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INTRODUCCION 

El crecimiento paulatino y constante de las industrias en el país, ha provocado 

un inusitado interés por la productividad. 

Las empresas se encuentran preocupadas por aumentar dicha!productividad; 

minimizando los recursos y maximizando la calidad, no ol~id~ndo' q~e _los 

empleados deben desarrollarse y crecer para que todo vaya funcionando y se 

logre la calidad deseada en el producto. 

A través de los años la idea de capacitación en las empresas se ha 

transformado de un lujo, a una necesidad, prueba de eÍlo, es que en la 

Constitución Política de los Estados Unidos Mexicanos en su articulo 123 

fracción XIII menciona la obligación de las empresas de proporcionar 

capacitación o adiestramiento para el trabajo "La ley reglamentaria determinará 

los sistemas, métodos y procedimientos conforme a los cuales los patrones 

deberán cumplir con dicha obligáción°1
: 

Así, la filosofía de la Empresa y su objetivo de transformación apuntan 

directamente al Area de Capacitación, que resulta ser la responsable de la 

educación y transmisión de esa filosofía. 

Sin embargo, en Seguros Comercial América empresa dedicada a la venta de 

seguros, se ha ocupado por capacitar a su fuerza de ventas, con la cual no 

tiene ninguna obligación legal de capacitación, esto refiriéndome al articulo 

antes mencionado 

Su obligación radica en que los agentes de seguros necesitan estar 

actualizados en cuanto a los productos que esta empresa aseguradora ofrece 

al mercado. 

1 
Constilucjón Po!Jtica de los Estados Unidos Mexicanos Pág. 77 



' A partir del mes de noviembre de 1982 los agentes• de seguros se vieron 

obligados a capacitarse para desarrollar su actividad profesional, puesto que a 

partir de ese año la comisión nacional de seguros y fianzas al _elaborar· 

modificaciones a su reglamento de agentes y fianzas, . contemplaron que los 

agentes de seguros tendrán la obligación de "acreditar ante la Comisión que se 

cuenta con la capacidad técnica para ejercer las actividades·· de 

intermediación ... "2 mediante constancias q~e acrediten que se han estado 

capacitando constantemente en un mínimo de 150 horas. trian~~1'éis ~n " ,'_ 

aspectos relacionados con la actividad aseguradora. ' 

Los agentes de seguros! independientemente que se cap~citaban úniéa y 

exclusivamente para conocer 105 productos de las díver~a5{C:omp~Aías 
aseguradoras, tendrían a ~artir' de esté mom~qto. la o~lig·a~ÍÓ~. d~ ~ciinprobar su 

constante preparación. 

. .. , __ _ 

Fue de esta forma q~e nacen diversos Institutos ;'.éílfé>~aétos ,:a· p~oprircionar 
, . . .. ·.-:· .:·_-".'~';<' .. ,,·,·;··::··.~.--.;,,~~·->:::_=-·--, '·.···.:· '--:: ·,_ ~ 

cursos de capacitación a los agentes mediante programas estruCiurad()S bajo el 

lineamiento que marca la comisiÓn ~aci~~~~-~.~;;s~~-~r§~"y¿fi.¡~~~~ •••• ~~tre .los 

institutos que se crearon, por mencionar-algunos; están,,PROCER,, IMESFAC, 

AMASFAC, ETC., estos venden sus ~erviCio~ pr~fesi'~F~I~~-~~ d,~P,a~it~~ión. . 
J ·' ~: __ ...... </; - ' . ,, 

Paralelamente seguros comercial .~marica ofÍece sus se~icio~ a través dé su 

centro de capacitación de forma g~atuita.para ayudar al agente de seguros a 

cubrir este requisito y así seguir desarrollando su actividad, siempr~ y cuando 

continuaran trabajando para esta empresa, bajo el esquema de contrato 

mercantil. 

Mi informé profesional se basa en un panorama que va desde lo general, 

comprendido en el capitulo no. 1 que describe el origen y desarrollo del seguro, 

capitulo 11 en donde describo quien es la empresa Seguros Comercial América, 

2 Reglamento para Agentes de Seguros y Fianzas art. 7 rracc. 11 
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su nacimiento desarrollo y consolidación cómo empresa Aseguradora número 

uno a nivel Latinoamericanó/ 'en ·donde se desarrollan mis actividades 

labórales. 

En capitulo 111 describo al centro educacional comercial américa, en donde llevo 

a cabo labor profesional ·¿orno Especialista en Capacitación desde hace 5 

años, en el capítulo IV n)e.nciono las funciones del capacitador de seguros 

comercial américa y sus· programas de capacitación, sin olvidar el capítulo 

correspondiente a la base. teórica de lo que es capacitación, finalizando con 

una evaluación del centro educacional comercial américa. 

Las actividades desarrolladas desde hace 5 años han consistido en un primer 

momento en capacitación personal, conocer toda la gama de productos que se 

ofrecen en esta compañía para que a su vez como capacitador transmitir estos 

conocimientos a través de cursos que en su mayoría duran cinco días, 

posteriormente ya con la capacitación adecuada comencé a dar cursos en la 

zona metropolitana del Distrito Federal, para continuar en una tercera etapa, en 

toda la República Mexicana. 

Mis actividades se han combinado con capacitación personal entre_ los cuales· 

destaco cursos como:. Formación de lnstr~ctores, Supervi~ió~ Ge~enda1; un 

Diplomado en Mercadotecnia en Seguros, también ¿onclu(:la. 6arrera de 

Administrador en Seguros la cual es la que se ofrece er:i'Un'p-rl}J~~l"'"n1on;iento a 

los agentes de seguros de esta empresa, los cursos riiencib;;~d~~ ·': ll1e . han 

servido para el enriquecimiento de mi labor profesional. ··. · 
0 

::·t ·.e 

Actualmente sigo realizando actividades de capacitación -~~ ~CÍnJ~~t6 con la 

coordinación de la Licenciatura en Seguros, Fianzas y Fi~~~~as ~l.J~ se lle~a a 

cabo en el Centro Universitario México, y las Maestrías y Diplo~ado. que están 

en convenio con la Universidad La Salle. 



Los conocimientos adqufridos·a lo.largó.de la carrera, sirvieron de base para la 

realización de este informe de aétiviciades académicas, y tener un punto de 

vista critico en cuanto al trabajo realizado 

Con las herramientas obtenidas a lo largo de mi preparación profesional mei di 

cuenta que precisamente al concluir esta etapa solo es el inicio de la verdadera 

labor del pedagogo, ya que cuando se preparo este informe cada uno el~· los 

aspectos que aparentemente eran irrelevantes para mi, corno la'. estru~t~ra de 

un manual de capacitación, el acondicionamiento de las aulas; la nurninación 

de las mismas, etc. es una parte fundamental del proceso ~í)señania

aprendizaje. 

. . - . 

Con una buena estructura en los manuales, el acondicio_namiéntd de las.aulas· 

y otros aspectos que . hago notar en mis conclusione's'·se • obtiénen mejores 

resultados 

El área directa del conocimiento a la que pertenece mi informe es la del Apoyo 

Académico; la cual está constituida por el conjunto de actividade.s Téorico

Técnico-Metodológicas. 

El enriquecimiento de mi labor profesional a partir de la investigación, revisión 

de documentos, estructura y recopilación de la información presentada fue de 

gran experiencia, al encontrarme la gran variedad de posibilidades en las que 

el pedagogo puede intervenir, y que desafortunadamente la ideadel mismo no 
·•' 

es precisamente la que se tiene cuando se egresa, en mi ca~o al egresar no 

sabia a ciencia cierta a que me iba a dedicar. 

El presente Informe Profesional tiene corno objeto presentar observaciones y 

sugerencias para mejorar pedagógica, didáctica y metodologicarnente la 

actividad de capacitación con la finalidad de obtener. él titulo de Licenciado en 

Pedagogía. 



Se tomaron en cuenta los comentarios y propuestas que se hicieron en l~s -
encuestas realizadas a un grupo al ázar de agentes de seguros, algúnas, :de 

las encuestas se llevaron acabo incluso en diferentes puntos de la- r~pÚbli~·a 
mexicana. 

Actualmente el centro educacional.comercial américa se encuentra ubicado 

geográficamente en la calle~deiMiguel Laurent No. 235 Col. Del Valle 

Delegación Benito Juárez C.P: o31bo, en México D.F. 
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CAPITULO 1 

ORIGEN Y DESARROLLO DEL SEGURO 

ANTECEDENTES HISTORICOS. 

La naturaleza del hombre ha necesitado de la vida social para su existencia, 

desde que éste dejó de ser nómada hasta convertirse en agricultor y vivir en 

comunidades, en las que se desarrollan infinidad de relaciones económicas, de 

productividad, etc. 

El ser humano ha requerido de protección personal y de protección económica, 

ante la fuerza de la naturaleza y ante los peligros que le rodean. 

' ·-~:' · .. _, .. :,.,._,'. . 

La historia del seguro se remonta hasta los gr~~d~s pueblos de la antigüedad, 

induso Salas Subirat menciona en su libro e;¡ r~lat~ bíblico del profeta José y el 

hambre en Egipto, que es citado como el prirn~'¡. ~lan de previsión colectiva de 

que haya noticia. 

Los historiadores nos hablan de curiosas maneras que tenían los pobladores 

de la antigua Babilonia para protegerse o asegurarse. 

Por los años 4,000 a 3,000 a.c., ya se practicaban contratos como medio de 

compartir con otros, el riesgo de pérdida o daño inherentes al comercio 

marítimo. 

Entre los hebreos, según el Talmud, se practicaba el seguro en forma 

rudimentaria, protegiendo a los viajeros y sus caravanas de animales. 

6 



-- -
Cuando alguien perdía alg~na vaca o b¡;rrÍco {sin habertalta o-negligencia de 

- - - . - - - ·... -··- ' .· -~·' ~ :.: ._{, . . ,_ .. . ; .\ - . . . . - .- : -· 

su parte) se_ le reparaba el da.ño sufrido, entregándole otro animal a cargó de la 

masa comunitaria. '. -- . . ,, . ' 
-<:: ·, _;ii ';' T 

De mariera similar tanto en Egipto comben Grecia y después en RÓnía y otros 

paises de Asia Menor, exi~tier~n rudime~tos de seguro. 

La Ley Marítima de Rodas, por ejemplo, formulaba aproximadamente 900 años 

a.c. establecía disposiciones de ayuda mutua entre los comerciantes marítimos 

de la isla de Rodas uno de sus artículos determinaba: "si un barco es 

sorprendido por la tormenta y se veía obligado arrojar al mar su cargamento o 

parte de él y rompe sus mástiles, velas y anclas, todos contribuirán para 

afrontar las pérdidas, junto con el valor del barco y las mercaderias que se 

hubiesen salvado."3
. 

En la época del imperio romano encontramos que el' principio d~I seguro era 

practicado de varias formas. Una de las más interesantes es la que podemos 

observar en los soldados de las Legiones Romanas, cuando eran pagados con 

dinero al celebrar las victorias de guerra: a la vez que les pagaban eran 

incluidos a que guardaran en depósito una parte de su paga en un fondo, el 

cual servía para cuando un soldado abandonase él ejercito o para indemnizar a 

sus parientes en caso de que éste falleciere en batallas futuras. 

Otra importante manifestación del principio del seguro nos la muestran los 

Colegios Romanos. 

Estas asociaciones contribuían con los gastos funerarios de sus integrantes 

que en la mayoría de los casos, pertenecían a la clase humilde. El auge de 

estas instituciones se basa principalmente en el culto que el pueblo romano 

rendía a los dioses de la mitología, el cual requería, entre otras cosas, costosas 

ceremonias funerarias que la clase humilde no podía pagar. El funcionamiento 

·
13 SALAS SUBIRAT, J. Elementos para la historia del Seguro de Vida, Revista Mexicana de Seguros. 
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. de e~tos col~gios ~~~si~i'ía en.que~na·persona al ingresar a él, pagaba una! 

cantidad de dinero. y oír¡;; .c~nti.daden espécie,principalmente vino, cacl<3 mes 

posterior; a cambio de te.n~r, be.~efido en .el pago de gastos funerarios. 

Las principales ¡-eglas de estos colegios eran que no ·se requerían pagos por 
. - -. - ··- ;: ' ·· .. - ' 

más de so años y el pagocjelfUneral no· se.efectuaba si tas cuota.s mensuales 

no habían sido .. cÚbie~as,''r~gull:irmeóte ·.··durante .cierto . tiempo antes del 

fallecimi'ento,·o sí el miembj,Óse slii§idaba.;: 
';· ,·.·. '-_,;; "''·· -· º -r: 

< -~-· .:L~_->,->-

Entre los germanos ta'mbién ::'~~ii5tía'n · condiciones, en las que bajo 
- - - «"' -.-;''" '·- - .. 

determinadas circunstancias ¡:i'a'r.i'i6s''sepelios y culto pagano. 
-. ·.:·_:(~·,/,~~f;·>>··~·~;-: .. ~ ... -,. 

,.• _.¡_ --~ ~ 

Entre los egipcios existiere~ ~~Bc:1'<3dones análogas. 
;_:.:<~ó:'.<_-:-:?/-;;- ', :., 

. ,;:; ':~': ,,·, :-.:· :.· 

Después de estos colegios.si~i6~~aion Ío que en aquel tiempo se llamaron 

hermandades de socorro,· ~ ~g~~,a~iones voluntarias, cuyo. propósito básic~ 
consistía en ayudar a todos sJs.fi,\embros, y estas podían ser de muerte o de 

enfermedad. 

En estas hermandades estaban claramente definidos los beneficios que se 

esperan recibir, como por ejemplo et auxilio a aquellos miembros que se 

encontraban en la pobreza a consecuencia de haber .perdí.do ·su~ blenes por 
, . - ·- ·. . -. 

algún siniestro ocurrido, como podía ser incendio, inundación, robo u otros 

contingentes, también se contemplaban el auxilio, cuando se sufría alguna 

enfermedad o pérdida de mercancía en algún naufragi°,.' · 

En la Edad Media, las hermandades cobraron gran importancia para protegerse 

de los abusos del feudalismo. En •. tl"i91~ter~~)¿ tt~lla ..• por ··ejemplo, había 

hermandades de mercaderes '/ artesanósnaíTlaéfos 'guidas~ 
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Los portuguesesy españolestuviéron igualmentech
7

~rmandades ·aasociacÍones 

para prot~ger sus navíos ~Cintra los'ataque~ de 'p'¡~.iiias y corsarios en los. siglos 
;: :.·.·,~:; . . ~./ > .·_ - ' -"~~·,, e:'..·. ,;'· '-

XV y XVL .. '· ·' :!>: ,.,,1 . . ,, .... \:> 
..... ~ ._.,.,. . . ?~(::~<··; ~ ::.;"~~ --3~-,:;;~; ·r:·-. ~::<)-- ,,:;_~·>· -- ·:. :;_:. 

El seguro naC:ió'en'las"'r::iu~~dé's it~íicfÁ~~·dei'rii~ctie~Ó en el 'siglo XIV con el 

seguro marítimo. 

Los primeros documentos conocidos son italianos, como lo demuestra un 

documento que data del 23 de octubre de 1347, además ya en la segunda 

mitad del siglo estaba ampliamente definido en Pisa, Florencia y Génova que 

son las primeras en darle normas legislativas, Los lombardos llevaron su 

práctica a Francia, Portugal, Flandes, España e Inglaterra. "En los archivos de 

la corte del Almirantazgo en Londres, se conserva una póliza de seguro de 

1547, que es la más antigua emitida en Inglaterra que se conozca, la cual 

precisamente está escrita en italiano".4 

El comienzo del seguro científico coincide con la creación de las primeras 

sociedades anónimas, en estos inicios solo se consideraban. como objeto de 

seguros aquellas relacionadas con la protección del seguro contra los daños a 

consecuencia de incendios, y posteriormente le seguiría el seguro sobre la vida 

del hombre. 

La primera compañía de seguros de que ·se tiene registro es la sociedad de 

seguros para viudas y huérfanos, fundada en Inglaterra en 1699. 

El origen del seguro moderno surge en Inglaterra (1688): el primer centro 

oficialmente reconocido sobre negocios de seguros se inició en Lombard 

Street, Londres, en el famoso café de los hermanos Uoyd, ·"los. parroquianos 

eran todos patrones de buques, banqueros y com~rciarites y allí. se 

formalizaban los seguros marítimos"5
. 

4 
GRATTON, JULIO, Esquema de una Historia del Seguro, Buenos Aires Argentina 1955. 

5 MAPFRE Diccjonarjo de Seguros 
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"En 1 B71 el Uoyd's obtuvo su personalidad jurídica para dedicarse 'ª tres 

funciones esenciales: 1 º facilitar a sus miembros la realización de seguros 

marítimos; 2º, proteger los intereses de los mismos referentes a navíos, fletes y 

cargamentos, y 3º, centralizar, publicar y difundir noticias e informaciones 

concernientes a la navegación."6 

En lo que se refiere a Estados Unidos se tiene referencia sobre los seguros 

desde el año de 1682, pero no es hasta 1794 que nace la primera aseguradora 

americana oficialmente reconocida: la lnsurance Company of North America. 

Posteriormente se instituyeron otras compañías de gran importancia como la 

P~nnsylvania Company for lnsurance, fundada en 1812 y lo~ gr~ndés colosos · 
. . . 

de la actualidad, La Mutual Life de nueva York (1842), y La Prudential de 

Newark (1875). 

. '··: 

En América prehispánica los primeros indicios del· ségUro aparecen en el 

Imperio Inca y se refieren a la ayuda que prestaba la co111unidad donando una 

parcela .a todos los jóvenes que se desposaban. 

En México-Tenochtitlán, la estructura social de la tribu mexicana, habia sido 

muy simple y esencialmente igualitaria, el mexicano que lograba sobrevivir a la 

guerra, a la enfermedad, o que llegaba a una edad suficientemente venerable 

como para ser contado entre los Huehuetque (ancianos), que desempeñaban 

un papel muy importante en la vida familiar y política, podian disfrutar durante 

sus últimos años de vida apacible y llena de honores, recibían alojamiento y 

alimentos en calidad de retirados. 

El seguro en México vino. a qÚedar instituido de manera oficial hasta el año de 

1910. Antes de· esta .fecha se contaba únicamente con disposiciones que 

6 ldem. 
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garantizaban los intereseis · de los asegurados basados en el Código de 

Comercio d·;,¡ 1884; · 

En el lapso de 1895-1910 se empezaron. a organizar aseguradoras 

importantes. 

El 25 de mayo de 191 O se promulgó la primera ley que. en forma moderna 

reglamentó las operaciones de segUros sobre la vida eri México. 
- '. >:<<'-_: '· _.· -

El 26 de agosto de 1935 se promulgaron y ent;aro~ en ~igor l~s dos leyes que 

han sido fundamental.es para el d~sar!c;;udrd~l .segu;ó en México. que dejó 

sentadas las bases para eUunCiori~rniento d¡;;· ia Índu~tria aseguradora, Ley 

General de Seguros y La Ley Ge'neraide lnstituCi~ri~s de Seguros. 

