' 
CEN ltlOI:! DE l llFLl.JENC 1 A cll 
NIM 'J8 
NIUOS 25 
NIUl:J!ii 42 
~IA l;N 1-klU 3J 
YENfA EN FHIU ~ 
HELACIUtJES Pl.J'.JLICAS f.2 
ffü.ACIOl'JE.!:l PU\lLICAS !i.6 
l<ELACION¡;¡!:i f'UllLlCA!:l i!3 
RELACIUIE\i PUllLICAS 25 
cORRl:.&'l"IJl'.IOl.l\ICIA NU cCJNTE&'TAOA so 
ACERCAMIENTO TELEFOl'JlCO ir~ 

Gl'O. FAMILIAR 

CASAUU CO~! HI JU'.:i 
CASAOU CUN HIJOS 
CASAOO COtJ HIJO'.; 
CASAUO CON HI Jll$ 
CASAUO CUN HIJCJ'd 
t:;üLTl:.l!U S:N HIJOS 
CAbAl.JO CON lllJOS 
CASAUU CU!'l HIJUS 
CASAUlJ CON HIJOS 
SUUlJ'IO CUI~ HIJOS 
CASAIXI CON HIJU!:l 
W.Te::r~u sw HIJUS 
r.;ASAOü COtl HIJOO 
::;v_·1i;Mu srn HIJU!:i 
CASAUü !:llrJ HlJCf.:i 
CASAlJU CUN HlJU.:i 
CA:;AIJU CU!l lllJLIS 
SU'. ll::HU :;rn lllJLIS 
::;oo_ ruu SIN HIJOS 
CA!iiAOU CUN HIJü!:l 
CASAUCJ COl'l HIJOS 

IJCUPACION 

El'IPHE!:iAIH O 
EJEWrIVU M'.:.UIU 
ALTO EJECUTIVO 
AL TO EJECUH \/U 
ALTO E.JECUíl\/O 
va.IUU>OR 
l'HOFESIONll:ffA 
El'l'kE:SAR 10 
E.i'lf'HESAAIO 
!ol'IPLEAUO 
Yl:KJEl:IUH 
VUlJED'.JR 
1:.l'IPHE.SAAIU 
PHUfESICJl'll$1A 
PRll-t:!:lIUrmrr A 
IJ84lEI)~ 
Vcl\l!EUlJtl 
E.MPLEAUO 
E:Ml'LEAO'.l 
EJE.CU! IVU 1'1'.;0IU 
El'll'flE::iAR IO 

l'AG. N'J. 

2;;11, lb"J 
111,"fü.J 
174,bSt. 
2~JJ,•3!;S 
437,':lUI! 

34,cll!i. 
21,0ltl 

;¡20,111:.1 
<!:;!"{ •'-''º 

111!i"t5 
3'J,484 
3€.,41º( 

.ll J, l:rfl:I 
Sll,4 .. ;(:f 
1:1, 71:/J 
::rJ,411 
35,':llb 
14,4!:.9 
llt,34~ 

c00,314 
::114,98(; 

---------------------------~-----------··-~-----------------·------------------------~----------------· 
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l1 ~ 
1 ~~ 
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:j ~~ 
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1 

RESUME~(OE ACílVIDAO~S 

JUGADO!~ 2 PERIOUO NO. 
--M--·-~-·.-----------------------------------------------------------------------------------------

' 
---------------------------------------------------------------------------------------------------

ESTE PERlO:JO A LA FECHA 

~AS DE PllOSl'ECCIU!'J 
AM IC;us '( C!Nr ACTOS 
(;EtHRUS DE IN~LUEN::IA 
NIOUS 
CAtJVACE:U 
'kNrA EN FIHO 
fllLA';I~S PU9LICAS 