11 
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CAPITULO 11 

SEGUROS COMERCIAL AMERICA 

UNA HISTORIA DE CRECIMIENTO Y SERVICIO 

Seguros La Comercial y Seguros América surgieron hace más de cincuenta 

años como negocios modestos, casi familiares, en México donde la industria de 

los seguros comenzaba a florecer. 

Como sucede con cualquier empresa de reciente creación, ni sus dueños, ni 

sus incipientes fundadores podían imaginar en esos momentos la importancia 

que llegarían a tener en el mercado mexicano, ni que el destino las uniría por 

razones accionarias, colocando a una nueva empresa, SEGUROS 

COMERCIAL AMERICA, como la empresa aseguradora de mayor prestigio y 

fortaleza en toda América Latina. 

Cronología. 

Fecha Seguros Seguros América Aseguradora 

La Comercial Mexicana 

11 de febrero Don Agustín Legorreta y el Lic. 

de 1933 Miguel Gómez Morin fundan 

"América Latina, Compañia General\ 

de Seguros S.A." la cual se ubica en l 
la calle de Uruguay 81, en el centro 1 

de la ciudad de México. 
1 

La empresa inició operaciones en el l 
ramo de daños. 
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1934 "América Latina" trasladó sus 
1 oficinas a Venustiano Carranza No. 

55 y posteriormente a Isabel La 

Católica No. 40 

4 de Mayo Don Liberto 

de 1936 Senderos funda 

"La Comercial, 

Compañia 

Mexicana de 

Seguros 

Generales, S.A." 

y ubica sus 

oficinas EN LA 

CALLE DE 

Venustiano 

Carranza No. 42 

1 en el Centro de 
1 la Ciudad de 1 
1 México. La 1 

i Comercial inició 

1 

operaciones en 

el ramo de 

1 daños, con un 

1 capital de un 
1 

¡ millón de. su 

! primer año de 

: vida, reportó 
¡ utilidades por 
! ochenta y ocho : 
¡ 

mil pesos. 1 
1937 

1 

Se constituyó 1 
Aseguradora 

Mexicana. 1 
: 

Como una empresa¡ 

privada de Seguros.! 

operando inicialmente 1 

los ramos de incendio 

y responsabilidad civil. 
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1941 

2 de Febrero 

de 1942 

1943 

j Marzo 

11944 

1950 

Se establece en 

la Ciudad de 

Chihuahua, 

Seguros el Sol, 

S.A.. que 

posteriormente, 

en 1968 cambia 

su razón social 

por "Seguros La 

1 

Comercial de 

Chihuahua, S.A." 

Y EN 1993 SE 

FUSIONA A 

Seguros 

Comercial. 

La 

inicia 

Comercial 

también 

1 

operaciones en 

el ramo de vida. 

El 17 de enero 

firma el contrato 

de su primer 

póliza de vida. 

"América Latina", cambia su nombre 

por el de "América Compañia 

General de Seguros". para evitar 

confusión con otra empresa 

aseguradora. 

América expide su primera póliza de 

vida, abarcando de esta manera 

ocho de los nueve ramos 

reconocidos en México. 

En espera de 1erminar el Edificio de 

Avenida Juárez No 42. conocido 

como "Centro América", la 

Aseguradora sé traslada 

momentáneamente a Av. 

Chaputtepec No. 246. 
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1952 El edificio de Av. 

Juárez 97 resultó 

insuficiente. por 

lo que La 

Comercial sé 

traslada 

nuevamente. En 

esta ocasión a 

Avenida 

Reforma122. 

Mayo de Seguros La 

1956 Comercial 

celebra el 20 

aniversario de su 

1 

fundac~ón. lo que 

motiva la 

institución de "La 

Orden de la 

Lealtad", 

ceremonia en la 

que se reconoce 

1 a todos los 
1 

1 

empleados que 

cumplan 10 o 

más años de 

1 servicio 
¡ 

ininterrumpido : 
dentro de la 

empresa. 

1961 Debido a su 

impresionante 

crecimiento, La 

Comercial se vio 

! , obligada a 

1 

1 
1 cambiar otra vez 

1 

1 de ubicación sus 

oficinas. a la Av. 

¡Reforma 116. 
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1966 

27 de Enero 

de 1969 

1973 

1974 

"La Comercial": 

Compai'lia 

Mexicana de 

Seguros 

Generales", 

cambia su razón 

social por la 

denominación 

más sencilla y 

directa "Seguros 

La Comercial". 

La Comercial es 

adquirida por el 

"Grupo 

Chihuahua", uno 

de los más 

grandes e 

importantes 

grupos 

económicos e 

j industriales del 

1 pais 

! La empresa 

aumentó su 

penetración en el 

ramo de vida al 

i adquirir "La 

Libertad 

Compañia 

General de 

Seguros". 

Seguros América tomó una nueva 

denominación al hermanarse con el 

Banco 

"Seguros 

Nacional ·de 

América 

México: 

Banamex", 

nombre que ostentó durante 16 

años. 

16 



1977 La Comercial ' 
amplió sus 

servicios a las 

ciudades de 

Chicago y Nueva 

York. 

27 de Debido a su impresionante 

Octubre de crecimiento e Indudable 

1977 consolidación, Seguros Áméri~ 
·;" 

vuelve a cambiar su ubicación de.su 

oficina matriz al nuevo Y. hermoso 

edificio ubicado en Av. Revolución 

1508. 

1979 La Comercial 

registró un 

importante 

crecimiento del 

25% y se colocó 

como una de las 

cinco 

aseguradoras 

más grandes del 

país. 

También en ese 

1 año fusionó sus 
1 compañías 

1 

regionales: 

Aseguradora del 

Norte en 

Monterrey, 

¡Aseguradora de 

¡Occidente en 

Guadalajara. 
1 

! Seguros de 

i Puebla y La 

1 Victoria, en 

Torreón. 
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3 de Seguros América se separa de 

Septiembre Banamex debido a la 

de 1984 nacionalización de la banca. 

La empresa vivió un proceso de 

reprivatización para quedar 

constituida en Seguros América, 

S.A. de C.V. 

1988 Año que marca 

el inicio de: 

Pulsar 

Internacional en 

la industria 

aseguradora, al 

firmarse el 27 de 

Diciembre el 

acuerdo con el 

que el grupo 

adquiriría 

Seguros La 

Comercial y 

Seguros La 

Comercial de 

1 Chihuahua 

1989 ! Seguros La 

1 Comercial pasó a 

formar parte de 

Pulsar. 

Se replanteó la 

organización del 

negocio basado 

en Centros de 

Utilidad. 

Se inició la 

descentralización 

de la empresa en 

todo el territorio 

nacional. 

t!I 



1991 

1992 

i Septiembre 

! de 1993 

! 

1 

l 
1 

1 
i 
i 

El logotipo de Seguros América inició una relación 

Seguros la mas estrecha con el corporativo 

Comercial fue INVERLAT con la finalidad de 

modificado. adecuarse a las necesidades del 

mercado y al año siguiente forma 

parte del corporativo integrado por 

lnverlat. Comermex y América. 

La Seguros 

Comercial 

desarrollo e inició 

la instalación de 

tecnología de 

punta en proceso 

como el sistema 

de Cobranza con 

lectura óptica, el 

Sistema Integral 

de pagos y la 

Expedición 

Inmediata de 

Vida Individual. 

Seguros Comercial América, ASEMEX 

S.A. de C.V. Incorporada a la administración Pública 

Pulsar adquiere Seguros 

América, S.A., que al ser 

fusionada con Seguros La 

Comercial constituye "Seguros 

Comercial América", empresa 

! integrad~ por dos de las 

1 

aseguradoras mas fuertes del 

país, lo que representa mas de 

¡ un siglo de experiencia y calidad 

i en el servicio. 

l'J 

Federal, Asemex volvió a manos privadas, 

formando parte del Grupo Financiero Mexival 

Banpaís y modificando su razón social por 

Asemex Banpaís. 



1 

Finales 

1993 

l 1994 

1 

1 

Abril 1995 

de Se marca un nuevo capitulo en 

la industria del Seguro en 

México. 

Dos grandes y prestigiadas 

empresas unen sus fortalezas y 

sinergia dentro de pulsar bajo la 

Dirección General del Ingeniero 

Adrián Páez Martínez, para 

formar el grupo asegurador de 

mayor presencia, no sólo de 

nuestro país, sino de toda 

Latinoamérica. 

Se fusionan las áreas de ventas 

y de Corredores de la empresa, 

constituyéndose dos grandes 

Zonas Comerciales, actualmente 

a cargo del lng. Jorge De la 

Maza Téllez. 

Zona Norte. que incluye las 

Divisiones Noroeste (con sede 

en Monterrey), Norte (con sede 

en Chihuahua). Noroeste (con 

1

1 sede en Hermosillo) y Centro 

(con sede en Guadalajara). 

1 

Zona Sur. que incluye las 

Divisiones Metropolitana (con 

1 

sede en la Ciudad de México). 

Sur (con sede en Puebla), y 

Sureste (con sede en Mérida). 

Se realizan esfuerzos para lograr 

la completa descentralización de 

la empresa en todo el territorio 

nacional. 

Inicia Operaciones la División 

Fiduciaria de la compañia. 
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18 de Mayo Seguros Comercial América 

de 1995 obtiene el Premio Pulsar "Aguila 

de Plata" por los esfuerzos 

realizados en 1993 y 1194 con 

relación al proceso de fusión. 

Agosto de 

1995 

Septiembre 

de 1995 

El águila de plata es otorgada 

por la presidencia de pulsar, a 

los integrantes de una de sus 

empresas por la realización de 

esfuerzos totales y globales que 

la hacen digna de una mención 

especial. 

La estructura representa el 

carácter fuerte y aguerrido que 

distingue a las águilas, en 

particular la postura del ave 

resalta su visión, siempre atenta 

al futuro; sus garras son simbolo 

de tenacidad y perseverancia; su 

semblanza total refleja 

seguridad, fuerza y confianza. 

Seguros Comercial América 

inició un apoyo adicional a la 

actividad publicitaria tradicional, 

1 para fortalecer el nivel de 

recordación del nuevo nombre 

de la empresa, originado por la 

fusión de Seguros La Comercial 

y Seguros América. 

21 

Tras una intervención gerencial. se inició el 
1 

proceso de venta del 70% de las acciones de ¡ 
la compañia, en este proceso participaron 7 i 
grupos inversionistas interesados. cuatro del ! 
extranjero y tres nacionales, asignandose el ¡ 
control de la empresa al Grupo Pulsar\ 

! 
Internacional, debido al monto de su postura! 

y a la viabilidad y alcance del plan de 1 
' i 
negocios propuesto. 1 

l 
1 



SEGUROS COMERCIAL AMERICA Y ASEGURADORA 

MEXICANA 

1999 Pulsar Internacional cambia su denominación a SAVIA, con la finalidad de 

reposicionarse en el mercado de valores internacional (wall street). colateral a 

que el grupo está desarrollando nuevas proyectos que le implican una nueva 

identidad.6 

_J 
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SEGUROS COMERCIAL AMERICA EN LA ACTUALIDAD 

PROPOSITO GENERAL DE LA EMPRESA 

Seguros Comercial América esta interesado por la protección de los intereses 

propios de sus clientes como lo son sus economías familiares y/o 

empresariales en caso de contingencias que pongan en peligro su estabilidad, 

tanto en sus personas como en sus bienes. 

MISION DE SEGUROS COMERCIAL AMERICA 

SaÜsfacer las necesidades de servicios financieros no bancarios, 

distinguiendolos por un servicio excelente. garantizando una rentabilidad 

razonable para nuestros accionistas. promoviendo oportunidades de 

crecimiento para nuestro personal y sus familias y apoyando así el desarrollo 

de nuestra comunidad. 7 

DIRECTRICES CORPORATIVAS QUE NOS ATAÑEN 

PARTICULARMENTE.ª 

El hombre es elemento esencial dentro de la empresa por su naturaleza 

trascendente por el talento, dignidad y libertad con que ha sido previsto. 

El trabajo brinda oportunidad de aprovechar y desarrollar los atributos que 

como personas poseemos, para beneficio de la empresa, de la comuidad, de la 

fuerza de ventas. el personal y sus familiares 

LINEAMIENTOS CORPORATIVOS9 

Crear un ambiente que permita el desarrollo y realización personal 

reflejandose esto en el orgullo de pertenecer a la empresa. 

ltl.:111. 
~ IJl!m 
"IJ..:m. 
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Crear los sistemas requerid Os\ pf!ra 1:3.r .9~s~rrollo i~tegral ·de.· 1~ fuerza• de 

ventas para contribuir a que se supere en los' orde.r:les:ºf¡sléos; económico, 

:~:~:~.~~=~::,.:·"z;;¡~¡~!~~~if ~[~tii~~#J~:~b~:r•0ra'·' 
Reconocer y enfrentar la responsabilidad sedal qu~ tenemos para con una 

fuerza de ventas y su~ iain'iii~Í~s< 

NUESTRA VISION1º 
Ser la empresa líder de servicios financieros no .bancarios más· reconocida y 

rentable de los mercados latinoamericanos e hispanoamericano en los Estados 

Unidos, con prácticas y tecnología c:ie cl~se mundial. 

NUESTROS VALORES11 

En Seguros Comercial América nuestros valores son: 

Innovación 

Liderazgo desarrollador 

Excelencia en productos y servicios 

Resultados integrales 

Trabajo en equipo 

ORGANIGRAMA GENERAL DE LA EMPRESA 

(ANEXO 1) 

l•• ldl!m. 
11 hli:m. 
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CAPITULO 111 

CENTRO EDUCACIONAL COMERCIAL AMERICA 

DESCRIPCION DEL CENTRO DE CAPACITACION 

La industrialización en grande es un fenómeno moderno, iniciado apenas en el 

siglo XIX y consolidado en el siglo XX. 

Cada día las fábricas producen millones de millones de artículos que inundan 

las bodegas y que deben de colocarse a través de las ventas para ser usados y 

consumidos. 

En un sistema de libre empresa, las ventas constituyen el puntual del equilibrio 

no solo económico, sino también social y político de los estados. 

Si falla la labor de ventas se crea excesos de producción que pueden llevar a la 

paralización de las fabricas y al colapso de la economía. 

Vivimos en un mundo en cambió y un mundo de intercambio, cuyo mejor 

exponente parece ser la compraventa. Los grandes. vend~cfores •son también 

los grandes de la tierra, los poderosos y se trate de paíse.s, scm~ i;::y.,\Japón y 

Alemania. . :·;:~&:};~f5~~;e:_ •'.' . 
-·' -~ :: -.~ ·~~(:.~-~~~};-~.->'.~,-~ 

Sabemos que en la antigüedad los grandes comerciantes fúeraf1· 1as fenicios y 
. , - ·-·'r.· .. ·;· 

significativamente ellos fueron también los beneméritos de la c·Últura y del 

progreso. 

25 



La humanidad iE!s~ débe las- primeras experiencias de comunicación 

intemadorial nóbéii¿á y.'él~e~á§uno de los inventos más trascendentales para 

la comunica~iÓ~_-;Y"~fi~.~~:f6~rnbiÓ 'fu~:la'escritura alfabética. 

L~s ~~~t.~·s.~.;s~i;~;~~;:1.~;~\~-~~d,)~~~~;~;gha función analógica a la del sistema 

circulatorio:" la: d1stnBucion, el n~var.(a5: cosas valiosas a los puntos donde se 

necesit~~ ~-~~ ~~~da~· ·~ec~~Ít~'r /~;rJITi~~¿r ~I tr~fico de valores . 
. ~· .. ·.-;;;· :.,-.~ -: :--,-

-: :; ' . : ~ :. '-: .. -

La complejidad··de nuestra •economí~;i~~i;des"'.rroll()'. de nuevos ~rocl~C::t~s.·.Y 
servicios, y los grandes avances de la técnica,:hari·creac:l6' la necesidad de un 

nuevo arte de vender. ' : .>- ;;'.'/;e,::;. . 
. - ·- ' ~:/', ---~--' . ' 

-':.~<i(f\::·_ 'h:.:~: __ , ., ~ --\"·:. 
~ ,--~ ~ 

Como resultado de ese nuevo arte ya no estálimitado simpÍ~rn~~t~ a atender o 
a satisfacer las demandas del momentó.. < -:¡:;: \:':i'};J :::/" •- -

El vendedor moderno tiene inventiva y sitúa las relaciones comprador-vendedor 

en un plano profesional. 

Es él quien toma la iniciativa para buscar a los posibles compradores, 

recomienda el producto o servicio adecuado para la mejor solución de esas 

necesidades y examina cada cierto tiempo, con el mismo cliente, si están 

atendidas debidamente. 

El agente de seguros necesita una vocación particular, no cualquiera puede 

llenar su perfil y menos el ostentar un titulo de profesional del seguro 

La necesidad de la capacitación hoy es un instrumento necesario en todas las 

empresas, vista esta como una inversión a corto, mediano y largo plazo. 

En este sentido encontramos que los factores económicos actuales han 

repercutido negativamente en los procesos de capacitación, puesto que las 

empresas ven en ello un gasto no una inversión. 
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Así rriismo los avances tecnológiéios han brillado a las compañías hacia una 

insistente capacit~ciÓn ~~ ;u~nt~ ··~ la~ personas involucradas en los procesos 

de a~an~es t~~n~ló~Íbo~, ' • · .. · ·· . . 
C-··.~ - J_ ;,•; '- • ' ~ J "}-::'~ ::•; 

'. ":\:.~:.' -·, •. 

Porotro'1acio.•~F~o~i~ido~61i~'a/1~~:empresas ~tener cursos, en·loscuales, 

manifie~ten y¿oriípruebe~:qué:sÍJ perso~al se capacita. 

:::<.··/ ·:·.,.'· . . . 

Bajo este.· marco,· nuestro cent~o. edu~acional capaciia . a su fuerza de ventas 

para enfrentar su responsabilidad social de la forma mas adecuada posible, 

enmarcada en propiciar esa labor ante la comunidad, otorgando a través de 

sus servicios, satisfactores dirigidos a todos los sectores, para que en caso de 

contratiempos se cuente con elementos económicos indispensables para 

seguir laborando, incluso a falta del principal genera~or de if)gresos sostén- de 

la familia esa economía a través del seguro de vida se siga .sosteniendo. 

Por lo anterior el depto. de capacitación tiene como función principal, hacer de 

la actividad de agente de seguros una profesión reconocida, principalmente en 

el sector social y culturál. 
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HISTORIA' DEL 

AMERICA (CECA) 

CENTRO EDUCACIONAL COMERCIAL 

El centro educacional comercial américa tiene sus inicios en el año de 1965 

cuando por esos días la capacitación era impartida a través del banco nacional 

de méxico, el cual apoyaba a la compañía aseguradora, seguros américa 

banamex, utilizando la infraestructura que el banco tenia para poder ofrecer sus 

servicios dirigido únicamente a su personal directivo llámese directores y 

subdirectores, los cuales, se capacitaban para el desarrollo ejecutivo, en ese 

entonces el gerente de capacitación era el Lic. Reynaldo Manero Condom, el 

cual coordinaba la organización de dichos eventos. 

Posteriormente nace la idea de tener un centro de capacitación exclusivo para 

el personal de seguros américa, en la cual participaron el Lic. Eduardo 

Trumbold, director de administración de seguros américa y .el Lic. Federico 

Mantilla, sub-director de desarrollo, de personal de esta misma empresá., 

En febrero de 1975 nace oficialmente el centro educacional ~m¡:ric~.· con la 

capacitación dirigida tanto al personal de la empresa aseguradora' :~orno; a los 

agentes de seguros, el fundador de este centro es el Lic. Rey'fi~1~6 M~~~~ri C: 
-/,)· 

Por estas fechas se capacitaba al personal de ventas en la~·~;~~~ ;.de' vi~a 
elemental, vida intermedios y vida avanzados, así como los 'cursos:dedañris 

elemental. daños intermedios y daños avanzados, como ·activídad:alterfÍ~ a I~ 
anterior, este departamento también se encargaba de la capacitación dirigida al 

personal administrativo. 

En 1976 en la convención anual que celebra el LIMRA (LIFE INSURANCE 

MARKETING ANO RESEARCH ASSOCIATION ) se ganó el concurso a la 

mejor revista de agentes, así como a los mejores manuales de capacitación. 

(ANEXO 11) 

28 



Entre los .años de 1975~y :1977 se impartió capacitación a 570 empleados 

administrativos y alrededor;de.450 agéntesde seguros en promedio al año. 

dando un total. de ~pr;;xi;,,~~~mente 3000 asistentes durante estos tres años. 

En esta etapa se tenían dos calendarios de capacitación, el primero dirigido a 

los agentes de ventas y el segundo dirigido al personal administrativo, (anexo 

111), calendario correspondiente al año de 1977, dichos calendarios también 

incluyen cursos que se dan desde sus inicios de la capacitación a las diferentes 

regionales ubicadas en distintos puntos de la república mexicana. 

En el año de 1978 el enfoque de capacitación cambia un poco en el esquema 

del personal administrativo, puesto que esta mas enfocado al mercado 

asegurador, servicio al cliente y actitud del cambio, en ese año se impartieron 

889 cursos. con una asistencia de 20600 personas, entre personal 

administrativo y agentes de seguros (anexo IV). 

En 1979 se desvincula la capacitación administrativa de la capacitación de 

agentes formando una nueva estructura dentro del plan de trabajo para los 

agentes, así se crea la carrera profesional como agentes de seguros, esta 

consta de seis etapas a partir de este año, la misma estructura se seguiría 

también en las demás regionales de la república mexicana, quedando como 

responsable de la capacitación de agentes de ventas el Lic. Reynaldo Manero 

Condom.(anexo V). 

En 1980 se estipulan los diplomas y distinciones a los que los agentes se harán 

acreedores siguiendo la carrera de ventas. 

{Anexo VI). 

En 1981 se registran 746 cursos impartidos a 5278 asistentes· 

{Anexo Vil). 

En 1982 se tienen registros de una base de datos de 2139 agentes 
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1983'incrementa la base de datcis de agentes de 2139 a 2232, 1984 la base de 

datos d.e agentes registra ,3008 

Se traslada la.sede del centro educacional ubicada en Av. Revolución 1508, a 

la .de Av. Universidad y Minerva.(1985) 

1986 se regisfra el dato de 4112 agentes al inicio del año y se finaliza con un 

número de 5082 agentes, de las cuales existen en ese entonces 248 

supervisorias. 

1988 se imparten a nivel nacional 870 cursos con una participación de 10600 

asistentes 

1990 se tienen registrados a 7600 agentes y se impartieron 384 cursos a 

11,000 asistentes, se inician conferencias a los cuales se les denominan 

desayunos culturales. estos tienen la finalidad de abordar diversos temas 

relacionados con la actividad aseguradora, superación personal. motivación, 

administración, relaciones humanas, .calidad en el servicio, automotivación, 

estos eventos también están considerados dentro de las actividades del 

departamento de capacitación a agentes y se llevan a cabo los segundos 

jueves de cada mes. 

1993 a raiz de la fusión con seguros La Comercial. cambia la denominación de 

CEA a CECA (Centro Educacional Comercial América), quedando la estructura 

que seguros américa tenia, en cuanto a su centro educacional, y con esto el 

prevalecimiento de la carrera de agentes de seguros y fianzas, denominada 

Administrador en Seguros. 

Este mismo año "salió el nuevo reglamento de agentes de seguros' y fianzas en 

donde sé hacia obligatoria la capacitación para los refrendos trianuales".12 

,. 
- Jd.:111. 
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1994 Se envía por parte del CECAa la c~misión nacional de seguros y fianzas, 

los planes, estructura delce.nirb ~ducacion~I para que 'nuestros 6u~s~s fueran 

aceptados ante ellos.. O:/ ·.:_r_:~_i .• /; ·-:: h 
,·~-·;- . 

1995 El CECA cámbia: de'sec:feiC:Je Av: Universidad y Minerva a la de Av. 

Revolución 1508, en' este/añ~ ~I g de mayo el CECA recibe la autorización 

definitiva para fungir.corT1_o Un. centro de capacitación, este mismo. año se 

presentan planes y pro'grarnas para capacitar en fianzas y a finales de ese 

mismo tie.mp~ se entregapor parte de la CNSF Ja autorización correspondienÍe. 

El 29 de.· abril de 1996 se solicita autorización para convertirnos·· en'instituto, 

ante la C.N.S.F., "y fue el 22 de mayo de 1997 cuando como co~a uniC::a ~ntre 
las compañías de seguros se _nos otorgó el. registro para actuar como tal y 

emitir constancias de capacitaciÓn·técnica para todas las cédul~s";13 

En julio de 1996 egresa la primera generación del diplo'mado en Mercadotecnia 

en seguros a ella asistieron. 37. participantes, este diplomado se lleva a cabo 

bajo la supervisión y asesoria de la universidad La Salle, con la cual existe un 

convenio en su departamento de extensión universitaria. 

1997 El CECA cambia nuevamente de sede de Av. Revolución a la de Av. 

Insurgentes Sur 2065, en julio de este año egresa la segunda generación de 

diplomados con un número de 34 egresados. 

1998 se tienen registrados 889 eventos con una participación de 20650 

r.isistentes, así como también en el esquema de cursos a los agentes ya que se 

incluyen cursos dirigidos a los promotores de ventas, que por esas fechas se 

contaba con 14 promotorias únicamente en Jo que se refiere a la zona 

metropolitana. 

l.\ ld~m. 

JI 



la comision.: nacional •.. de ··seguros· y fianzas ··autorizó la capacitación 

propedéutica a través 'de CD Rorns; ~orno también la autorización para dar 

capacitacióll eri. péf,lsi()hes> < •···<· · 

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

En juliodéj 998 egrésa la tercera generación de diplomados los egresados son 

32, :' ;: : ' <.· '. ' \; 
·-·_'.;:_:,~: :~::~1·:-1:. •< ·~~::_~---~. ,;.:~, - '.'•i\:_ 

"6 de ~J;~br:·a~ 199g.·fa,registran los planes de capacitación para agentes y 

prornoiÓr~¿"§Cicti;e~Ü~s'.ds'd~;intemet, windows, word, excel, powerpoint y acces 

que ofrec~~()~ :a. 1;~~és 'cíe un instituto externo pero bajo nuestro control y 
,. "~ . . ' . ~ . . -. . - ---

vigilanciá,. IOs.cursosquedaron autorizados también ante la CNSF para validar . .. -- . . . . . 

las ' horas que se t~m~ii en estos institutos, validas para el refrendo 

correspondiente". 14 

"En 1999 quedaron registrados y aprobados ante la CNSF el diplomado en 

mercadotecnia y seguros y la maestría en administración y seguros con un 

contrato que existe con la universidad La Salle, estos cursos tienen la condición 

que solo se impartirán a los agentes de seguros que hayan terminado la 

carrera de administrador en seguros "AS" en nuestro centro educacional y que 

cuenten con una excelente productividad"15
, así como para el personal 

administrativo de la compañía que sea aceptado bajo ciertos lineamientos, en 

este año egresan 30 participantes del diplomado en su cuarta generación. 

"El 21 de octubre de 1999 se autorizó el plan y programa de obtención de 

cédula definitiva tipo "A" a través de otros dos CD roms (parte 1 y parte 11)"16 

En septiembre de 1999, se da por iniciada la primera generación de la maestría 

en administración, con 36 participantes en el grupo, esta maestría se desarrolla 

como grupo externo de la universidad La Salle, con reconocimiento oficial ante 

la S.E.P. 

1
·
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Julio de 2ooo~egresi3~ 28 participantes del cliplom~d~ ÍJniv~rsitafio. eri su quinta 
generaciO.~~ -:.-_--- - ~ _,_- j· -~ - ::::-'.~~: ..• _ .· ._,~-- ---F;--' -~ .- ':.-·· 

Septiem_bre '.dt-~¿o~;fo;~ia~¡j":~sixt~---~e~•e;~ció~'.8~1·~~iplo~~~diu~¡ye,rsi.tario, la 

segunda generación de la maestría en adminisfraéiór(y la pririierá generación 

de · 1icenciatL1ra en seguros y fianzas la cual esta avalada por el Centro 

Universitario México. 

MISION DE LA DIRECCION DE CAPACITACION DE AGENTES 

"Lograr que la empresa cuente con una fuerza de ventas de excelente imagen 

profesional, capaz de asesorar a jefes de familia y de empresas, en materia de 

seguros, fianzas y pensiones. 

Propiciar que estos agentes tengan el indice mayor de productividad del 

mercado". 17 (anexo VIII organigrama de la dirección MCI) 

ESTRATEGIAS18 

Propiciar el reclutamiento y selección de agentes con el perfil para ser 

intermediarios de seguros. 

Controlar la contratación de agentes provisionales 

Entrenar. capacitar y propiciar el desarrollo de los intermediarios para que 

adquieran conocimientos técnicos sobre seguros, habilidades de venta, 

actitudes y aptitudes que les ayuden a desempeñar su trabajo con eficiencia 

y efectividad y que crezcan como personas en su desarrollo social, 

intelectual y económico. 

Dar apoyo a las direcciones de ventas para el desarrollo profesional de la 

fuerza productora. 

,. 
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FUNCIONES 19 

1. Crear herramientas y sistemas de reclutamiento y selección de agentes 

2. Establecer perfiles y normas de selec;éiÓn de agentes, ~·ri conjunto con las 

direcciones ejecutivas. .,: ,, --. • __ ,,. .. 

3. Tramitar contratos y cancela cancelaci6rie¡; éle:agente{5 ~nte la C.N.S.F. 

4. Crear y administrar programas 'de entrenan1i:ri't~;; c::!Pª~;fü:iCión y desarrollo 

de agentes. -.-i. · .-_, ... .:>::(,i:.'.'· 

5. Institucionalizar una carpeta tipo universitario ~ara profesionalizar ~ gentes 
:· ,·.'~:< 

y promotores. 
,.·;' 

6. Llevar un control estadístico del proceso de' reclutamiento,' capacitación y 

desarrollo de la fuerza de ventas. 

7. Elaborar apoyos audiovisuales, manuales, apuntes y demás elementos 

pedagógicos modernos que faciliten el proceso de enseñanz~ aprendizaje. 

8. Evaluar el contenido, la instrucción y el progreso de lo~. programas _de 

capacitación para garantizar su efectividad. 

9. Propiciar factores de motivación para despertar el interés en el'seguimiento 

de la carrera de agentes de seguros y su permanencia en la organiz.ación. 

10.Mantener relaciones con la C.N.S.F. en materia''de-" contratación y 

capacitación de agentes, así como información q't;ei soli~itan sobre 

intermediarios. 

11.Administrar el C.E.C.A. y los C.E.C.A.D.E.S que en lo sucesivo se unirány 

llevaran el nombre de Centro Educacional Comarcial América, (C.E.C.A.). 

12. Apoyar a las direcciones de división en todo aquello relacionado con el 

reclutamiento, capacitación y desarrollo de agentes y promotores. 

13. Propiciar el arraigo de la Fuerza de Ventas a la Empresa. 

(anexo IX organigrama de la dirección de capacitación). 

,., 
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CAPITULO IV 

EL CAPACITADOR DE SEGUROS COMERCIAL 

AMERICA Y LOS PROGRAMAS DE 

CAPACITACION 

PERFIL DEL INSTRUCTOR 20 

Seguros Comercial América cuenta con tres clases de instructores en su 

Centro Educacional. 

A) INSTRUCTOR DE PLANTA Y TIEMPO COMPLETO: 

Deberá ser un empleado de la Compañia con contrato definitivo. Las 

características generales de esta clase de instructor serán las de un 

profesionista con titulo de Licenciado en Pedagogía. Licenciado en 

Comunicación. Licenciado en Administración, Licenciado en Psicología, 

Licenciado en Actuaria o Técnico con experiencia en Seguros. 

Dinámico, buen comunicador, organizado, buena imagen, facilidad para el 

manejo de grupos. dispuesto a viajar. 

B) INSTRUCTOR INTERNO: 

Cuando se requiera de lá asistencia técnica de seguros para dar pláticas 

especificas se acudirá a funcionarios de la empresa que trabajen y tengan 

experiencia en los ramos de vida, daños, accidentes personales y 

enfermedades o agrícola. 

'" - ht.:111 
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En este caso se pedirá al director de área ó gerente de departamento apoyen 

al C.E.C.A. personalmente o a través de sus Actuarios, Ingenieros, Médicos, 

Abogados o Técnicos en Seguros para la exposición 'i:leltema requerido. 

Los instructores de planta coordinaran estos eventos y sé responsabilizarán. de 

la buena marcha del curso, plática o seminario. 

C) INSTRUCTORES EXTERNOS: 

En otras ocasiones el C.E.C.A. acudirá a Institutos de 'capacitación 

~specializados o a instructores profesionales externos para cubri; !€'.masque no 

pueden darse por medio de capacitadores internos debido a C:~rgas d~'!ra.bajo 
o para aprovechar la experiencia en el tema de pers'onas' fí~ic~~ o ~~;~les 
dedicadas a capacitación especifica. 

·-::·. 

Los instructores de planta, coordinaran igualmente estos ··eventos y sé 

responsabilizarán de la buena marcha de éstas pláticas y cur_sos o seminarios. 

OBLIGACIONES DE LOS INSTRUCTORES 

Instructor de planta.- Las principales funciones y obligaciones de los 

instructores del centro educacional comercial América serán las siguientes: 

a) Antes del Curso: 

Adquirir los conocimientos pedagógicos y técnicos para impartir las pláticas 

(preparación remota). 

Planear y desarrollar guión de cada tema, contenidos, apoyos didácticos, 

dinámicas, (preparación próxima). 

Coordinarse con la dirección del C.E.C.A. y los subdirectores operativos de 

la empresa para la calendarización de los eventos, designación de lugares, 

tiempos y modos de transportarse al sitio donde se llevará a cabo el curso o 

seminario. asi como llevar consigo la lista de participantes, y horario del 

curso. 



Obtener todo el material necesario para imp-artir' -el -curso (manuales, 

películas, resúmenes, exámenes, etc.). 

Presentarse con anticipación al lugar del curso para revisar que todo este 

dispuesto y en orden para impartir el curso, cumpliendo con las 

características pedagógicas requeridas (lugar, acomodo del salón, luz, 

ventilación, espacio, aparatos audiovisuales, facilidades). 

b) Durante el Curso: 

Presentarse 15 o 20 minutos antes de la hora fijada pa_ra el inicio del 

seminario y revisar instalaciones y apoyos, 

Pasar lista de asistencia. 

Impartir el curso utilizando diferentes técnicas de capacitación de adultos 

para asegurar la efectividad en el proceso de enseñanza aprendizaje 

(distribuir los manuales y apuntes del curso entre los asistentes). 

Mantener la disciplina y compostura personal y del grupo 

Guardar el respeto para todos los asistentes. utilizar lenguaje y modales 

adecuados. 

Cuidar de la imagen personal para dar buen ejemplo de seriedad, 

organización, profesionalismo y buenas cost1.:1mbres. 

Al terminar cada día del seminario revisar que todo lo programado se vaya 

cumpliendo y hacer las correcciones necesarias para lograr el objetivo del 

curso. 

Aplicar los exámenes de evaluación _der· curso con toda seriedad y 

disciplina. (dependiendo del curso qu~ cdrrés~'onda). 

c) Después del Curso: 

Corregir los exámenes del curso impartido. 

Presentar a la dirección del C.E.C.A. el informe del evento. 

Lista de asistencia 

Calificaciones de los asistentes 
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Comehtarios del curso 

Gastos de viaje (para tramites y justificación en el depto; de egresos de 

la compañia). 

Enviar comentarios de evaluación a la gerencia regional pára el seguimiento 

de los agentes que tomaron el curso. 

Continuar con la preparación remota de los temas (mejorar actuación con 

base en la evaluación y comentarios de asistentes y de la dirección del 

C.E.C.A.) 

FUNCIONES DEL INSTRUCTOR DE PLANTA 

Capacitar a la fuerza de ventas en forma directa preparando e investigando los 

temas para estar siempre a la vanguardia en métodos de instrucción y· del 

contenido de los cursos así como capacitar a los nuevos instructores de la 

compañía. 

Investigar, recopilar y ordenar selectivamente información actualizada a fin de 

redactar y diseñar manuales, cuadernos de trabajo, cuadernos de actividades y 

textos instruccionales. que apoyen didácticamente la impartición de seminarios 

y cursos de capacitación. 

Impartir seminarios y cursos de capacitación en el centro educacional de la 

compañía y las oficinas foráneas. tanto de carreras de ventas, actualización de 

especialidades así como la valuación de los mismos; desarrollar y participar en 

el programa de desarrollo de los instructores de nuevo ingreso al 

departamento, con el propósito de habilitarlos para el desempeño de su función 

de manera eficiente: Elaborar cursos. ejercicios de estudio y dinámicas de 

grupo de acuerdo a los programas de capacitación para agilizar y optimizar el 

aprendizaje, así mismo actualizar los sistemas y materiales de capacitación ya 

elaborados para evitar su obsolescencia.21 

!'lntormación proporcionada por el deplo de Recursos Humanos (Descripción de puestos) de ta Empresa Seguros 
Comercial América 
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CURSOS QUE SE IMPARTEN ACTUALMENTE EN EL C.E.C.A. 22 

Cursos de Carrera A.S. (Administrador en Seguros). 

1ra. Etapa El Agente Provisional. 

Curso Propedéutico Vida y Daños 

Curso impartido por capacitadores especializados del centro educacional 

comercial América, en las aulas de la institución. Tiene una duración de 60 hrs. 

OBJETIVO: 

Reconocer la importancia del seguro desde su origen hasta su desarrollo, así 

como su función socioeconómica en el país. 

Tener una visión general de los seguros de personas, accidentE!s personales. 

gastos médicos mayores, autos y pólizas de ·daños: relacionados con 

coberturas, paquete personal y/o familiar. 