Hl-"lAS IJS PllEACl:.l<CAMIEt~ru 
CAUENA DE PflUS.ºEClOS 
CO!IRESf'O"JO!::NCIA NO CONJESTAOA 
POL!ZAS HtJERFANAS 
ACEíl';AMI!ONrU TELEFON!CO 

flO'IAS DE lFIC !NA 

CU'lfll::8PO~ENC!A DIRECTA 
l:.LAOOflAI! lI s r A PROSPEC'rus 
flEUNllr·:l:.s DE VENTAS 
l:.NíHENAM!ENTU V esn;;;;u 
TRAMITE V SE.GUIMIEN'JO 
PLANEACION 'IRABAJO SEMANAL 

LLAMt.OAS TELEFOtJICAS 
CARTAS ENVIADAS 
ENTRÉVISTAS 
NO. DE PDLIZAS 
NO. DE PROSPECTOS 

VOLU!'IEN 
PRIMAS 
COMlSlON'.OS 

s 
10 

!) 

2 
s 
s 

o 
2 
o 
1 

1 
2 
o 
2 
o 
o 

s 
12 
o 
o 

21 

o 
o 
o 

DaJélIVOS 

s 
10 
5 
2 
s 
s 

o 
2 
o 
1 

1 
2 
o 
2 
o 
o 

s 
12 
o 730 o GS 

21 610 

o 
o 2,600,000 

ij ~~ 
I· ---------------------------------~--~--; 

o 1,560,000 ... 
o ... 



1 

J 

1 1 

!} 

'i 

~ 
t:-1 i-3 > t;>cj 

o~ 
tz:I c:r.i 

ºº s~ 
t:e:I z 

¡ 
1 
1 

1 

1 

1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 

1 
1 

PAGINI\ NO. 
---------------------------------------------------------------------------------------------------

RES!.JLTALl'.JS.~~ PRtJ'.'lJCCION 

~U~AOOH 2 PERIO'JO 2 
---------------··-----------------------------------------------------------------------------------11.'0. DE CLIE:NHo 

S'L'MA ASU;L'!-!AOA PRIMA CIJMISIDN RESUlTAOO DE LA ACTI'JIOAU LU:l'~A A C:.Al:JO 
' . ' ---------------------------------------------------------------------------------------------------

20:J:)! 

20003 

2W04 

20~10 

·· ·*el·prospecto no ••t• inter11ado en 
comprar un ll'guro* 

. :, 

*el prospecto ha decidido pensarlo 
pr.imer,o*,, 

*tl pr~'sptcto no u·t. lnt•ruado en 
comprar un tl'pÚro* 

*•l prospecto no, uta Interesado •n 
comprar un 11guro* ' 

*•l prospecto no e1ta Interesado en 
compr•r un ''ºuro• 

••l prcsp•cto no •sta inter~·-~~ en 
compr•r un 1e2uro~ 

*tl prospec~o no esta int•re•ado en 
tomp~1r un ••guro* 

*tl pro1p~cto ha decidido pensarlo 
primero• 

*•1 prospecto no ••ta inter11ado •n 
comprar un ••guro• 

*el prospecte no e1ta lnt1re1ado •n 
comprar un 1•9uro* 

... 
o ... 



1 1' 
1 
1 

~~. 1 
1 

. i 
1 i.r.· 

1 .. ,. 
1 

"ti: 

1 1 

1 

f 
1 

1 

1 

1 

1 

1 

1 

~ 
1 

1 

&:: t;,3 1 

1 ~~ 
1 t:llj Y.> 

o("') 1 
i!! o 1 oZ 

1 t&.:! 
1 2: 
1 
1 

- -------------------------------------
PAGINA 11.'0. 2 

---------------------------------~----~------.-----~-----------------------------------:------------
RESULTAOOS DE PRCfJUCCION 

JUGADOR 2 PERIOOO 2 
---------------------------~----~~--~----------------------7---------------------------------------NO. DE CLIENTE 

Slti!A ASEGURADA':"' PRIMA CO!>IISlON RESIJLTAlJO DE LA ACTIVIDAD LLEVADA A CABO 
---------------------------------------------------------------------------------------------------

20011 

20012 

20013 22137024 

20014 

2001!; 

2001·1 

20020 

20021 

4440SB 

*el prospecto no •tta int•r•••do •n 
comprar un 11guro• 

*el prospecto no e1td in~er•1ado en 
~emprar un 1@guro• 

265440 *el pro1p•cto firmo l• •olicitud r 
la prepago• 

*•l pro•p•cto he decidido p•nsarlo 
primero• 

*el prosp•cto no asta interesado en 
comprar un 1eguro• 

*•l prospecto ~irmo la solicitud •unque 
no to• pegado• 

*•l pro1p•cto ha solicitado un 
••tudio" 

*tl protptcto no ••t~ inttres•do en 
comprar un ••guro• 
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RE!:i"!JM~N CE ACTIVIIJAOES 
! 