Dar la bienvenida a seguros comercial américa. 

Obtener conocimiento de la compañía. 

Adquirir conocimientos de las aportaciones socio-económicas. 

Valorar la importancia de "dar servicio". 

Conocer los principios del seguro. 

Conocer la ley y reglamento de seguros. 

CONTENIDO: 

Antecedentes del seguro. bases legales, leyes relacionadas con el seguro. 

reglamento de agentes, bases técnicas del seguro, el riesgo, ley de 

probabilidades. los grandes números, tarifa-prima, valores garantizados, 

seguros de vida individual, planes y beneficios, accidentes personales, gastos 

:.:C E CA La Carrera de Ventar¡, Centro Educacional Comercial América. Seguros C~mercial AmE!rica 
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médicos mayoi-eS'.ivenfas: seguros de automóviles, seguros de daños (riesgo 

sencinc:l¡, incendio, F{c.> (privado y familiar), robo, cristales, póliz~ de bienes 

persohale-s. 
-·.: ::· -'_;- ~ :-

Conte~i~~ T~:,,ático del Propedéutico Vida 

Capitu¡o 1 Ge~er~Údades 
Capitl!lo Ú A~pecitos técnicos y legales. 

Capitulo 111 Insignia seguros de vida de comercial américa. 

Capitulo IV S~guro de accidentes y enfermedades de comercial américa. 

Capitulo V Como se debe vender el seguro de personas_ 

.. , ·-.. "-, ' . . 

Contenido Temático del Propedéutico Daños 

Capitulo 1 El riesgo 

Capitulo 11 Aspectos legales del seguro de daños 

Capitulo 111 Las operaciones y ramos de seguros. 

Capitulo IV Póliza de protección de bienes familiares de seguros comercial 

américa. 
•. 

Capitulo V Seguro de automóviles de seguros comercial américa. 

Capitulo VI Técnicas de venta 

Metodología: 

Seminario de 60 hrs. 30 para seguros de vida y 30 para seguros de daños, 

impartido en el C.E.C.A con pláticas, ejercicios, técnicas, pellculas,'teatros de 

venta. 

2da. Etapa El Agente de Seguros 

Categoria de Cédula tipo "A" Agente Definitivo: Lineas Personales. 

Esta etapa consta de cuatro cursos los cuales son: 
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Curso de vidaº 1, daño~ 1, abcidentes personales y gastos médicos mayores y 

clínica de ven~as,' lo~· cJi31es a continuación se describe el contenido temático 

de cada uno el~ ell~~. . . 

Cun;;o'~e\Jida 1 (Vida Individual) 

Objetivo: ,,¿ 

Conocirrii~nto del ·seguro de vida individual y práctica de ventas de seguros. 

Contenido: · 

Capitulo 1 Principios y bases del seguro de vida 

Capitulo 11 Derechos y obligaciones del proponente y/o asegurado. 

Capitulo 111 Principios actuariales 

Capitulo IV Planes básicos 

Capitulo V Características y funcionamiento de los planes básicos 

Capitulo VI Elementos para cotización, identificación de "dividendos" y 

reconocimiento de valores garantizados. 

Capitulo VII Beneficios adicionales 

Capitulo VIII Función socio-económica 

Capitulo IX Pasos técnicos en la venta. 

Metodología: 

Se utilizan audiovisuales, expos1c1ones técnicas, dinámicas y ejercicios en 

grupo, y el manual de seguro de vida.elaborado por el C.E.C.A., en conjunto 

con su cuaderno de trabajo. 

Curso de Daños 1 

Objetivo: 

Conocimiento de la panorámica del seguro de daños e introducción a los 

seguros del ramo. 

... 



Contenido: 

Unidad 1 El seguro de casa habitación (P.B.F. y P.B.F. plus) 

Unidad 11 El seguro contra incendio 

Unidad 111 La responsabilidad civil y su protección 

Unidad IV Las pólizas de robo y cristales 

Unidad V Fundamento y entorno legal 

Unidad VI Seguro para automóviles 

Metodologia: 

Se utilizan audiovisuales, exposiciones, técnicas o pláticas, dinámicas y 

ejercicios en grupo y el manual de daños 1 elaborado por el C.E.C.A .. 

Curso de Accidentes Personales y Gastos Médicos Mayores 

Objetivo: 

Conocimiento general del seguro de accidentes personales y el de gastos 

médicos mayores. 

Contenido Accidentes Personales. 

Unidad 1 Generalidades de accidentes personales 

Unidad 11 Estudio y análisis del riesgo 

Unidad 111 Análisis de la póliza 

Unidad IV Nueva línea de accidentes personales 

Unidad V Operatividad del seguro. 

Contenido Gastos Médicos Mayores: 

Unidad 1 Generalidades de gatos médicos mayores 

Unidad 11 Gastos médicos cubiertos y exclusiones 

Unidad 111 Planes de gastos médicos mayores 

Unidad IV Sistemas de pago de indemnizaciones y red médica 

Unidad V Beneficios adicionales de gastos médicos mayores 
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Unidad VI Operatividad del seguro de gastos médicos mayores. el' seguro de 

accidentes personales. 

Metodología: 

Se utiliza el manual de trabajo de gastos médicos mayores y accidentes 

personales 

Curso de Clínica de Ventas 

Objetivo: 

Conocimiento del "como se vende un seguro" 

Contenido: 

Unidad 1 Trabajo del agente, ubicación, formación y administración. 

Unidad 11 Proceso de ventas, mercado, contacto, cierre y.servicio. 

Unidad 111 Venta del producto, necesidad del seguro de vi~a. análisis de 

necesidades y beneficios, soluciones para el prospecto: 

Unidad IV Clínicas de acercamiento; clínicas de eritrevisías, clínicas de cierre y 

servicio. 

Metodología: 

Se exponen pláticas diversas; se proyectan audiovisuales, se participa en 

dinámicas de grupos con mesas redondas, juegos, clínicas de ventas. 

Se utiliza como texto el manual de clínica de ventas y los folletos denominados 

anatomía de la venta profesional y el sagitario 60, elaborados por el C.E.C.A. 

3ra. Etapa El Agente Profesional 

Categoría de Cédula tipo "B" Agente Definitivo: Lineas Empresariales. 

Esta etapa consta de seis cursos los cuales son: 
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Curso de vida 11, daños 11, vida 111, daños 111, daños IV y clínica de ventas, los 

cuales a continuación se describe el contenido temático de cada uno de.ellos. 

Curso de Daños 11: Riesgos Empresariales 

Objetivo: 

Adquirir los conocimientos necesarios para poder vender el seguro de incendio. 

Contenido. 

Unidad 1 El seguro contra incendio 

Unidad 11 Diferencia entre PBF y PBF plus 

Unidad 111 El seguro de protección a bienes empresariales 

Unidad IV El seguro de R.C. general 

Unidad V El seguro de transporte de carga 

Unidad VI definiciones. 

Metodología: 

Se utiliza el manual de daños 11 elaborado por el C.E.C.A. 

Curso de Vida 11 

Objetivo: 

Obtener conocimientos del seguro de vida, grupo y colectivo, pensiones grupo, 

accidentes personales y enfermedades colectivo y su técnica de venta. 

Contenido: 

Unidad 1 Introducción 

Unidad 11 El seguro de personas 

Unidad 111 Los seguros colectivos de comercial américa 

Unidad IV El seguro de grupo de comercial américa 



Unidad V Seguros colectivos de accidentes person-ales. y gastos médicos 

mayores de comercial américa 

Unidad VI Planes de jubilación y retiro 

Unidad VII Planes básicos de pensión· 

Metodología: 

Se utiliza el manual de vida 11 elaborado por el e.E.e.A. y el cuaderno de 

trabajo de seguro de grupo. 

Curso de Daños 111 

Objetivo. 

Adquirir conocimientos del ramo de daños en los seguros de incendio, 

transportes, responsabilidad civil, diversos; riesgos indus~riales, pérdida de 

utilidades, perdidas consecuenciales, gan;¡ncias brutas. 

Contenido: 

Perdidas consecuenciales 

R. e. industrial 

Transportes (3ra. Parte) 

Metodología: 

Se utiliza el manual de daños del e.E.e.A. 

Curso de Vida 111 

Objetivo: 

Profundizar en los conocimientos del seguro de personas y obtener mayor 

habilidad para promover su venta y aceptación en el mercado de seguros . 
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Contenido:' 

Unidad 1 Introducción 

Unidad 11 El ~gente de seguros un empresario 

Unidad 111 El individuo y la seguridad 
. '· ' 

Unidad IV Administración de riesgos 

Unidad V Prospectación 

Unidad VI Segmentación de mercado 

Unidad VII Propietario único 

Unidad VIII Previsión social 

Unidad IX Hombre clave 

Unidad X Socios 

Unidad XI Patria potestad 

Unidad XII Tutela 

Unidad XIII Fideicomiso de seguros comercial américa 

Metodología: 

Se utiliza el manual de vida 11 elaborado en el C.E.C.A., combinado con 

técnicas audiovisuales, pláticas técnicas y dinámicas de grupo. 

Curso de Daños IV: 

Objetivo: 

Profundizar en el conocimiento del seguro de daños con un enfoque particular 

a la industria. 

Contenido: 

Unidad 1 Seguro de equipo electrónico 

Unidad 11 Seguro de tecnomaq 

Unidad 111 Seguro de montaje 

Unidad IV Seguro para equipo de contratistas y maquinaria pesada móvil 

Unidad V Seguro de obra civil 

Unidad VI Seguro de aeronaves y seguro de buques 



Metodología: 

Se imparte utilizando pláticas técnicas, audiovisuales y ejercicios de grupo, se 

utiliza el manual de daños elaborado en el C.E.C.A. 

4ta. Etapa El Agente Especialista en Seguros. 

Categoría de Cédula Tipo "C", Agente Definitivo: Riesgos Especiales. 

Curso de Daños V 

Objetivo: 

Proporcionar al agente capacitación especializada en todos los ramos del 

seguro de daños particularmente en seguros de fábrica, grandes empresas, 

hoteles, transportes (barcos-aviones). 

Contenido: 

Unidad 1 Seguro de incendio 

Unidad 11 Formas de aseguramiento 

Unidad 111 Condiciones especiales 

Unidad IV Perdidas consecuenciales 

Unidad V Reducción de ingresos 

Unidad VI Utilidad neta, sueldos y gastos fijos 

Unidad VII Ganancias brutas 

Unidad VIII Perdida de rentas 

Unidad IX Gastos extraordinarios 

Unidad X Seguro contingente 

Unidad XI Equipo electrónico 

Unidad XII Tecnomaq 

Unidad XIII Montaje 

Unidad XIV Equipo de contratista 

Unidad XV Paquete obra civil 
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Metodología: 

Se utiliza el manual diseñado en el C.E.C.A 

Sta. Etapa El Agente Consejero en Seguros. 

Consta de dos cursos Venta Psicológica y Consejero en Seguros. 

Curso de Venta Psicológica 

Objetivo: 

Llevar a cabo un autodiagnóstico sobre la relación de venta ·y servicio entre 

agente-cliente de seguros y obtener mejor comunicación, comprensión y 

empatía mutuas. 

Contenido: 

Tema 1 La Venta técnica 

Tema 11 La Venta psicológica 

Tema 111 Explicación de la teoría 

Tema IV El proceso de la comunicación 

Tema V Estilo y conducta del vendedor 

Tema VI ¿Qué tan profesionales somos? 

Tema VII La fórmula del éxito 

Metodología: 

Se utilizan dinámicas de grupo, aplicación de pruebas o baterías para el 

autodiagnóstico, análisis de resultados. 

Se utiliza el manual elaborado por el C.E.C.A. 

Curso de El Consejero en Seguros. 

Objetivo: 

Dar un enfoque de asesoría a la relación de venta del seguro, e iniciar el 

proceso de consejería. 



Contenido: 

Unidad 1 Bienvenida 

Unidad 11 Introducción al curso 

Unidad 111 El proceso de maduración 

Unidad IV El proceso de motivación 

Unidad V El proceso de la relación 

Unidad VI El proceso de establecimiento 

Unidad VII El proceso de preguntar 

Unidad VIII El proceso de escuchar 

Unidad IX El proceso de la presentación 

Unidad X El proceso de la visualización. 

Metodologia: 

El curso se basa en la técnica Wilson Learning y ha sido adaptado para 

seguros comercial américa. 

Se desarrolla combinando pláticas, audiovisuales, mesas redond.as y ejercicios 

varios. 

Gta. Etapa El Administrador en Seguros. 

Consta de dos cursos curso de mercadotécnia y curso de administrador en 

seguros. 

Curso de Mercadotecnia y Ventas en Seguros: 

Objetivo: 

Orientar y proporcionar conocimientos en materia de mercadotecnia para 

culminar con la carrera de seguros. 

Contenido: 

Unidad 1 Introducción a la mercadotecnia 



Unidad 11 El entorno por I~ nuév~ dinánii6~ comercial 

Unidad 111 Introducción a la inve~tigáC:fóride mercéld~s 
. ' . . . . . . ' - - . . ' ~ .. 

Unidad IV Análisis del nuevo cc:>rnprador'cié'seguros. 
• . • • •• - .. r ~ ' ·, 

Unidad V Segmentación: .;. : >;. .(! < {; .. · 

Unidad VI La mercadoteciíia',cié 16~'si~ívÍ~ios 
Unidad vu Estrategiél' de 'pr0c:Íü6i6~ fi~'~ncieros (seguros) 

UnidadVlll El servi.6i~;.~{b'¡j~~f~Jig~ ;'¡'l~ \\· ; .: . 
Uriidad IX Administración estratégica de ventas. 

Metodología: 

Este curso se imparte en el C.E.C.A 

Curso de Administrador en Seguros: 

Objetivo: 

Enfatizar la importancia del desarrollo personal y la necesidad de aplicar 

técnicas administrativas y mercadotécnicas para el crecimiento del propio 

negocio, así como proporcionar a nuestros agentes, conocimientos y 

herramientas que ayuden al mejor desempeño de sus funciones, aprovechando 

al máximo los recursos de que disponen. 

Contenido: 

Unidad 1 Ambientación y orientaciones 

Unidad 11 Dinámica de relación 

Unidad 111 El arte de escuchar 

Unidad IV Dinámica de un grupo de trabajo 

Unidad V Concepto y desarrollo de la administración 

Unidad VI Investigación del mercado de seguros. 

Unidad VII Los elementos de previsión-planeación 

Unidad VIII Los elementos de organización e integración. 

Unidad IX Conociendo la problemática de la empresa para la cual trabajo 

Unidad X Los elementos de dirección y control. 
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Metodología: 

Al terminar los pasos de la 6ª. etapa el agente deberán de presentar un trabajo 

por escrito (tesina) sobre algún tema de seguros, investigación en grupo, 

puntos de vista, resumen de capítulos sobre seguros, etc. 

Una vez terminada y aprobada la tesina, el agente recibirá el título de "AS" 

Administrador de Seguros, y se otorgará al interesado anillo y diploma, y 

pasara a pertenecer al grupo de graduados del C.E.C.A., quienes podrán 

recibir capacitación especial en el ámbito universitario, si así lo solicitan. 

Cursos de Desarrollo de Habilidades 

(novatos e intermedios ). 

Taller de seguro de vida insignia 

Taller de seguro de vida flexibles 

Taller de seguro de vida titanium life y milenium life 

Taller de eduplan 

Taller de gastos médicos 

Taller de autos 

Taller de milenium hogar 

Taller gastos médicos titanium health, cliente especial y plan integral. 

Los cursos anteriores son específicamente para conocer· ros productos de 

seguros comercial américa. 

Se proporcionan en cada uno de los talleres manuales. de capacitación 

diseñados en el área de mercadotecnia y en. conjunto con material elaborado 

por el C.E.C.A. 

CURSOS DE CLINICA DE VENTAS. 

(Cursos especiales: clínicas y técnicas de ventas) 

Clínica de ventas para novatos 

Clínica de ventas para avanzados 

Clínica de ventas consolidados 
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En cada uno de estos cursos se tocan temas como: 

La car.re~a de agentes 

La ca·rre~a de agentes como profesión 

La carrera de agentes como negocio 

Función fundamental del agente de seguros. 

Desarrollo integral del agente de seguros. 

Proceso profesional de ventas 

Metodología para la venta del seguro de vida 

La denominación de los temas anteriores son los mismos en general en cada 

uno de los cursos, con la diferencia que el contenido en cada uno de los niveles 

esta dada por el nivel de conocimientos ya adquiridos a lo largo de su 

experiencia profesional. 

Clínica de Ventas para Promotoría. 

Estos cursos se dan con el mismo contenido temático que los anteriores, solo 

que con una dirección definida específicamente a cada una de las promotorías 

y según sus necesidades. 

CURSOS ESPECIALES 

Computación Electrónica. 

En los cursos de computación electrónica se les instruye a los agentes de 

ventas en la paquetería que ellos así lo soliciten, esta capacitación se da 

atravéz de una Institución especializada en cursos de computación, como lo 

son: excel, power point, acces, windows, internet y word. 

Desayunos Culturales 

Los desayunos culturales se programan el segundo jueves de cada mes de 

8:00 a 11 :OO hrs., estos desayunos incluyen pláticas motivacionales, fiscales. 
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contables, ventas, además - de cualquier tema ·que sea de utilidad para el 

desarrollo óptimo de la actividad Aseguradora. 

Las pláticas se llevan a cabo en el hotel flamingos plaza. 

pláticas autorizadas por el C.E.C.A. y la C.N.S.F. 
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CURSOS PARA FIANZAS Y PENSIONES 

Curso Propedéutico de Fianzas 

Objetivo: 

Conocer la clasificación de las fianzas, sus características, los derechos y 

obligaciones que emanan de las mismas, así como el mercado al que va 

dirigido. 

Contenido: 

Unidad 1 Qué es una fianza 

1. 1 Obligaciones 

1.2 Contratos generales 

1.3 El contrato de la fianza 

1.3.1 clases de fianzas 

1.3.2 elementos de la fianza de empresa 

Unidad 11 Diferencia entre una fianza y un seguro. 

Unidad 111 Como se clasifican las fianzas 

3. 1 Fianzas de fidelidad 

3.2 Fianzas judiciales 

3.3 Fianzas administrativas o generales 

3.4 Fianzas de crédito 

Unidad IV Proceso de expedición de las fianzas 

Unidad V El mercado de la fianza 

Metodología: 

Se utiliza el manual elaborado por el C.E.C.A. así como la guía de cotización, 

cuaderno de ejercicios y tarifa, en combinación con técnicas grupales, 

audiovisuales y práctica de ejercicios para la cotización de las mismas. 



Curso Cédula Definitiva Fianzas Módulo 1 

Objetivo: 

Al término de las actividades propuestas los participantes serán capaces de 

comprender y manejar con profesionalismo las fianzas de fidelidad; conocerán 

los principales datos sobre fianzas judiciales, elementos del mercado legal de 

fianzas, así como los procedimientos para expedir, cancelar y reclamar estos 

tipos de fianzas. 

Contenido: 

Unidad 1 : Fianzas de fidelidad ramo 1 

1 . 1 Repaso general 

, 1.2 Fianzas de fidelidad 

1.3 Coberturas adicionales 

1.4 Deducibles en fianzas 

1.5 Hechos que no se cubren en fianzas 

1.6 Procedimientos para reclamar fianzas de fidelidad 

Unidad 11 Fianzas judiciales ramo 11 

2.1 Conceptos básicos 

2.2 Modalidades de las fianzas judiciales 

2.3 Operatividad de las fianzas judiciales 

Unidad 111 Aspectos del marco legal de fianzas 

Metodología: 

. Manual de capacitación elaborado en el C.E.C.A. 

Curso Cédula Definitiva Fianzas Módulo 11 

Objetivo: 

Los agentes de fianzas adquirirán conocimientos indispensables de 

contabilidad para poder interpretar estados financieros de empresas que 
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soliciten fianzas y pretendan que su solvencia económica se tome como 

garantía de las mismas. 

Contenido: 

Unidad 1 Fianzas administrativas ramo 111 

1.1 ¿Qué es la contabilidad? 

1.2 1.Activo. pasivo y capital 

1.3 Las bases de la contabilidad 

1.4 Principios que rigen la contabilidad 

1.5 Estado financiero y balance general 

1.6 Disposiciones sobre cumplimiento fiscal 

1 . 7 Contabilidad efectiva 

1.8 ¿Cómo se maneja un negocio? 

Unidad 11 Marco legal de la fianza 

2.1 Ley federal de instituciones de fianzas 

2.2 Concepto de obligación 

2.3 Fianza de empresa 

2.4 Fianza civil 

2.5 Diferencias entre fianza civil y mercantil o de empresa 

Unidad 111 Fianzas administrativas 

3.1 Fianzas de concurso o licitación 

3.2 Fianzas de cumplimiento, anticipo, buena calidad, arrendamiento puro, para 

manejar el sabotaje, sorteo y rifas, inconformidad por intereses fiscales, pago 

en parcialidades. permisos concesiones y autorizaciones. 

Unidad IV Fianzas de crédito ramo IV 

4.1 Aplicación de las fianzas de crédito 

4.2 Antecedentes. exclusiones, beneficios y riesgos. 

4.3 Requisitos de contratación de las fianzas de compraventa, distribución 

mercantil, arrendamiento financiero, factoraje financiero, bursátil, importadores 

y exportadores, financiamientos garantizados con certificados de depósito y 

fianzas especiales para trabajar con Pemex. 



4.4 Criterios generales para el otorgamiento de estas fianzas, su expedición, 

recuperación y procedimiento de reclamación. 

Unidad V Garantías de recuperación. 

5.1 ¿Qué son las garantías de recuperación? 

5.2 Prenda, hipoteca y fideicomiso 

5.3 Obligación solidaria, contrafianza, afectación en garantía, acreditada 

solvencia y otras garantías. 

Unidad VI Mercadotecnia y comercialización 

5.1 ¿Qué es mercadotecnia? 

5.2 Pasos para la comercialización de la fianza. 

5.3 Segmentación de mercados de fianzas 

Metodología: 

Se trabaja con manual de capacitación elaborado por el C.E.C.A. 

Curso: Marco Legal de la Fianza 

Objetivo: 

Ubicar adecuadamente al agente de fianzas sobre el alcance de cada uno de 

los contratos comercializados, así como sus obligaciones y responsabilidades 

dentro del marco jurídico mexicano. 

Contenido: 

Unidad 1 Estructura del estado mexicano 

1. 1 Estados Unidos Mexicanos 

1.2 Los tres poderes 

Unidad 11 Constitución política de los Estados Unidos Me?.<icanos 

2.1 Característica de la Constitución Política de los Estados Unidos Mexicanos 

2.2 Reformas e inviolabilidad de la Constitución 

Unidad 111 Teoría general del contrato 

3.1 Clasificación de los contratos 
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IV Reglas i:ara la con~titu~ióne incremento de las reservas técnicas de fianzas 

en vigor y dÉú;Óntingencia·de las instituciones de fi~nzas. 

Me'tod.ologí~; . 

Manual· de capacitación elaborado con el C.E.C.A., Constitución Política de los 

; e~tados Unidos Mexicanos, código civil, ley del contrato de seguros, y 

dinámicas grúpales. 

Curso: Mercadotecnia en fianzas de fidelidad 

Objetivo: 

.· Ayudar a los agentes de fianzas a practicar su estrategia de ventas en fianzas. 

·contenido: 

Unidad 1 generalidades de la fianza 

1.1 Sistema financiero mexicano 

1.2 Clases de fianzas 

1.3 Fianzas de empresa 

1 .4 Ramos de la fianza de empresa 

1.5 Definición de fianza 

1.6 Fianza de fidelidad 

Unidad 11 Politicas de aceptación 

2.1 Criterios y politicas para la aceptación de negocios. 

2.2 Definición de los requisitos legales para la contratación de fianzas de 

fidelidad. 

2.3 Fianzas de fidelidad para prestadoras de servicios. 

Unidad 111 Clientes protegidos con P. B.E. 

3. 1 Fianzas de fidelidad- seguros comercial américa, características 

3.2 Fianza de fidelidad integrada a la P.8.E. y P.B.E. plus. 

Unidad IV Garantías de recuperación 

4.1 Repaso de articules de la L. F. l. F. Art. 19, 22, 24, 30, 31. 

Unidad V Mercadotecnia en fianzas de fidelidad 

5.1 ¿Qué es mercadotecnia? 



5.2 Finalidad 

Unidad VI Características de un buen asesor de calidad 

6.1 ¿Qué es calidad? 

6.2 Excelencia 

6.3 Éxito 

unidad VII Habilidades para detectar necesidades 

7.1 ¿Cómo son mis prospectos? 

7.2 ¿Qué técnicas puedo utilizar? 

Unidad VIII Pasos de la venta 

8.1 Prospectación 

8.2 Análisis de prospectos 

8.3 Acercamiento 

8.4 Entrevista 

8.5 Cierre 

8.6 Servicio 

Unidad IX Desarrollo de un plan de afianzamiento 

9. 1 Datos relevantes 

9.2 Diseño de formatos 

9.3 Cotización 

Unidad X Teatro de ventas 

Metodología: 

Se utiliza el Manual elaborado en el C.E.C.A., así como la representación de 

Teatros de Ventas poniendo en práctica todo lo aprendido en este seminario. 

CURSO DE AGRÍCOLA 

Objetivo: 

Mostrar la metodología para llevar a cabo la venta del seguro agrícola. 

Contenido: 

Unidad 1 ¿Qué es el seguro agrícola? 
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1.1 Aspectos técnicos 

1.2 Paquete tecnológico 

Unidad 11 Condiciones generales del seguro agrícola 

2. 1 Condiciones espedales 

2.2 Proceso operativo del seguro agri_cola 

Unidad 111 Siniestros e idemnizacicines 

Metodología: 

Este curso es impartido por un instructor externo en su totalidad. 

CURSOS PARA PROMOTORES 

1 Curso de Introducción a la promotoría. funciones generales del promotor. 

reglas del juego, plan de trabajo, boletín de premios. 

11 Curso de administración de la promotoria. 

planeación, supervisión. controles s.c.A., liderazgo, (este curso se toma 3 

meses después del I) 

111 Curso de evaluación de la promotoria. 

Análisis de actividades, re-planeación. motivación. (este curso se toma 6 

meses después del I) 

IV Curso de instructor propedéutico 

(para obtener la autorización de la C.N.S.F. como instructor para poder impartir 

el curso propedéutico) 
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Cursos de Profesionalización. 

Estos cursos se refieren a las actividades que se pueden realizar 

aledañamente a las actividades anteriormente descritas. 

Estas actividades de profesionalización tienen validez oficial_ ante la Secretaria 

de Educación Pública, y una vez concluidos los estudios correspondientes los 

participantes reciben ·el documento que avala la instrucción recibida. 

En el caso de la licenciatura en seguros fianzas y finanzas reciben el titulo de 

Licenciado en Seguros Fianzas y Finanzas23 respaldado por el ·Centro 

Universitario México. 

En el diplomado reciben el reconocimiento de Diplomado en Mercadotecnia en 

Seguros".· 

En la maestría reciben el titulo de Maestro en Administración con Especialidad 
en Mercadotécnia.25 · 

(ver Anexo X) 

23 Según Plan de Estudios Vigente en el Centro Universitario ME!xico. 
1
• Plan de Estudios Vigente de Universidad La Salle Dirección de Posgrado 

J!i Plan de Estudios Vigente de la Universidad La Salle Dirección de Posgrado 
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CAPITULO V 

ADIESTRAMIENTO Y CAPACITACION 

En México, sobre todo en las empresas que asignan la debida importancia a la 

Capacitación, los términos Adiestramiento-Capacitación-Desarrollo se manejan de 

manera indistinta, sin tomar en cuenta que cada uno delimita el grado de 

aprendizaje que debe alcanzar el participante. 

Para que el objetivo general de una empresa se logre plenamente es necesaria la 

función de Capacitación, esto se logra formando dentro de la empresa personal 

debidamente adiestrado para desempeñar sus funciones. 

Por lo mismo, la capacitación es el órgano educativo de una empresa por la cual 

se satisfacen las necesidades presentes y se prevén las necesidades futuras 

respecto a la preparación y habilidad de los colaboradores. "La capacitación 

consiste en una actividad planeada y basada en las necesidades reales de una 

empresa y orientada hacia un cambio en los conocimientos, habilidades y 

actitudes del colaborador"26 

Adiestramiento 

El término Adiestramiento se entiende como "la habilidad o destreza adquirida, por 

regla general en el trabajo preponderantemente físico. Desde este punto de vista 

el adiestramiento se imparte a los empleados de menor categoría. y· a los obreros 

en la utilización y manejo de máquinas y equipos."27 

29 SILICEO, Alfonso. Caoacitacjón y Qesarrol!o de Personal Ed. Umusa. México, 1985, p.13 
27 lbid., p.20 
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La capacitación ya definida anteriormente presupone un alca.nce . mayor al 

Adiestramiento, aquí se incluyen los conceptos técnicos que requiere el personal 

con niveles de Ejecutivos y/o Funcionarios, ya que en su trabajo implica mayor 

esfuerzo pero de tipo intelectual; aquí el nivel a alcanzar es de tipo cognoscitivo. 

El desarrollo llega a un nivel mayor que la capacitación, es un proceso integral", 

abarca la adquisición de conocimientos, fortalece la voluntad la disciplina del 

carácter y la adquisición de todas las habilidades que son necesarias para el 

desarrollo de los ejecutivos, incluyendo aquellos que tienen la más alta jerarquía 

en la organización de las Empresas". 28 

Es a este nivel al que aspira todo proceso de capacitación y desarrollo de 

Personal, llegar a los niveles óptimos de calidad que se persiguen hoy en día. 
1 

En esta época es necesario demostrar que se aprende y trabaja sobre aspectos 

específicos, que son requeridos en el desempeño de las labores cotidianas, de 

aquí que se llegue a la especialización y surja el mayor obstáculo para que un 

empleado logre ascenso en alguna área o departamento diferentes; por lo que 

provoca el estancamiento y se obtenga como resultado la rotación de personal tan 

común en el país, pues el colaborador no aspira a mantenerse por tiempo 

indefinido en el mismo puesto y busca con razón la oportunidad en otra empresa. 

Al tener definido el concepto de capacitación, desde el punto de vista pedagógico, 

se debe ubicar como un proceso, todo proceso en sí mismo implica el contener 

tres fases esenciales, permanentes las cuales interactuan cíclicamente, estas son; 

1.- Planeación.- es la previsión de lo que va a hacerse, la identificación de las 

necesidades, metas y objetivos, niveles y características de los participantes, 

21 MENOOZA Nuñez,Alejandro. Manual para determinar las necesidades de capacitación. Ed. Trillas, México, 1987 p.22 
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análisis de estrategias y medios con los que se cuenta, todo esto con la finalidad 

de evitar improvisaciones y lograr con mayor efectividad el cumplimiento de los 

objetivos del curso. 

2.- Realización.- es la ejeéución del plan, la elaboración de los materiales a 

utilizar, realización de actividades ·ya programadas, y generar continuamente la 

motivación del participante> 

3.- Evaluación.- una vez impartido el curso, es necesario corroborar si se ha 

cumplido o no con los objetivos. del programa, si alguno se debe modificar, 

reconstruirse o eliminar, es la determinación del logro alcanzado. 

El proceso de capacitación tiene como fin la adquisición o modificación 

permanente de formas de conducta y conocimientos que se verán reflejados en su 

personalidad y en su trabajo, la capacitación busca el crecimiento humano 

individual y colectivo. 

Capacitación 

La capacitación tiene como finalidad un cambio de conocimientos, habilidades y 

actitudes en el trabajador o agente de seguros, se puede pensar analógicamente 

como un proceso, ya que sigue un curso de acción ordenado, planeado y elegido 

con los mejores recursos, coordinado y evaluando los resultados obtenidos. 

"La capacitación es un proceso que permite el mejor aprovechamiento de los 

recursos _humanos y al mismo tiempo asegura la formación y progreso del 



individuo ya que le permite adquirir los conocimientos y aptitudes que contribuirán 

a· su desenvolvÚnient~ pe~~óhaL"29 

El proceso de capacitación requiere de una secuencia de etapas que son 

necesarias para cubrir y poder alcanzar el objetivo deseado. 

Como punto de partida se debe realizar una investigación objetiva y profunda de 

las necesidades de recursos humanos, desde el punto de vista cuantitativo, 

cualitativo y proyectivo, para lograr satisfacer dichas necesidades a corto, mediano 

y largo plazo, según requiera el caso. 

Ya obtenida esta información se fijan objetivos y planes de acción específicos 

orientados a cubrir las necesidades detectadas; se eligen las técnicas y métodos 

de enseñanza aprendizaje que garanticen el logro de los objetivos y la 

participación activa de los interesados. 

Posteriormente se implanta todo el diseño pedagógico y se desarrollan los planes 

de acuerdo a los tiempos establecidos, aplicando sistemas de evaluación continua 

que permitan apreciar el avance de los niveles de aprendizaje alcanzados y al 

mismo tiempo proporcionaran información para un seguimiento óptimo o la 

rectificación del proceso de ser necesario. 

En resumen, estos son los pasos a seguir en todo proceso lógico de capacitación 

según Siliceo y Mendoza Nuñez: 

Investigación y Determinación de necesidades 

Señalamiento de Objetivos 

29 CALDERON Córdova, Hugo. Manual para la Administración del Proceso de Capacitación de personal, México Ed. Llmusa 
1980. p.25 
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Diseño del Programa (definir qué contenidos de educación son necesarios, es 

decir, qué temas, materias y áreas deben ser bublerÍas"en los cursos). 

Recursos pedagógicos (formas, métodos y técnicas didácticas) 

Implementación y desarrollo. 

Evaluación. 

Seguimiento, continuidad, rectificación del proceso 

Función del Instructor 

Dentro del proceso de capacitación el papel que desempeña el instructor resulta 

vital puesto que realiza diferentes funciones. 

Por ejemplo el ser líder, el ser expositor, mediador y por supuesto como maestro o 

facilitador. 

El instructor orienta y alienta en las dificultades del participante, debe jugar un 

papel activo, no tradicional, de tal manera que los alumnos actúen libremente en 

forma espontanea y creativa para así, encontrar nuevas soluciones. 

Mas que limitarse a escuchar, con la ayuda del instructor, al participante se le 

debe convertir en buscador activo de información proveniente de sus experiencias 

personales y de grupo. Es importante que sepa como conducir las sesiones de 

instrucción, así como su planeación, pues una dirección correcta permite 

aprovechar los recursos disponibles, resolver los problemas que surjan y ajustar la 

instrucción a las características de los participantes. 

Para poder manejar un grupo e instruirlo correctamente debe poseer el instructor 

los conocimientos necesarios, estar al día en su especialidad, ser un agente de 
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cambio, lograr in~.olucrarse }ºtalmente al grupo llegando así a establecer un 

ambiente tal qúe logre'1a áufoÍriotivaciÓn del grupo. 

. ,, 

El instructor: es quien ejecuta y conduce el proceso. Para llevar a cabo sus 

funciones debe reunir ciertas características como son: 

Que realmente quiera ser instructor. 

Que tenga la disposición y habilidad para comunicarse. 

Que tenga conocimiento del tema, de lo contrario los grupos pueden captar 

fallas en su capacidad con relación al tema y puede perder el .control y la 

autoridad. 

Que sepa como, es decir, el solo dominio relativo de un tema, no da a una 

persona garantía de que sabrá ~municarlo. El saber cómo (didáctica) 

permitirá al instructor ser ágil en el uso y variación de las técnicas que 

considere más eficaces para un objetivo determinado. 

Que conozca como aprende la gente para que su proceso enseñanza

aprendizaje de resultados con mayor facilidad y con mayor rapidez y 

efectividad. 

Que sepa comunicarse, debe ser hábil para ello con sus grupos y por lo tanto 

necesita poseer un vocabulario amplio tanto técnico como de uso común, esto 

puede dar claridad en la explicación de los conceptos que expone. Debe tener 

la destreza para saber escuchar, preguntar, contestar, analizar, enfatizar, 

sintetizar. 

Debe retroalimentar. 

Ser flexible, ya que la actividad propia está sujeta a cambios e interrupciones 

previsibles. Debe tener la capacidad de adaptación a las circunstancias, esto le 
- ·-· - -·-

permitirá responder con eficacia sin desórganizarse ni caer en reacciones 

exageradas. 
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Un instructor no s~lo tran~mite ideas e información, debe captar la atención de un 
grupo y motivarlo p~ra qu~ de.se~ ap;ender, · ·. . . . . 

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

·. P•" 'ª'ª~º~·~~;f ~,!~:~~~a'..i~~~~~¡~~~tVq~~ . • 
No tocas las pers·onas~estas calificadas;·r ríi pó'seien. las características idóneas para 

) ·. ·: ,-~-.. :..: -~;.;>: .': ~:·.~,_~-,-\;,:-.. :~X'~:é::r;:;;;,\7-,~:··,~·?.it'tt:;¡,~~~:~:_::-.;,.;~5~!!·;:.~~:E!!'.:·~'-t.~~t:·:_~-:.:/:'.-'.'.~::: · .>.""-" : ·-·· --
ser un' in~trudor.?c El f transniitir'.:coriodniientos requiere de valor y facilidad. de 

pal~bra parfl·P~de/~~~e~~Rti[~;a'.;··M:~rG~ci'r poder transmitir los conocimiento~ . 
. -/ -:: ~-~ :·._:>::~:-'~ : ::/~:. ·- .. 

. Al decir valor es referirse'at s~~ti.iiienfo que enfrenta toda persona, sea instructor 

o no, 'ante un grupo de person~s y a la realidad del grupo como tal, a sus 

reacciones y comportamiento en general; a la conducta individual, esto es, a .la 

personalidad propia y particular de cada miembro del grupo. 