1 -.---------------------·---------;------------------------------.----'-;--------:-----------------
! ESTE PERIO'JO A. LA FECHA.· 09JETIWS 

JUGADOR 2 PERio:xJ NO. 2 

1 

1 

1 
1 

1 
1 

1 
1 
1 
1 

1 
1 

1 

1 
1 

1 

1 
1 

1 

1 

1 
1 

1 
1 
1 

---------------------------------------------.----------.;. ____ .;, ___ ~;,_ ___ ;;.::, ____ , ________ . ________ _ 
HORAS !JE PROSPECCION 

A."1IGOS Y CONTACTOS o s CENTROS DE I:-.'FLIJENCIA 2 12 NIDOS o 5 CANVACEO o 2 VENTA EN FRIO o 5 RELAC mr.:s Pl!:lLICAS o s 

HJRAS DE PREACERCA."IIENTO 
CADENA DE PRO!:i'f'ECTOS o o CCJIRES!'CN>ENC 1 A tJO CONl E.STAOA 

º· 2 PCl.IZAS H.JEAF4NAS o o ACERCAMIENTO T~ICO o 1 

!<RAS CJ!:. O'-"ICINA 
CURH!oS!'(r.JOE:.t>.'CIA OIHECTA o 1 ELASORAr. LISTA PROS!'ECHJS o 2 REU'Htf.,~S UE \.UITAS o o ENTRE~IAMIE.r.JIO Y ESIWIU 2 4 'IAA."ltllo Y SEGUIMIENTO o o PLAl'JE.ACIO"I TRABAJU !:i-atANAL o o 

LL4MAOAS TELEFO!'IICAS o s CA."ffAS ENVIAUAS o 12 t::NTAEVISlAS 
18 18 730 llll. DE PC1-l 2A!i o o 65 NU, DE PROSPECTO';; o 21 610 

VCP..U'IEN o o PRIMAS o o 2,600,000 CDl'IISIU!'~S o o 1,560,000 

----------------------~---------------------------------------------------------------------

... 
o ... 



PAG. t,'!J. 

RESll'-TAOOS DE PRO'.:WECC I o:-i 

JUGADOR 2 PERIOCO 3 

NO. PROSP ENl RE'JISTA OSTENIDA POR GPD. FAMILIAR DCUPACIDN INCREsCs 

---------------------------------------------~----------------------------------------~----------------

2CY.l22 
20023 
2CY.l24 
2CY.l25 
2CY.l2G 
20027 
20'J28 
2CY.l2'3 
2003'J 
20031 
2<Y.>32 
20033 

CENTROS DE lNFLIF-NClA. 
CENmOS DE INFLUENCIA 
CENTROS DE Ill.. .. L.l.JC..NCIA 
CEN'mOS DE WFU.JSNCIA 
CE.'NTROS 05. INFLU8JCIA 
CENTROS DE INFlJJENCIA 
CEN"IROS D:; lt.Jf'LUEN';IA 
NIDOS 
NIDOS 
RELACIONES PUBLICAS 
RELACIONES PUBLICAS 
RELACIONES PUBLICAS 

60 
56 
35 
46 
70 
52 
·12 
20 
i.s 
44 
27 
20 

CASADO CON HIJOS 
CASADO CON HIJOS 
CASADO CON HIJOS 
CASADO SIN HIJOS 
CASADO cm1 HIJOS 
CASADO CON HIJOS 
CASAOD COl'l HIJOS 
SU!.TERO SIN HIJOS 
CASAOO CON HIJOS 
CASADO CUN HIJOS 
CASADO CO~I HIJOS 
SOLTERO SIN HIJOS 