Ambas deben ser consideradas por el instructor, para el manejo adecuad? de las 

circunstancias en función de obtener nuevos resultados en el· aprendizaje. El 

compromiso e interés por llevar a cabo su labor de la mejor manera posibÍe 

representará un medio importante para erlogro de .tos objetivos del curso. 

De poseer todas o la mayoría de las características ya mencionadas, se podrá 

decir que esa persona posee el perfil adecuado que se requiere para llevar a buen 

término el proceso de capacitación en cualquier lugar. 

Elementos de un Programa de Capacitación. 

Dentro del proceso de capacitación inmerso en una empresa. se deben considerar 

los elementos necesarios para un programa de capacitación que lleguen a cubrir 

los objetivos previamente fijados a partir de una adecuada detección de 

necesidades. 
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En realidad el programa dei capacit,ación es un proyecto que precisa los problemas 

que se enfrentaran mediante 'acciones de capacitación. 

Los elementos a considerar en un programa de capacitación son los siguientes: 

Objetivos.- el instructor elaborará él o los objetivos, los cuales determinaran con 

posterioridad contenidos de capacitación y adiestramiento. 

Aquí el que elabora el objetivo tendrá que involucrarlos en el problema, 

explicárselos con claridad y darle una visión sobre las medidas .. a tomar para 

resolverlo. 

Objetivo General.- Indica las habilidades conocimientos y/o actitudes esperadas 

en forma general como resultado del programa. 

Objetivos Específicos.- de acuerdo al objetivo general planteado, los objetivos 

especificas deben particularizar los conocimientos, habilidades y/o actitudes que 

se esperan como resultado de la aplicación de los cursos. 

Políticas.- todo programa de capacitación debe plantear claramente las políticas 

para su desarrollo. "Las politicas son lineas generales de conducta que deben 

establecerse con el fin de alcanzar su objetivo; éstas permiten al personal directivo 

de una organización tomar decisiones en cualquier momento ante determinada 

situación". 30 

Las políticas, dentro de un programa de capacitación, son las normas generales a 

seguir en el desarrollo de la función de capacitación. Su determinación correcta 

evitara problemas potenciales tanto con el área usuaria como con los 

participantes; establecerá el compromiso de respetar las reglas establecidas. 

10 1dem 
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Desarrollo del Programa.- éste es el punte medular de un programa, .en el se 

describen las acciones que .van a resolvér los problema~ detectados, ·señalando 

los universos y los detalles de los módulos y/() cursos. 

Se debe detallar la cobertur~ dlaJi:óh, los requerimientos en materia de aulas, 

coordinadores y los puntos relacionados con la operación del programa. 

Posteriormente a las especificaciones generales, es necesario referirse a los datos 

relacionados con el desarrollo de las acciones capacitadoras, es decir, apuntar el 

contenido de los cursos, así.como de los apoyos al programa, (folletos, cartelo.nes, 

películas, etc.}. 

Logística.- Actividades de apoyo al curso: apertura del curso, presentación de 

objetivos a los participantes, ~presentación del programa de actividades, 

presentación de los partiCipantes, explicación de la metodología a utilizar 

actividades para finalizar el programa de capacitación, planeación del retorno, 

evaluación del logro de objetivos, retroalimentación al instructor, cierre del 

programa, determinación de duración del horario. 

Establecimiento de un Programa de Capacitación 

A continuación se describe un modelo general para establecer cualquier tipo de 

Programa de capacitación en el ámbito empresarial. 

Identificar los Objetivos y las metas de la organización.- los administradores 

deben tener ante todo un plan para la organización y deben entenderse con el 

departamento de capacitación para que los instructores tengan una idea global de 

la organización en la actualidad y en el futuro. 
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Los instructores deben saber si se prevén grandes cambios que tengan algún 

efecto sobre el esfu~~o de capacitació~. 

Los responsables de la capacitación deben considerar a la capacitación como un 

nexo entre ellos y el resto de la empresa, es preciso comunicar información sobre 

la misión y la filosofía, y esto se logra en gran medida por medio de la 

capacitación. 

Identificar las Metas Organizaciones que se alcanzaran mediante la 

capacitación.- La administración debe desarrollar un plan de acción para alcanzar 

sus metas, dentro de este marco, ciertas metas se lograran mediante 

capacitación, los administradores deben identificar tales objetivos y entenderse 

con los instructores para formalizar un plan de acción en estas áreas . 

. Analizar qué se debe enseñar.- Los instructores deben enter:iderse con los 

coordinadores, los supervisores y los empleados a fin de analizar las necesidades 

en determinada área. 

Hay que consultar con los supervisores en cuanto a las necesidades de 

capacitación sobre las normas y políticas de la compañía y del departamento, la 

orientación al lugar de trabajo y la naturaleza de la supervisión. 

Igualmente hay que consultar con los empleados y observarlos para obtener 

información sobre el cargo, sus labores y el lugar que ocupan en el proceso. El 

instructor solamente puede cumplir su trabajo cuando tenga la evaluación válida 

de las necesidades y cuando vea como encaja la capacitación dentro del cuadro 

global. 

Diseñar el programa de capacitación.- Hay tantas modalidades de instrucción 

como instructores, en el proceso se transmite buena parte del estilo personal del 
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instructor, por esta razón el debe sentirse a gusto con los métodos y .los medios 

empleados. 

Al instructor se le debe permitir que diseAe su propi6 programa con autonomía y 

según sus propios puntos fuertes, pero ;i~rnpfe atÉindiendo las necesidades de 

quienes están capacitando. 

En general, la capacitación debe contener.· diversos métodos y medios porque 

entre las personas se presentan diferente.~ má~e~asde aprender. 

La capacitación para el cargo debe. comprender trabajo formal de clase, trabajo 

experimental, materiales didáctico~ CÍ~ro~y I~ utili~~ciÓn de métodos estacÚ~ticos.·. 
·~ ~ '• -, • -" • .¡,~··'L• • • ·~ -•, '' ' • 

El trabajo formal de clase.si ~~~Éis~~i~J~~~;~ i~~~Xir·r~idrina~lÓn:;c:ohno~ciUva y 

darles orientación a los·emp1éikc:J~·s'nu~~bssóbre 1a:órg~~iz~6{ó~Yiú'.fi1osÓfiay sus· 

meta.. • •·. • ·;• 7;:···;,: \~~l!~~>~t ;:t' • · .. • 
Los instructores pueden suministrar muchos)ipos ,de ~)(périenCias de aprendizaje 

~;:i~~i:ajee1p r~:~a::d~'.b:~:eñ:un::e~ocins•:í:á~~~~~~~:~lit~~:·:a~f~º:i:~:~::: 
discusiones, estudio de casos, conferencia~;.·'. ·.::·, · 

Al variar los métodos y los medios se logra mantener la atención de los apéndices 

adultos, el trabajo de clase debe plantearse cuidadosamente para que la 

presentación sea pertinente, informativa, interesante, objetiva y bien organizada. 

Si los participantes sienten que la instrucción no esta a la altura de sus 

necesidades, perderán interés y se distraerán. 

Capacitación por experiencia.- la experiencia es imprescindible, la mayoría de 

los cargos emplean técnicas que solamente se aprenden con la práctica, lo ideal 
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es que el aprendizaje se haga con uri experto en el ramo, como generalmente esto 

no es posible, algunas alternati~as son la cap~citación en el lugar de trabajo o la 

capacitación en un' a111biente simulad~~ . 

. El. ~edio sún'ulad6 pÚede ser útil porque los empleados no se sienten presionados 

á producir en el sitio real de trabajo. 

Materiales Didácticos.- Los alumnos necesitan instrucciones claras; concisas y 

tangibles que describan: 

Los productos/servicios de la organización 

Las características de calidad, las especificaciones. y definiciones 

operacionales. 

La filosofía y metas de la empresa. 

Labor del trabajador, del proveedor, del cliente y del supervisor. 

Esto dará al alumno la oportunidad de integrar todos esos aspectos de su 

cargo y permitirá referirse al material en caso de dudas. 

Realización del programa de capacitación.- una vez incorporadas en el 

programa de capacitación las metas organizacionales y las evaluaciones de 

objetivos y necesidades, se procede a realización de la capacitación. 

Algunos de los factores que pueden obstruir el esfuerzo son las consideraciones 

logísticas, los cambios en el orden de prioridad y la resistencia al cambio. 

Consideraciones logísticas.- Decidir el momento conveniente para que todos 

participen en la capacitación, el lugar, quién asistirá y cuánto tiempo durará 

(surgen y suelen involucrarse asuntos políticos dentro de la organización). 

Se debe hacer todo lo posible por apoyar el esfuerzo de capacitación y superar 

estos aspectos logísticos. 
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Hasta donde. les . sean posible . los instructores deben ayudarles a los 

administrac:lore_is a conservar u~'a perspectiva de largo plazo en lo relacionado con 

. la capa~itació~: 

"La resistenciaa la ca·pa~itadón es un fenómeno común. La gente teme al cambio 

y no le agrada situarse en posición de aprender por razón de dificultades en el 

pasado o porque no quiere revelar sus flaquezas, esto el instructor lo deberá tener 

en cuenta y afrontarlas directamente. "31 

El fenómeno antes descrito se presenta ya que los participantes se encuentran en 

su gran mayoría en su estado de confort, piensan que si las formas de trabajar 

actualmente les han funcionado, para que cambiarlas, es una resistencia natural al 

cambio a lo desconocido, es el no darse la oportunidad de ser peñectible, 

entendido· esto como él hecho de saber cada día mas y que los participantes crean 

que ya no hay nada por descubrir. 

Cuando se le hace ver al participante su resistencia, suelen reconocerla y con el 

tiempo y un poco de ayuda logran superarla y seguir adelante con su aprendizaje. 

Evaluación de la capacitación.- Viene a ser en realidad una retroinformación. 

Los alumnos que se están capacitando son los clientes y los instructores son los 

proveedores dentro del proceso. 

La retroalimentación se puede dar en forma de cuestionario, verbalmente, o una 

combinación de ambos. 

Los instructores modificaran sus programas con base en la retroalimentación de 

los participantes a fin de aproximarse más a sus necesidades en la los siguientes 

cursos. 

31 S.C.A. Manual del colaborador en capacitación gerencia de capacitación, México 1990 pág. 38 
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Calidad en los cursos de capacitación.~ Cuando se habla de una planeación de 

cursos con éxito, se hace 1~ referencia a la calidad del mismo, dentro de la 
' ' ' 

concepción teórica de la Tecnología Educativa, la calidad es algo medible, es el 

grado en que se. han . logrado . los objetivos señalados para las actividades 

educativas precisas en el plan de capacitación. 

La calidad hace mención al producto que se ha logrado en el proceso de 

enseñanza y no a los recursos y procesos que se requieren para el logro del 

producto u objetivo final. 

Aunado al producto de capacitación, se utilizan otros indicadores para medir la 

calidad de la educación estos indicadores son cognoscitivos y se. expresan 

normalmente como puntajes en pruebas uniformes. 

' -
Hay tres indicadores que según Husen Tersen (1986) utilizan las orga-nizaciones: 

a) Insumos, que son recursos financieros disponibles. 

b) El proceso enseñanza aprendizaje, en término del tiempo que se destina a la 

enseñanza, la calidad de tareas asignadas y las estipulaciones curriculares. 

c) Los productos en términos de logros de los alumnos según se hayan evaluado 

(medición en función de los recursos). 

Resulta de gran importancia mencionar en dónde se comenzó a hablar de, calidad 

total, el creador de esta filosofía es un japonés de nombre Kaoru lshikawa. 

Para él practicar el control de calidad es "desarrollar, diseñar, manufacturar y 

mantener un producto de calidad que sea el más económico, el más útil'y siempre 

satisfactorio al consumidor" .32 

32 ISHIKAWA, Kaoru, Que es el Control de Calidad Total?, la modalidad japonesa. Ed Norma, México, 1989. P.40 
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Menciona que si a las personas se les trata como máquina el trabajo perderá todo - - . . - . . . 
su interés y dejará de ·ser una. fuente de satisfacciones. En tales condiciones no 

s~ria posible esperar p~od~ctos de buena calidad. 
. . . 

' - < • - : 

Con este autor; el concepto de calidad total se logra siguiendo una educación 

· dentro de las industrias mediante la práctica del sistema de círculos de calidad. 

El objetivo fundamental para el éxito de estos círculos es eliminar a.1 máximo la 

supervisión. lshikawa tiene la filosofía sé que el hombre es bueno por naturaleza, 

si se le educa puede convertirse en una persona confiable en q~ien se puede 

delegar autoridad. 

,. '. . ' ·. 

Mediante la ed~cación yla capacitaéión 1.os subalternos se tornan confiables y la 

amplitud d~. ccintfÓÍ.;(r;'úrr;~r~}d~p~rsonas que Un individuo puede supervisar 

directalTlénte)se am¡)Ha ii'iúctío m~s·. 
:<._:;, ,·-:- ;· {·,e,; ::;:~~:: '~. ; •• 

La ¿alidad<es Jna~l~:d:ra·J:e t~abaJo en donde el fin último es cumplir con los 

requerimi~ntos c:feliclie~t~·O eliUSU~rio( ya sea intE;!rnO O externo). 

La calidad debe s'er definida por éstos requerimientos en cumplimiento de sus 

expectativas y sus necesidades. Así pues para lograr la calidad se debe poner en 

el lugar de los demás y esto se debe hacer con base a una forma determinada de 

hacer las cosas, así como de controlar que· el proceso productivo se encuentre 

dentro de las especificaciones que da el usuario. 

Esta filosofía apoya la educación, esta debe continuarse indefinidamente "el 

control de calidad empieza con educaCión y termina con educación".33 

33 lbid. p. 45 
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Para promoverla se debe dar educación a todos. La calidad es una revolución 

conceptual, por esto se debe repetir una y otra vez para cambiar los procesos de 

. raciocinio de todos los empleados. 

A diferencia del Japón, en occidente se hace hincapié en el elemento de 

capacitación, que es desarrollar las destrezas que convienen a la empresa. Para · 

el japonés, esto debe cambiar, lo que los empleados necesitan es educación, se 

tiene que lograr que piensen y luego cambien sus maneras de pensar. 

La calidad no es tan solo calidad en el producto, sino calidad en el trabajo, calidad 

en el servicio, en las personas incluyendo a los trabajadores, gerentes, directivos y 

áreas de ventas, calidad en los objetivos comunes, es decir lograr un enfoque 

básico en controlar la calidad en todas sus manifestaciones. 

Para Feigenbaum, mejorar la· calidad se debe definir claramerte la misión y 

objetivos de la institución, establecer las metas de calidad de la misma, se deben 

desarrollar planes i~stitucionales a corto y largo plazo. 

Exigir que el personal docente esté calificado formalmente en su disciplina y que 

comprenda que es engranaje central de esfuerzo por la calidad demandándose de 

ellos que interaccionen con los estudiantes, los respeten, les exijan, los motiven 

por el logro del objetivo institucional y el dominio de la materia. 

Para Feigenbaum, se debe elaborar un curriculo en forma de competencias, dar a 

los cursos una orientación práctica a la solución de problemas, elaborar un plan de 

curso que desarrolle las destrezas básicas a tono con los requisitos profesionales 

y ocupacionales. Además establecer programas remediables para los cursos que 

demuestren deficiencias y programas de honor para aquellos que se distingan, y 

finalmente establecer mecanismos formales informales de participación (círculos 

de calidad). 
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De la teoría a la práctica, la preocupación adual en los piases altamente 

industrializados sobre la "norma o nivel de caiidad"; s~ han vist() inspirados por la 

competencia internacional, económica y níÚÍt~/pri~cipal,,;e~tei. 
~· .. ,~·; ~ ~:··< ,;~·.:;· ·:~: 

. ) ~<,';·:r;:· ;·.<.·>: :.,;,· ·; ·1 

Aquí, la calidad se refiere al grado en que.se hanfográdo'losobjetivos para ciertas 

actividades educativas que tienen 1Jg~r/e~ 16~· ~ni~()s ., de adi~stiamiento y 
.. ~ -- ·,-.,,·;· 

capacitación de las empresas. ·:·Y>:~,~-:: ·.: 
. . :,';·: 

La evaluación del producto se formula por la regla general mediante una medición 

de la calidad (medición cualitativa). 

Se ha hablado mucho de educación de calidad, pero para proseguir con este 

concepto hay que dejar claro que es educación para las empresas. " si por 

educación se entiende enseñar, y si por enseñar se entiende transmitir 

conocimientos, el problema de conservar o incrementar la calidad de la educación 

se centra entonces en los conocimientos, en su accesibilidad en su vigencia o 

caducidad, en su organización o estructuración lógica incluso psicológica, en la 

pertinencia con respecto al perfil del trabajador para el puesto".34 

Se centra también en la transmisión de los conocimientos, .en Jos: métodos y 

técnicas de enseñanza qui;i se utilizan, si son activos o. pasiV()S, si son meramente 

verbales o si se utilizan medios audiovisuales, si son tradicional e~ o ]~no~adores. 

Bajo esta concepción de ·la ·educación, la solución al• prC>b1ema' de la calidad 

pareciera ser la Tecnología Educativa. 

' ' . 
"Para algunos la educación es la enseñanza, es la acdón de enseñar nada más, 

es transmitir solo conocimientos."35 

34 GITLOW, Howard S. Como melorar la productividad en la empresa. Ed. Norma, México, 1990.p, 124 
35 lbid. p. 126 

78 



Al hablar entonces de calidad de los resultados o de los. productos de la 

educación, concretamente de un curso o cursos de capacitación, se puede inferir o 

verificar a través de la contratación o comparación entre los conocimientos que se 

pretendía enseñar y los que efectivamente demuestra tener el alumno. en una 

prueba que si es "objetiva" mucho mejor. 

De esta manera a través de mediciones se demuestra el porcentaje en que se han 

alcanzado los objetivos de enseñanza aprendizaje; se suele hablar entonces, de 

los grados o niveles de la Calidad del aprendizaje y de la calidad de la enseñanza. 

Otros autores como hablan de distinguir entre estos aspectos que denominan 

cuantitativos y otros que serian los aspectos cualitativos de conocimientos 

adquiridos, lo que implicaría mas bien, una evaluación entretenida como 

valoración, es decir que tan importantes son esos conocimientos para la vida 

profesional y para la vida social; "son o no significativos para ~I sujeto, si son 

transferibles o bien si son aprendizajes finalmente".36 

Resumiendo la capacitación se centra principalmente en.la ,:nodificación_ de los 

conocimientos, habilidades y actitudes de los particÍpan~es>n~· perdi~nd~ de vista 

el verdadero objetivo de la enseñanza que es el aprendizaje.-

"GITLOW. Howard S. Como mejorar la Productividad en la empresa. Ed. Nonna. México. l 9911 p.126 
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CAPITULO VI 

EVALUACION DEL CENTRO EDUCACIONAL 

COMERCIAL AMERICA 

En este capitulo se encuentran concentrados los resultados obtenidos en la 

encuesta que se realizo en distintos CECA's de la República Mexicana, esta 

información se recabo para saber la percepción que se tiene del centro 

educacional Comercial América en cuanto a sus servicios generales de 

capacitación. 