AL TO EJECIJíl VO 
EJECIJrIVO M!:':DIO 
EM?RESARIO 
ARTESANO 
E~PRESA!llO 
EJECtJr r,•J M<-.:U I o 
VENOECO!l 
EM?LEADD 
AL TO EJECUTIVO 
VENtlEDOR 
EMPRESARIO 
ARTESANO 

3SS¡970 . 
70,721· 

300,441 
10,372 

218,634 
108,867 ·: 
20,647. 
15,305 

202,se2 
18. 717 

383;4'35 
14,816 ' 

. . 

-------------------------------------------------------------------------------------------------------
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1 

1 

1 

1 

1 

1 
1 

1 

1 

1 

1 

1 
1 

1 

1 

1 

1 
1 

1 

1 

1 

1 

1 

1 
1 

>:~·' .:·."; ' 
Jl.Y.:AODR· 2.: PERIOOO 3. 

------------------------------.------------------.:..---~-·-----~----------------------.. _ --... -------------
NO. DE CLlE.NTE SUMA A~GURAOA PRIMA CIJ.'IISI~Í :· FÍEst1-TAoo DE LA ACTlVIOAO LLEVADA A CABLJ 
-------··-----------------------------------------:-----~:.::.::~ ___ :.;...,:._ ____________________________________ _ 

20002 

20001:1 

20013 

2CYJ14 1432112 1Tf22 10533 

20020 

*tl prospecto no e1ta interesado tn 
compra_r un uguro* 

*•l prospecto no tsta lntertsado en 
comprar un seguro* 

*el 1olicltantt ha pa1ado toda1 la• 
pruebas de a1egurabllidad y •• 
procede a elaborar 1u palita* 

*el prosptcto firmo la 1ollcltud y 
la prepago* 

*ti 1ollcltante ha p••ado toda1 la• 
prueba• de a1•9urabilldad y •• 
procede a elaborar 1u paliza* 

*ya qut •• le prt•ento •l ••tudlo, tl 
pro1pecto prefiero meditarlo primero 
antt1 dt firmar l• 1ollcltud* 

... 
o 

"' 
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l;ll:j Cll 

on 
ESº o:z: 
~ 
2: 

1. 

1 

1 RE.S'J!'EN UE A~TIVJDAO<.S 

! JUCAOO!! 2 PEfHO'JO NO. 3 

1 ---------------------------------------------------------------------------------------------' ------------------- __________________ ::·~=-~~~~~-_;.--------~-~~-~~~---------- -~==~~:':': __ _ 
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1 
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PAG. NO. 

RE~'1.1-TA00S O~ PRDSf'ECCitr.J 

)UG~ 2 PER IOOO 4 

1 
---------------------------------~-------------------------------------------~-------------------------

NO. PROS!' ENTRE'JISTA OSTEtJIDA PO!! EOAO GPO. FAMILIAR OCUPACI[l',j INGRESOS 

1 

-------------------------------------------------------------------------------------------------------
a®34 
ac>o35 
20036 
2003"1 
20038 

CENTROS DE INFLutNCIA 
C~DS OE INFLl..J'::N';IA 
CENTROS DE INl=t.UENCIA 
RELACIONES PUSLICAS 
REUCitJNES PUl!LICAS 

41 
46 
35 
23 
63 

CASADO CON HIJOS 
CASADO CON HIJOS 
CASADO CON HIJOS 
SOLTERO SIN HIJOS 
CASAUO t;O!'I HIJOS 

EJ'l!'RESARIO 
EMPRESAHIO 
ALTO EJECUTl\IO 
Ef'l!'LEAOO 
EJECUfIVO MEDIO 

322;235 
265,631 
1331 5'+0 

17,C'::IS 
383,443 

! -------------------------------------------------------------------------------------------------------

1 
1 

1 
! 
l 
1 
1 
1 

·o:::J 

1 ~ 
~ t;j 

1 
!:?:>· 
t:::I ~ 

1 
tz:1 u.> 

1 ºº ~o 
1 Oz ... 

o 

1 Dr;j 
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PAGINA N'"J. 

1 ------------------------·----------··--------··--·· ¡ 
JUGAUU!l Pl:JHUOO 4 

N'J. OE CLIENlE f'fllMA CUMl'JlL~I REOSULTA!JO lY.i: LA ACTIV!DAU .li.E'JA!JA A CABO. 