La encuesta (anexo XI) refleja resultados que van desde los planes de estudio 

de la carrera de agentes, las instalaciones de los diferentes centros de 

capacitación a nivel nacional, la evaluación de los instructores, manuales que 

se proporcionan en cada uno de los cursos existentes, como se recibe la 

información y la forma de cómo se transmite la misma dentro de los cursos. 

Cabe mencionar que probablemente estos resultados no sean significativos, ya 

que la muestra fue realizada a 150 agentes de seguros, de una población total 

de 5000, pero aun así nos demuestra el sentir de una pequeña parte de 

nuestra fuerza de ventas, se hizo con la finalidad de reafirmar algunos aspectos 

que en mi caso ya los habia detectado y se concluyo efectivamente que las 

observaciones que ya tenia no estavan muy lejos de la realidad puesto que así 

se confirman con los resultados obtenidos. 

A continuación se detallan los datos obtenidos así como sus gráficas 

correspondientes y las conclusiones de cada una de las preguntas de acuerdo 

a los resultados obtenidos. 
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ANALISIS DE RESULTADOS 

En la encuesta que se realizo arrojo los siguientes datos: 

Pregunta 1.- ¿ Cuantos años tienes como agente de seguros en esta 

compañía? 

La mayoría de las personas encuestadas tiene una antigüedad de entre dos a 

cinco años, como lo demuestra la gráfica No. 1. 

Esto se puede deber a que los que tienen mas de 1 O años de antigüedad, 

particularmente se encuentran en etapas de cursos mas avanzados, es decir 

de Vida 11 y Daños 11 en adelante, en su mayoría las encuestas, se realizaron 

cuando los agentes participaban en cursos como Talleres, Vida 1, A.P. Y 

G.M.M., prácticamente son cursos que se toman al inicio de la carrera de 

agente. 

El segundo rango esta entre los agentes que tiene mas de 1 O años, ya que 

ellos necesitan horas de capacitación para poder realizar el refrendo de su 

cédula. 

E S TA D IS TIC A D E R ES U L TA D O a O R A P IC A 1 
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Pregunta 2.- ¿ Conoces los servicios que ofrece el departamento de 

capacitación ? 

Los agentes de seguros que acuden a nuestras aulas de capacitación, en su 

gran mayoría si conocen los servicios que ofrecemos, como se podrá observar 

en la gráfica no. 2. 
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Pregunta 3.- ¿ De los siguientes cursos cuales has tomado ? 

Casi todos han tomado el primer nivel de capacitación en los que constan los 

cursos de Vida 1, Daños 1, en ella también destaca, que en su gran mayoría han 

tomado principalmente los Talleres de G.M.M., Daños 11, Vida 11, Taller Insignia, 

Técnica de Ventas, etc., esto se observa en la gráfica siguiente la no. 3 
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Pregunta 4.- De los cursos mencionados con anterioridad ¿ Cual (es) te ha 

parecido más interesante (s), y porqué ? 

De los cursos ·que presenta la carta de servicios, se destaca que los cursos de 

Daños son los que cuentan con una mayor predilección por parte de la Fuerza de 

Ventas, gráfica no. 4. 
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Pregunta 5.- ¿Te parecen adecuados los horarios de los cursos ? 

En lo que se refiere a los horarios de los cursos, en un 87% se inclinan a que 

es aceptable el horario de los mismos, como se ve en la gráfica no. 5, que en 

un 90%, los cursos se imparten en un horario de 9:00 hrs. a.m. a 15:00 hrs. 

p.m. 
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Pregunta 6.- ¿ Son apropiadas las aulas de capacitación ? 

Las instalaciones en donde se imparten los cursos en un 89% de los 

encuestados si las creen adecuadas y en un 11 % no les parecieron adecuadas. 

Se identifica ese 11 % fueron personas encuestadas en el interior de la 

república porque en sus comentarios, mencionan que falta ventilación en las 

aulas, aire acondicionado y en realidad en muy contadas plazas no se cuentan 

en muy buenas condiciones de ventilación esto se ve en la gráfica no. 6. 
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Pregunta 7.- ¿ Se te informa oportunamente de los nuevos productos, 

actualizaciones de tarifas y condiciones generales de las pólizas ? 

Los resultados de la pregunta que se refiere a la información de cambios en 

todo tipo de documentos que interfieren ante la fuerza de ventas, si les llega 

con oportunidad o no, el 81 % contesto que si les llega con oportunidad y el 

19% contesto que no les llega con oportunidad, gráfica no. 7. 
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Pregunta 8.-¿ A quién corresponde la distribución de la información anterior ? 

La gran mayoría se inclino porque al promotor es a la persona que le corresponde 

dar á conocer esta información, y en efecto es al a quien corresponde esta 

actividad puesto que es a ellos a las primeras personas que se les informa de los 

cambios que sufren, los productos, los cambios en cuanto a las politicas de 

aceptación, etc. Observase gráfica no. 8 
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Pregunta 9.- ¿ Cómo consideras el material que se utiliza en Jos cursos de 

capacitación ? 

En cuanto :a los· fl1ateriales que se distribuyen en los cursos, los resultados nos 

muestran q~~ ~ Ja ·gnan mayoría les parece bueno el material. 

En segundo termino les parece excelente. 

Posteriormente se encuentra Ja calificación de regular y ninguna persona opina 

que el material fuera malo o pésimo, gráfica no. 9. 
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Pregunta 1 O.- ¿Qué opinión tienes de los capacitadores? 

La evaluación en cuanto a los capacitadores la que obtuvo mayor porcentaje fue la 

de Buenos con un 43%. 

Después se encuentra la calificación de Excelente y Profesionales en donde 

ambos tienen el mismo porcentaje de 19%, con el 18% se encuentra la opinión de 

Preparados. 

Solo un 1 % considera que los capacitadores son estrictos, con esto resumimos 

que la imagen de los capacitadores de este centro educacional es buena y esto es 

una fortaleza, porque no solo su profesionalismo es reconocido dentro de la 

empresa sino también en otras instituciones educativas dedicadas a la 

capacitación de agentes. 

La buena imagen de ellos es reconocida por otras empresas aseguradoras, gráfica 

no. 10. 
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Pregunta 11.- ¿ Haz tenido algún problema con alguno de ellos ? 

En cuanto a su relación Humana con los asistentes a los cursos, se hizo la 

pregunta si se han tenido conflictos con alguno de los capacitadores, se hizo de 

forma global sin mencionar en particular a ninguno de los capacitadores. 

La respuesta obtenida en un 98% no han tenido problema con ninguno de ellos. 

Solo el 2% comento que si habían tenido problemas, se pregunto que tipo de 

problemas y se menciona que es por lo estricto en particular de un capacitador, y 

esto es debido a la disciplina que se pide al inicio de cada uno de los cursos, 

gráfica no. 11 . 
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Pregunta 12.-'¿ Que opinas de la capacitación de S. C. A.? 

La opinión global del centro de capacitación que se pregunto directamente en el 

numeral 12 fue buena en su mayoría, gráfica no. 12. 
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Pregunta 14.- ¿Que sugerencias propondrías para mejorar la capacitación? 

En la última pregunta en donde se solicita la opinión de cómo se podría mejorar el 

servicio del centro educacional, el 35% contesto que no-taína ninguna 

recomendación. 

El 9% que se hicieran las correcciones al material impreso, ya que en algunos de 

ellos no se encuentra la actualización correspondiente, existe errores ortográficos, 

de redacción, o se mencionan algunos conceptos que ya son obsoletos. 

El 16% comento que se incrementaran los cursos en los diversos centros 

educacionales en el interior de la república, el 7% opino que se den mas cursos en 

horario vespertino. 

El 11 % sugiere que se utilicen películas como apoyos didácticos ya que en 

ocasiones se les hacen tediosos los cursos porque la gran mayoría son muy 

técnicos, el 12% de los encuestados sugieren que los cursos tengan aplicación 

práctica, que no solo se limiten a la teoría, puesto que la actividad de ellos es 

meramente práctica, les gustaría que cada uno de los conceptos que se aprenden 

en las aulas se pudiera trasladar al campo de la práctica para saber como manejar 

cada uno de los clientes con los que tratan. 

Para finalizar el 10% de los encuestados sugiere que se debería de tener una 

mayor disciplina en los cursos, gráfica no. 14. 
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Pregunta 13.- ¿ Porqué asiste a los cursos de capacitación ? 

La pregunta dirigida del porque asisten a los cursos, se encontró totalmente en 

igualdad de circunstancias y destacaron tres principalmente que fue la de 

actualización, conocimiento del producto y horas de refrendo, gráfica no. 13. 
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Pregunta 14.- ¿Que sugerencias propondrías para mejorar la capacitación? 

En la última pregunta en donde se solicita la opinión de cómo se podría mejorar el 

servicio del centro educacional, el 35% contesto que no-teína ninguna 

recomendación. 

El 9% que se hicieran las correcciones al material impreso, ya que en algunos de 

ellos no se encuentra la actualización correspondiente, existe errores ortográficos, 

de redacción, o se mencionan algunos conceptos que ya son obsoletos. 

El 16% comento que se incrementaran los cursos en los diversos centros 

educacionales en el interior de la república, el 7% opino que se den mas cursos en 

horario vespertino. 

El 11 % sugiere que se utilicen películas como apoyos didácticos ya que en 

ocasiones se les hacen tediosos los cursos porque la gran mayoría son muy 

técnicos, el 12% de los encuestados sugieren que los cursos tengan aplicación 

práctica, que no solo se limiten a la teoría, puesto que la actividad de ellos es 

meramente práctica, les gustaría que cada uno de los conceptos que se aprenden 

en las aulas se pudiera trasladar al campo de la práctica para saber como manejar 

cada uno de los clientes con los que tratan. 

Para finalizar el 10% de los encuestados sugiere que se debería de tener una 

mayor disciplina en los cursos, gráfica no. 14 . 
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Como se puede observar en la encuesta 'que 'se-presentó a los participantes 

difiere un poco en la presentación de la mism~ al mo~ento de an~lizar los 

resultados, y esto se hizo en función que se de~taéaron los elementos que se 

relevaron mas a la hora de analizar la információncorrespondiente, también se 

hace notar que se elimino la pregunta no. 12 puesto que ninguno mencionó 

haber tenido problema con ningún capacitador. 

De la misma forma no se mencionó° nombre alguno, por tal motivo se eliminó la 
."·, . . .... · ··... '. 

pregunta correspondiente, y ai 'momento del análisis de los datos las preguntas 

subsecuentes se recorrieron haci~ arriba. 

Con estos resultados se confirma algunas de las apreciaciones que observe 

cuando ingrese a este departamento hace 5 años, por lo tanto se reafirmara en 

la modificación de algunos puntos en particular como lo es la elaboración de los 

manuales de capacitación, el manejo de dinámicas distintas para la enseñanza 

de los productos de la compañía. 

Las propuestas y recomendaciones que se hacen se encuentran en un 

apartado especifico para tal caso. 
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w ALORACION DE LA ACTIVIDAD PROFESIONAL 

Como se ha visto en capítulos anteriores el Centro Educacional Comercial 

América no solo cumple con su función como empresa de contribuir a 

proporcionar herramientas a sus agentes de seguros para facilitarles su labor 

de ventas, también cumple con una función social que es la de incrementar el 

nivel académico de cada uno de los agentes de ventas que así lo quieran, y 

más aún a este tipo de programas, se han estado agregando paulatinamente 

empleados de la misma compañia aseguradora. 

Dentro de mis funciones en del departamento de capacitación, se destacan la 

revisión de los manuales de talleres de ventas, que sirven para que los agentes 

de seguros comprendan adecuadamente los productos que venden, 

adecuación de manuales de capacitación a cada una de las divisiones 

regionales en las que se tiene dividida la república mexicana, puesto que los 

productos en algunos puntos de la república son regionalizados y estas 

adecuaciones no se tenían contempladas y representaba una dificultad a la 

labor del capacitador cuando no se tiene. el conocimiento de las diferencias 

existentes en los productos según la región. 

Sé rediseño y reelaboró el manual de capacitación propedéutico vida y daños, 

ya que estos manuales en 25 años no se habían revisado y la desactualización 

era tal que complementábamos los manuales con fotocopias de. las 

actualizaciones y se terminaba por hacer otro manual pero. con puras 

fotocopias. 

Se sugiere la reestructuración de la metodología de los manuales 

correspondientes a la carrera de agente de seguros, puesto que la mala 

estructura perjudica el buen aprendizaje de los asistentes, al saltar de un 

capitulo a otro sin un orden preciso, así como también se ha hecho observación 

de actualizar estos mismos manuales ya que existen desde hace 25 años, 

tiempo en el cual se empezarnn a impartir los cursos de capacitación. 
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Con respecto al punto anterior cabe destacar que esta modificación se ha 

estado llevando a cabo a partir de enero del año 2001, en el cual un comité que 

esta compuesto por diferentes áreas del departamento de capacitación validan 

la información de cada uno de los capítulos que se revisan, así como la 

estructura de los mismos, menciono también que yo formo parte de este 

comité. 

Se ha hecho del conocimiento de mi jefe los resultados obtenidos en la 

encuesta presentada en este trabajo, obteniendo respuesta favorable al 

respecto ya que se están tomando medidas que van en función de mejorar la 

calidad de la enseñanza, incorporando en los cursos dinámicas, videos 

actualizados y acorde a nuestra realidad, eficiencia y eficacia en la calidad de 

la información que se transmite a través de los capacitado~es, así como el 

incorporar una retroalimentación al final de cada curso para la evaluación de 

diferentes aspectos en función de enriquecer e incrementar nuestra · la.bor 

profesional. 

Se propondrán diversos cursos que estén dirigidos a la administración de los 

agentes de seguros puesto que esta es una parte fundamental en su 

organización. 

Se propondrán tomar cursos de actualización para los capacitadores, ya que en 

su gran mayoría tienen mas de cinco años de antigüedad en el puesto y 

ninguno de ellos a procurado actualizarse en técnicas didácticas para impartir 

cursos esto es importante ya que en su mayoría ninguno tiene preparación 

humanística. 

Por último se hará la recomendación ·de seguir con los cursos de 

profesionalización, puesto que el.valor d71 _conocimiento es invaluable y solo el 

conocimiento es el que engra_ndece el espíritu humano y nos hace mas libres. 
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CONCLUSIONES 

La andragogía o Educación de los adultos se ubica dentro del universo que 

conforma a la educación, esta se encuentra orientada al autoconocimiento, 

desarrollo y adaptación al cambio del adulto. 

El sinónimo, de ;~ambio en ·educación, es aprendizaje, que es el cambio en la 
. . . - '-· _-.:, ... _,,,. ·: .- :::.:-.. : ,_,~-:~-~,' _,. ... ·,_,_: __ :-_' ·-· . . -.. 

conducta persoriai_qu~:.en'el adulto se da de manera voluntaria y consiente. 
··>:"·>5.>~.' .. \ ~-'.-'¿·.·.; ··,~·~ 

- ;\-~;:· 

Se basa 'e~ ia.mbtiva~ióii'y',•kn la ejercitación de lo aprendido, debe ser 
. . ..:- : .. :'..:' : _ __, .. :''.;:º .. -':";..>· :;_;_ .. "";~:,-,/-:-::;,:,:;_·:~;~·:::·''.:)_ .. ,: ';' - "" 

constante y: ~star éoritinua111e~te reforzada, hacer que el adulto quiera saber, 

.· comp.~e~:~7~·~(;~~~·rj,i~.~~~~~~ •. a~quÍrir habilidades. 

,,··.: 'I.·•;<'"o ':>o~-:>.: -~-~~i:~ '•-
Esta C:oné:ep'i::ióri aé:tuáT de' la educación es el resultado de una evolución de 

- - • ~ 1- • - • - ';. • • • • ¡ µ ••• - ' - • ,. ' - ' ' ' 

ideas, conceptós'y énfoques sobre el cómo debe ser el proceso educativo para 
-· - .. - , .. , ... ' - ·i;· 

llegar a un apre'nciizaje~ completo. 

Con el surgimiento de nueva tecnología en_ este siglo, la sociedad ve ahora a la 

educación como un agente.· de cambio, capaz de solucionar problemas y 

carencias tanto a nivel escolar, como en las grandes organizaciones 

empresariales o de producción. 

Este cambio puede ser posible modernizando los sistemas anteriores de 

educación, con el desarrollo, implantación y operación de nuevos sistemas 

educativos interactivos, que pueden repetirse una y otra voz, produciendo 

confiablemente los resultados educativos deseados no importando las 

características individuales de cada grupo por separado. 

Con base al panorama descrito en capítulos anteriores y finalizando con los 

resultados reflejados en las encuestas realizadas; las conclusiones a las que se 

llego van encaminadas a, la percepción que yo tenia del centro educacional en 

al momento en que me integre a este equipo de ti-abajo, no estaba muy ajena a 
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la realidad que se percibí por parte de los agentes de seguros en los resultados 

obtenidos, a continuación mencionare las propuestas y recomendaciones que 

se hacen para mejorar el proceso de capacitación para lograr la motivación 

necesaria para lograr un mejor aprendizaje: 

Revisión y elaboración del material de capacitación debe de estar a cargo 

de pedagogos, sustentado en que a través de los 25 años que tiene de 

antigüedad el centro educacional, han sido elaborados en un 80% 

aproximadamente por técnicos especialistas en las áreas correspondientes, 

pero en cuanto a la metodología y estructuración de l~s mismos, contienen 

deficiencias que repercuten en el buen desarrollo del aprendizaje. 

Reelaboración de los manuales se sugiere actualizaciones por lo menos 

trimestrales. 

Los curs'os además del contenido técnico, contendrá un apai;tado de cómo 

aprovechar los conocimientos adquiridos en la venta de cada uno de los 

productos que se conocieron en cada uno de los cursos, práctica de ventas. 

Se propone la elaboración de cursos para el manejo de habilidades de 

ventas, el cual deberá de estar a cargo de verdaderos especialistas, 

refiriéndome a tener como apoyo para la elaboración de estos cursos, de 

los mismos agentes de seguros, ya que ellos tienen la práctica en el campo. 

La información que debe llegar a los agentes se dará por los canales de 

distribución adecuada para cada caso en especifico, por ejem. hojas de 

producto, información de políticas de aceptación, cambios en las 

condiciones generales, etc. 

Los capacitadores deberán tomar cursos de capacitación por lo menos dos 

veces al año para actualización, adquisición y renovación de los 

conocimientos y habilidades existentes ya que en la mayoría de los 
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encuestados mencionaron que no se ha renovado la plantilla de 

capacitación en un 70%, siempre son los mismos capacitadores, los 

ejemplos que el capacitador utilizaría para su exposición, son siempre los 

mismos, el curso se da con las mismas herramientas que hasta cierto punto 

algunos agentes de seguros se les hace tedioso y cansado puesto que la 

única motivación que tienen para tomar el curso es el conseguir horas para 

refrendar su cédula. 

Se propone la renovación y creación de material didáctico,· apoyado por los 

medios modernos de capacitación como lo pueden ser, el Internet, los CD- . 