1 

1 

l 
1 

1 

1 
1 

1 

---------------------------------------------------------------------~--~-------~-~-----------------

200! l c!213'10c!4 4440~~ 

c!0014 

1 
1 

20'JI'/ <!2104~1 IO!Jb21 

20C22 

~'O'J2J 

20'J~ 

2002e. 

b!J.:llc! 

*•• l~ ~ritrego'.la poll~~a~ soll:itante 
qui•n la acepto .•in nin~~n;probl&ma 

•el solicii~nte.oallo '9•traprimado 
deciél~o r.o tomar :el seguro.:· . 

~ •• le entr•~o:la ~~liz• •I solicitante 
quien 1a_·;;,ci!FtD tln nln~un probltma 

"•f p"ros¡;e~to.no· •ita inhr~udo en 
ComPr.•r.-url ·~e9uro* · 

:;·;: 

•P.l f'rCl~·~to .. r1:o:~··•tt• ir.ttrl!tÍado en 
com~~··r ,~uri .:,·9~,:~-~- · · 

~@l prG•F~c~o no e1t6 1 inter~1ado !n 
comt1.r6r. ·IJn s&9_uro"'" 

*Et ~rc~&~cta ha 1rcld1d~ p~~•arlo 
, eii-U'll!'ri;• 

~el~~ro1p~'~º n~ e1ta int•r••~do en 
.-Come :r';.¡.: ·: ~J'""• - ."e pu'!" o• 

.... !!~ . pro~f,fc'tc "'º •1ta tnt1?r11sadc en 
compr~·r:- ·.un~ ,:eqúro• 

.... 
o 

'° 



1' 
j. 

¡ 
1 
t 

l 

1 
! 

~·AG IrJ!\ NU. ¿ 
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JUGAO'.J!I 2 

tl!J, DE CL!WIE ..... ----- -----.. ------ -- ----· -- --- ----· -- .. - -... --- --·----- -~ .. -., ........... ------------· ---- -------- ----
SL"'A ASl.GUflAUA Pll!M._ 

. --·-----------------·----··----------------·- ···---. ------------·-----.------~-···-···--'.~-----------------:..· ·.· 

20' .. '2B 

i:!CY.Y:ll 

c?0:1]3 

•;·.'··"' 

':~ ~~,:.-~ 6!~?1;~;:~ -.-t,a ~dA:c.i_ ~--1:.~-~-. p_en1~r 1 o 
--~·-.="~:>-:.:~ ·::·:~:·>>-- .. - . ·.·, ·:~<~·:·. ,··,: .-

"~! p~oop;;ctó';rio' e.ta i,n,teres.do .en 
c~º-~p r41~~~ ~~:-::§·~.?-~'"-~-~-{-.~} ·.· 

, ~el prol?~d~,;·~~~:d~~idldo penmlo 
prim,ro~~~-< __ i: .. s":,:; -~ 

·-/.; .. •· ~:·. - ::,~::::-;.j '.~ ... _ z ·~-·· .... -.~~:' 

•el' oro1ó;jctc lio:e1ta -ir.ter nado fn 
.. -: c~>mr;~~:tf-.:'ü~:'..i'~.~~-~r'.~~ /: f~.: 

. ~: ~"-~:;: ·: -:;~·;(· ~' .. :/_'.·,~ 
. "~-f ·.Pl'.'~.f-~--~¿'t~.:.~o:. e'st• inter@1ado en 
compra/_: u~·~ .. -.¡¡'yúro.tt 

l •.•.. . . • 

<i.1 pr~·:p•ct~ no uta internAdo •n 
·canip r~r 'Un :S1Jg1Jro1: 

... ... 
o 



. ¡ t 

1 ¡: 
11, 

' ,i 
·¡ 
!¡ ,. 
!1 
i 

1 
1 

' 

j 
1 :¡ 
l ·¡ 

R~·3Ji.:JliJE!k+iVr~iilEs · --
JucAoo!l · 2P~1Nii.b'NÓ. ·" ·· ---- -------------------------------------- ---·~ __ _:,;;; __ , __ ;;.·~~- -- ~- ~_;_:,.~.;. _____ :..,_ ------------------

ESlE PE'tl 1 CY.J'J •··. 09JETIVOS -- -- ------· --- -- -- -------- ------------------. --··-----"'."'---~~ ~~~"'.'-~--·-.::!-,~.-!""--~-----"7-------------
HWlAS DE PROS!'ECCIO!'l 

AM!GOS 'I CCJ:'flACTUS o 5 
CENlllOS DE: INH.lJ".J'lCIA 5 2., 
NWUS o 10 
CAlll'JACEJJ o ·2 
VENTA EN FR IO o 5 
RELACIO!'ll:S PU9LICAS 2 12 

HOUAS lll:. f'HEACl:.RCAMIEJHU 
CA~ENA lJ!i. PRCS~ECT11.;; o o 
CUliHl:.S~'O'llU8.!::IA NO CONTESTADA o 2 
Plf~IZAS l'JifiFA.l'.!AS o o 
ACH~CAM!lNIU Tt:Ll:.H.,,tco o 1 

lfll'lAS UE UHCltJA 
CURffE~Pl.rJOl:.t.'CIA 01HE.C.IA o 3 
t:LA8UHArl L!Sl A PRUSPECH!.ii 1 5 
Rl:.Lr.'11!.r.~:; DE '.\J.fl AS o o 
E.NlllltJAMll:.NIU '( é81lfJlU o 7 
lflAMllE '( S'EGUIMIEtflU o o 
PLANl:.ACllf.J TRAYAJU S8'1ANAL (: 1 

LLAMllO.AS TELEf.O!'UCAS o 5 
CA11~ AS t:NVIA~AS o 36 
ENIREVISTAS 1& 40. 730 
N'J. DE PCl..IZAS 2 2 6$ 
NU. t•E PH~'PECTO'.ii 5 38 &10 

'JULl.!.'IE.N 24,347, !:i11 24, 34·¡, 511 
PRlM'IS 54'1.&B'3 54.t..,&a';I 2,&00,000 
CO'<!ISIO~J\:S 326;313 326',813 1,sso,O'.:o 

lRAMHE 'f SE:CUIM\E.!ll'!U PRO~ Pl:.flllJ'.)0 !; 
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1 --------------------------------------------------------------------------------------------------------

1 
2003'3 CENTRLJS DE 11111-"LlJ'¿N::IA ·74 CASAIJQ ccr.1 HIJUS A\..TO EJECUTIVU 2071 619 
i:'O'J40 CENTROS DE:: INFLU~CIA 57 CASADU CUN HIJOS EMPLEADO lp,04& 

1 20041 CENTROS DE INFLUSN::IA 31 CASADO SIN HIJOS 8'1PLEAOO 20,2::12 
1 20042 NIOOl:i 40 CASADO CQN HIJ0'.3 AL.TO EJ!:.CUTIVO 451t1844 

1 - - -~~~~=-- ---~~~~~~~------------------------=~----==: ~~~-=~~ -~~~~ -·::~:~ -------------~~~~~-----
1 

1 ---------------------------------------------------------------------------------------~------7---------· 
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1 
1 
1 
1 
1 
1 
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1 
1 
1 
1 
1 
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1 
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1 
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ii!002!3 

20'J30 

20034 

ii!OOJ!:o 

20036 

20'J3"( 

20033 

20043 

·· *el\~~s~ech ~: ~.-¿>l~~.r~1;.d~· en 
_c~~P,:~r".~~!'~:·~·g~.~-~~;·.~:::· ·· - ·.:·> 

*el' i>'rÓipectci 'flrm~· Jil 10Hcitud aunque 
no f-i.a pagado~~ 

· *~l prospecto· firmo la soli el tud aun<;ue 
.!lo .. t.a pa911do* 

··~1 pro•p•cto no e1ta int•r&1ado tn 
compr&r un seguro~ 

*el pro1pecto ha solicltado un 
utudlo* 

•rl prospecto no tita int1r11ado tn 
comprar un 1e~uro• 

*•l pro•pe•to no esta interesado tn 
comprar un 119uro* 

*el pro•~ecto ha decidido pen1~rlo 
pr imerc 4 

f.o 

•solicitud que no requiere examen mEdico* ~ 
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~ ----------------------------------------------------------------------~-,--------------------¡ ESl~ PEIHOOO A LA FECHA OBJE!l'JOS 
1 ----------------~-----------------~--r----------~--------------------------------------------

1 
HORAS OE PHOSPECCICN ' 

AM\é:Lr.> '( CUNTACTCS 1 
1 CEtllHLJS O\:. 11\'l'LU'&Y~ IA 5 ; . 

1 
NilJLra 5 
CAl\'VACEO 5 

1 '.'l'-NTA ION FRIO O 
HELACimr.:s PUBLICAS o 

1 
1 

1 
1 

1 
1 
1 
1 

1 

1 
1 
1 
1 

1 
1 

1 
1 
1 
1 

1 

H'J!-IAS UE PHEACERCAMIEN"IO 
CAO!::NA O::: PROSPECTOS 
Ctr!lRES"'ON'JENCIA NO CCNfli.~ilAUA 

Pl!-UAS ~U.iHFANAS 
ACEJlCAM!Er4"10 TE.LE.FIJNI';O 

·~~AS Oli. Lr.- 11; ltJA 
CU!lHcS"U'lll!Uf; !A UIPECTA 
éLAUO'lllll LISIA PRUSl'EC"IOS 
HEIJ'IJO'lló.S UI:. ','E.J'HAS 
li.NIHE~JAM!l:.NTU Y ESH!.l!U 
lllAMlll:. 't SEGUIMIEIJl::J 
l'LAlll'.:"-ClON THABAJO !;JSMAN"-L 

LLAMADAS "lli.L8=011ICAS 
CAlflA!:; El\'V!ADAS 
E.NlHE'.'IS"IAS 
l\'IJ. DE POUZAS 
fl.'Cl. DE PHQ<:i!'ECfOS 

'JOLl.M'-N 
!'RIMAS 
C0."11SION:O.S 

! íílAMllE '( SEGUIMIENTU PRUY PERIU'JO 

o 
o 
o 
o 

o 
1 
o 
2 
5 
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o 
o 
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o 
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.Q 
e 
o 
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r, 
32 
15 
7 
5 

12 

o 
2 
o 
1 

3 
¡; 
o 
'3 
5 
1 

5 
3G 
48 

2 
43 

24, 34·1, 511 
544,E-!!'3 
32G,~13 

730 
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2, G'JO, O'J'J 
1,SGO,O:>O 
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! 20()44 AMIGOS V CDl'HACTOS 46 CASAUO CCJ.'J HIJOS El'IPRESARIO 40&,6!;!! 

1 
20045 CENTROS OE lN!'llJ.:.""N'.:IA 3S CASAUO CON HIJOS EMPLEADO 10, 541 
2004€> CENTROS O!O It.Fl.UENCIA 2':1 CASADO SIN HIJOS PROFESIONISTA 18, 413 
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' . 1 

1 --------------------------------------------------------------------------------------------------------· 
1 
1 
1 

1 

1 
1 
1 

1 
1 
1 
1 
1 
1 

·1 
! 

.... ... 
UI 



J 
¡ 

J 

·1:1 

t 

PAGINA NO. t" 

. , ------------------------------------------~~~~~ ~;;-;~-;~;;;;;~~;-----------------~ ----------------
1 . ' .fu::AD'JR 2 PERIOOO 6 · · , 

!-----------------------------------~---~------------------------------------------------------------! NO. DE CLIENTE SU"IA .ASEGURADA PRIMA Ca>IISION RtSUL:r~o OE LA ACnVIDAD LLE'.'AUA :, CABU. 
¡----------------------------------------------------------------------------------------------------

! 20028 *el 1oliclt•nte he P•5•do toda• la• 

1 
pru•b•• de •••9ur•bilid•d r •• 

1 

1 
1 

1 
1 
1 

1 

1 

1 

1 
1 
1 

1 
1 
1 

i 
1 

20035 

'3'38253 

2<YJ40 

20041 1002374 

20'J42 

S<J!l'3SS 

743'3 

proced• • 1laborar 1u poliz•* 

*el 1olicitant• talio extr•prim•do en •l 
u<1men medico pero ~.a •c•phdo p•9•r 1• 

*el pro1pe~to firmo 1• 1ollcitud •unqu• 
no ha P•9•do* 

*el pro1pecto firmo la 1ollcltud y 
l• prepago* 

*•l pro1pecto no ••t• inter•1•do •n 
compr•r un t•guro• 

*el pro1p•cto no ••t• lnt1re1ado •n 
compr•r un 1@guro• 

*•l pro1otcto firmo 1• 1ollcltud y 
l• pr•pa9c* 

••l pro9pEcto no est• intere1•do en 
compr•r un 1eguro* 

... 
*n trato de •ntr1gar l• poliz• •l 1olic1-~ 
tant• qule'l l• rec~•UO PUH •n •l ultimo 
momento d•cldio no tom•r el ••guro 
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A LA FECH'\ 

¡--------------------------·-~---------------~-----------"---------~-------------~------------
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1 

1 
1 
! 
1 

1 
1 
1 

HD!lA'.:i UE PfllJS'DEf;C!(!lll 
AMIGOS V CONTAC rus 
C:lofllll.J'~ ll:i: INf.LU!OW;IA 
Nl[)'J'~ 
CAWAt\:.IJ 
VE,NIA EN Fl<IU 
R!:LAC 1 U!' r¿::; PU!!LI CA!: 

ffJ~A~ L'\:. PkEAC!oll'~4"111:1HU 
CA~A ll'.:, Pfl!Y.o"!l\:.CTO!:; 
CU!lR\:.lo;>fl'l'-•!;NC IA tlO Cll!'fl l::STAUA 
PULIZAS HU'd!FAlllAS , 
AClHCA"llH!IU 'IELcl'U."Jl(;I) 

lr.J'U\::. L:!.. 1 .. ~ lClt.!~ 
CIJll'l'.J",l.J'."J~t!'; IA :JW<ClA 
!:.LAl!u·~r .. H Ll~IA Pl<m!'t:t;IUS 
Hl~Hlt.!'-·.8 L1~ 'Jl:JJI AS 
lNIP~MAMlér~llJ '( E:J:f!UUlU 
lfJAMl IE ·1 SE';UIMIDWJ 
fJLAtl~AC llJ~J l!!Al!AJU stM .. rJ"l. 

LLAl'!e.UO.S lt.U:J'IJmCAS 
CA'H AS Ell.'V!A~,'AS 
C.MIHl:'llSTAS 
NQ. UE PO'-lZAS 
N'J. U!:: PfllJS.ULC'll.f:¡ 

'.'U!..ll!>l!:.~I 
PHll'IA'.:' 
ClJ!'l!SlUNUi, 

3 
s 
o 
s 
o 
o 

o 
o 
o 
o 

t• 
1 
o 
2 
4 
o 

o 
o 

10 
o 
4 

o 
o 
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'3 
37 
15 
12 
5 

12 

o 
~ 
o 
1 

3 
7 
o 

11 
9 
1 

5 
36 
sa 

2 
47 

24, ~ ... ,. 511 
544,62'~ 
326,813 

"/'.:JO 
b!. 

blO 

2,60'J,Ot~ 
1~ Sf:J,000 

I rJIA"1lTc 't SSCUil'!IE:.NH; ?P.U:< f'ElllO'.JO 3 
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