ROMS, multimedia, la. computadora y microcompu{~dores incÍüyendo la 

paquetería contenida en los mismos, etc., 

-.''.<, 

En medios de capacitación ya existent~s:en'co,· ~e recomienda anexar al 

mismo, un libro de trabajo en donde ~~1b{~~?c6nt~rn~l.~n los aspectos más 

relevantes y este sirva como libr~ d~ ~~~s~·lt~·~ a~dyo bibiiográfico. 
'";\<~e¡ ·,.~;/o 

-->r· 
Se recomienda hacer uso. de dinámi~as grupales en todos los cursos, ya 

que estas solo se utilizan en'alglJ¡.,o~·~ursos. 
;:· .. -~:~'_;·~-.:; '.;-~-

Se aconseja la utilización c:Íe:111~;eri~I videograbado. 

Se pide que los capacitadore#;no: sean especialistas en un solo tema, se 

deben de convertir en rnulliciiCipÍÍnarios. 

Se exhortara a promock>na~ . . las actividades académicas de 

profesionalización a que el cupÓ de mayor porcentaje sea por parte de los 

agentes de seguros y rio de empleados de la empresa como ha estado 

ocurriendo en las últimas dos generaciones de egresados en el diplomado, 

y maestría. 
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Considero que si estas propuestas y recomendaciones se llevan a cabo se 

podrá mejorar la capacitación y la transmisión de conocimientos, se podrá 

lograr uno de los objetivos de los agentes de seguros que es la de incrementar 

las ventas y por ende su ingreso económico mejorara. 

Si esto se lleva a cabo se puede generar un cambio de actitud en los agentes 

de seguros, ya que al modernizar el proceso de enseñanza-aprendizaje estará 

fundamentada mas en la motivación que en la obligación. 
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GLOSARIO 

ACCIONISTA.-. persona física o juridica propietaria de acciones de una compañía 

anónima o comandita por acciones. 

ACTUARIO.- Persona con titulo académico, profesionalmente capacitada para 

solucionar las cuestiones de índole financiero, técnica, estadística y matemáticas, 

relativas a las operaciones de seguros mediante la aplicación de la ciencia actuaria!. 

AGENTE DE SEGUROS.- es la persona física o moral, que estando vinculada con· una 

entidad aseguradora mediante un contrato mercantil, se dedica a la mediación o 

producción de seguros y a la conservación de la cartera conseguida, .mediante las· 
. - - . . . . 

gestiones comerciales y administrativas precisas para la obtención de los .contratos de. 

seguro que la integran y su mantenimiento en vigor. 

AHORRO.- parte de la renta de las unidades económicas no dedicada a su consumo 

o distribución. 

AJUSTADOR.- sinónimo ~e tasador (Vease también Perito). 

ARTICULO.- Cada uná . d~ las disposiciones contenidas en una norma legal, 

separadas mediante números cardiriaíes u ordinales. 
- ·,' - : · '..: ·. ;.~.· -. -.( ·:; :_ 

ASEGURADO.- En el sentido estricto, es, la persona que en si misma .o en sus bienes 

o intereses económicos está expuesta al riesgo. 

Así en el seguro de vida, asegurado es la persona cuya vida se.garantiza. 

ASEGURADOR.- es la persona que, mediante la formalización de. un contrato de 

seguro, asume las consecuencias dañosas producidas por la realización del evento 

cuyo riesgo es objeto de cobertura. 

ASEGURAR.- prevenir las consecuencias económicamente dañosas de un evento 

futuro incierto cuyo riesgo es objeto de cobertura. 

AUTORIDAD.- persona que goza de mando o jurisdicción otorgados legalmente. 
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BAJA.- en general sinónimo de anulación. 

BAJA DE INGRESOS-. Disminución de las entradas dinerarias, originadas por el 

abandono de la actividad empresarial. 

BENEFICIARIO.- persona designada en la póliza por el asegurado.o contratante como 

titular de los derechos indemnisatorios que en dicho documento se establecen .. 

BENEFICIO.- excedente que resulta en cualquier unidad económica al deducir, del 

total de ingresos, los conceptos que deben ser considerados como gastos: 

BIEN.- producto material resultante de una actividad económica que puede ser objeto 

de consumo o nuevamente utilizado como medio de producción. 

BIENES.- objetos y cosas susceptibles de apropiación que son de utilidad al hombre y 

cuyo conjunto constituye su patrimonio. 

CANCELACION.- sinónimo de anulación o rescisión. 

CAPACITACIÓN.- conjunto de enseñanzas técnicas, comerciales, administrativas o 

de otra índole, encaminadas a ampliar el grado de conocimientos de una persona 

sobre determinada materia y, en consecuencia, a facilitarle el adecuado ejercicio de su 

actividad profesional. 

CARTERA (DE SEGUROS). - en su acepción mas usada, significa el conjunto de 

pólizas de seguros cuyos riesgos están cubiertos por una entidad aseguradora. 

CAUCION.- deposito o entrega de dinero o de un bien que se lleva a cabo como 

garantía del cumplimiento de una obligación. Es también sinónimo de aval. 

CLIENTE.- persona a quien va destinado el resultado ~e·\~'.;,actuaéión Industrial, 

comercial o de servicios desarrollada por una empresa y que' habit~almenteí efectúa 

sus compras de bienes o servicios en la misma. 
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COBRADOR.- persona a quien se encomienda directamente la fusión de cobranza de 

recibos. 

COMISION NACIONAL DE SEGUROS Y FIANZAS.- órgano que regula la actividad 

aseguradora, tanto de las Aseguradoras como a los Agentes de Seguros. 

COMISIONES.- sistema de retribución económica de las funciones de producción de 

los Agentes, consistente en una parte proporcional de las primas conseguidas 

por estos en su labor comercial directa o a través de su intervención o colaboración. 

COMPAÑÍA.- sociedad formada por varias personas para el logro de fines y beneficios 

comunes. 

COMPAÑÍA ANONIMA DE SEGUROS.- entidad mercantil que se dedica a la práctica 

del seguro privado. 

CHEQUE.- instrumento o documento mediante et cual el librador retira fondos 

depositados en sus cuentas bancarias, para si mismo o a favor de un tercero. 

EMPRESA.· unidad económicamente organizada para combatir un conjunto de 

factores de producción con los que llevar a cabo la elaboración de bienes o servicios 

para su venta o distribución en el mercado. 

EMPRESA DE SEGURóS.- sinónimo de entidad de seguros. 

EMPRESARIO.- persona fisica que ejerce la actividad empresarial. 

EXPEDIENTE.- conjunto de actuaciones y trámites que debidamente documentados 

constituyen la expresión material de las fases de un procedimiento administrativo, o de 

un proceso judicial. 

GASTOS.- en un amplio sentido, puede considerarse como el conjunto de dispendios 

o consumos dinerarios que debe realizar una entidad a consecuencia directa o 

indirecta del ejercicio de sus actividades empresariales. En una entidad de seguros, 

son los derivados de la practica de la actividad aseguradora. 
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INGRESOS.- Puede considerarse como el conjunto de entradas dinerarias que tiene 

una entidad a ·consecuencia directa o. indirecta del ejercicio de su actividad 

empresarial. En una entidad de seguros, están fundamentalme.nte representados por 

primas, además de las lentas o plusvalía por la realización de sus valores mobiliarios ci 

inmobiliarios. 

INSIGNIA.- nombre que se le da a una línea de productos de Seguros de Vida en 

Seguros Comercial América 

ITINERARIO.- plan de visitas que éstablece el agente de seguros antes de iniciar su 

rutina de trabajo. 

LEY . GENERAL DE·. INSTITUCIONES Y SOCIEDADES SOCIALISTAS DE 

· SEGUROS)ci6~um~nt6q~e'C:ontiene los lineamientos por medio de los cuales se ñge 

la activld~d a~égu,r~ci6ra1 '-·,, 
-. ; ~: :_··=··;{·:~:_: ~ ' r. ;- ., 

• r,~-:~·~--~'.;~f,'Jf; e:;~;·~ 

MEDIACION.DESEG,°ü~os.~~sinónimo de producción de seguros. 

·- ~ . ':r-_~:: .:>,: ,. -~--~ 

MEDIADOR DE(sEiáuRÓs.:.: persona natural o jurídica que realiza profesionalmente 
la producción d~:se~~rcis: .. . · ; ... 

MERCA~º-~ gramaticalmente hablando, mercad~ es el co~cepto público de compra o 

venta; por traslación, es también el lt;garendoné:te la compra've~ta ~e' efectúa o el sitio 

concreto que se realizan l~s transacclon~s. 

NUEVA PRODUCCION.- conjunto de pólizas contratada's ,·o forrnáliz~das en un 

ejercicio, generalmente se le da este nombre a las oper~cl~n~~:~~ev~~;de seguros. 
• - , • , • v, - •• ~-. - ;:- • - .- - • 

> ~ ' 

OBJETIVO.- finalidad básica perseguida en cualquier activida,d,.en funci~n de la cual 

se ordenan, para su consecución, los diversos medios e insfrumentcí~·c:li~¡íónibles'. 

OBJETIVOS DE RESULTADOS.- aquel que constituye meta o finalidad continua de 

cierta actividad. 
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PAGO.- acto mediante el cual se hace frente a una obligación o liquidación de una 

deuda. 

PAGO DE PRIMAS.- es una de las obligaciones esenciales del asegurado, hasta el 

punto de que mientras no se cumpla no tomará efecto el contrato. 

PERSONA FIS1CA.- sinónimo de persona, en su aceptación normal, que se utiliza 

para diferenciarla de la persona ¡'uridica. 

PERSONA JURIDICA.- persona de naturaleza legal. Sinónimo de sociedad, 

asociación, fundación; etc. 

POLIZA.- documento que instrumenta el contrato de seguro, en el que se reflejan las 

normas que de forma general, particular o especial regulan las relaciones 

contractuales convenidas entre el asegurado y el asegurador. 

PRIMA.- aportación económica qu~.ha de satisfacer el contratante o asegurado a la 

entidad aseguradora en conc:;epto decontrapreparación por la cobertura de riesgo que 

este le ofrece. 

PRODUCCION FIJA.- la.relati~a a ~~era~iones que. Por haberse concentrado en años 

prorrogables, se consid~ra 4úe>~Í prociu.~lrs~ su vencimiento anual, van a renovar por 

otro año más su vigencia, y así suce~i~~rliente; 

PRODUCCION GLOBAL- la integrada por la producción fija, la producción nueva y la 

producción temporal. 

PRODUCCION TEMPORAL.- la relativa a operaciones que. por haberse concentrado 

a plazo fijo, no renovarán su vigencia al producirse el vencimiento previsto. 

PROYECTO SAGITARIO 60.- manual de Planeación y Prospectación del Centro 

Educacional Comercial América. 
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PRODUCCION.- sonónimo de activid.;d ·comercial, enel. ~e-ntic:l6 figurado, se da este 

nombre también al volumen de póliias''o prl~~s cc;mse~Llidás por ~I personal dedicado 

a la función comercial. '..W[i·I~·n6 :,',~/:: <- ... : /, 

PRODUCCION DE· SEGUROS'.;:;~i!b'tiviclad :;:~e~~~n,til ·_ d~ pr~moc1on, mediación y 

::;::~:;~~s~:::~e~~;=:l~ifüt~~~~~r~g~~~~füf lf F ~~guro o reaseguro entre 

;·, ·,:,- ': .. ,_ .. ~~·'\·_ :-,~; - ' ·-;'i:¡. , ~~I ~'; "·:-~ :>:-- , .. : '', 

PRODUCTÍVIDAD.- '.relaciÓn\existente iintr~la'c·c~ntidad de bienes o servicios 

producidos y la de trabajo, ni~terÍas y·'cap.italprecisci.spara obtener; generalmente se 
. • - . . ,. • • ~ • • ·<,;' 

mide por el trabajador por tiara d~ trabajo 6 similar: 

PROSPECCION.- análisis 'c:le un merc:;ado. ant~s 'ci~1 lanzamiento de un producto o un 

servicio de carácter comercial. 

RECIBO DE PAGb.- docume'nto acredit~ti~o del ·c~mplimiento por el deudor del abono 

de la prestación dicha. 

RECURSOS.- conjunto de bienes o serviéios de los que se pueden disponer. 

REGLAMENTO DE AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS.- documento que regula 

las actividades de los agentes deseguros. 

SEGURO.- instrumento· financiero cuyo objetivo es darle continuidad a la vida 

económicamente del asegurado, 

SEGURO DE VIDA:- e~ uno _de los tipos del seguro de personas en el que el pago por 

el asegurador da la cantidad estipulada en el contrato se hace depender del 

fallecimiento o supervivencia del asegurado en una época determinada. 

VENTAS. (DEL SEGURO).- la venta, considerada en términos generales, consiste en 

la colocación de determinado producto o servicio entre el público consumidor; en la 

actividad aseguradora, se identifica con la obtención de nuevas pólizas y aumento de 

las garantías de las ya existentes. 
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--~:;.::Q'¡f~~tói •Ejecutiv01;~ 
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PREMIOS 
INTERNACIONALES 

En la Convención Anual que celebra la LIFE INSURANCE MARKETING AND RESEARCH ASSOCIATION 
(LIMRA) para todas sus compañías asociadas, tanto de Latino América como de España. tuvimos el honor de 
haber sido premiados en el Concurso de la Mejor Revista de Seguros y el Me1or Comercia! de Televisión, en 
el certamen llevado a cabo en el mes de noviembre de 1976, en la ciudad de Toronto. Canadá 

...................... 

SEGUROS AMÉRICA BANAME'.X 

.................... _ ................................. 1 

Field Public.alions 
URST l'l.An 

DIPLOMA A LA MEJOR REVISTA 
DE SEGUROS 

Queremos adelantar a Uds. la noticia de que Segu· 
ros América Banamcx volvió a participar en los 
Concursos que se organizaron en Chicago y que 
el rcsullado lue el s1gu1ente 

Me1or Rev1s1" d" Seguros SEGUROS AMERICA 
BANAMEX por ~!o ano consecutivo. 

Me101 Spol ck r V SEGUROS AMERICA BANAMEX 
tamb1Cn por :?o año consecutivo 

A continuación presentamos a Usledes las foto
grafias de los Diplomas que al efecto fueron entre-
gados a los representantes de Seguros América 
Banamex. que asistieron en noviembre del presente 
año a la Convención de LIMRA. celebrada en esta 
ocasión en la ciudad de Ch1cago. 111., E.U. 

~" .................... . 

SEGUROS AMERICA BANAMEX 

............ ~ ..... , ..................... ~ ....... . 
T eleviaion Adverti~ment 

FIR'§f f'\.Ul 

DIPLOMA AL MEJOR ANUNCIO 
DE TELEVISION 

Me101es Ma1111alc,¡ de Capac1lación· SEGUROS AMERICA BANAMEX. primera vez que concursa y obliene 
el máximo galardón. 



CURSOS 

1} INDUCCION 
j~.'-·· 

'.:::::. 21 INTEGAACION 

.. .,,_.3} MOTIVACION A LA PRODUCTIVIDAD 

!~~'.:-~·,· 
~<41 OESAAROLLO HUMANO 

,., ••• A'•" 

:·t~· 
-:.::·, 

/· 51 ACTUALIZACION EN El TRABAJO ,, 
Z1-:.:i·. ., , 
'·Íc.;,6tPLATl,CAS INAUGURACIDN NUEVO EDIFI· 'iit' : .~10: ANALISIS E IMAGEN DE CAMBIO 

.. 7} DESARROLLO FEMENINO 

BI ADMINISTRACION GENERAL 1 

.¡c~i~> <~:':(~ :.~z .\ .. 
~:}I ,EST!L?_S GERENCIALES f1 

~~~~=:~~¡;::~~~./' ·. 
l\•0.':10l'PROOUCTIVIOAD 111 
r;,:¡:\·: ... · .. ·:· 

}~; 11. ANAÍ.ISIS DE CAMBIO. GERENCIA 

CONTENIDO REQUISITOS 

Bienvenida a Amfw:a Tener Contrato de P!Nlta en la Compa-
Conocimiento de la Empresa l\ia 

Conocimiento de la Empresa. Comuni· Tener Antigüedad de Dos ª"ºs en la 
cacibn, Espíritu de ColabOración. Acti· CompaiHa. Se inscribir! por Areas 
tud de Seniicio 

Aspectos Generales de Productividad Haber cursado Inducción e Integración 
Motivación y Espíritu de Compromiso Inscripción' por Are as 

Programa de tres años. 
Persona - Familia - Trabajo 
Cultura -Comunidild - Et1ca 

Conocimientos Técnicos Básicos para el Se imparte por cada Area 
mejor desempeño de funciones 

Análisis de Cambio. La Nueva Imagen Todo el pe11onal de la empresa 
de América. 

Archivo. Mecanogralia. Teléfono. Pre· Solicitud ante Jefe Inmediato. Selección 
sentación personal.Actitud de Servicio de la Subdirección de o. O. 
ComunicaciC.,, Planeación. Motivación 

FECHAS DURACION HORARIO 

Febrero 14·28; May. 23·27 Oct. 3·7; 
Duración 1 semana; horario 15 a 18 hrs. 

Febrero y Marzo. Arca Administrativa 
Sept., Oct. v Nov. Area Técnica Daños. 
Duración 1 semana; horario 15 a 18 hrs. 

Abril y Mayo. Arca Técnica Vida 
Curación 1 semana; horario 15 a 18 hu. 

Agosto·Septiembre·Octubre; 
Duración 3 meses; horario 15 a 18 h11. 

Durante tOdo el año 
Todas las A rus; horarios diversos 

Mavo·Junio·Julio 
Pláticas a todo el Personal 

Ma•. 7-25: Agosto 8·26 
Ourac:iOn 3 semanas; horario 15 a 18 hrs. 

Concepto - Principios. Elementos de 
Administración. Acción Gerencial 

Para Jefi?s y Subjefes. de Oepto. Subge· Febrero 28 a Marzo 18 

Teorla de la EfeCtividad Gerencial. 
Auto.<fiCl!J'lbsticos 

Concepto-clases. Factores de Produtivi· 
dad 

Aprovechar cayuntura nuevo Edificio 
para la planeación de Efectividad Ge
rencial 

Técnicas Modernas de Administracibn. 
Motivación para la Administración por 
Objetivos 

Según Pro"°ama de Desarrollo lndivi· 
dual izado 

renCia Media. Duración 3 semanas; horario 15 a 18 hn. 

Para Jefes y Subjefes de Depto. Sub· Junio 20 a 24 
gerencia Media. Duraci6n 1 semana: horario 15 a 18 hrs. 

Para Jefes y Subjefes de Oepto. Subge·. Octubre 10 a 14 
rencia Media. Duración 1 semana; horario 15 a 18 hrs. 

Para Jefes y Gerentes del Area Técnica, 
Administrativa y/o Ventas. 

Para Jefes y Gerentes del Aru T4cnica. 
Adminiurativa y/o Ventas. 

Aprovaci6n de la Subdirección Desarro
llo Organizacional 

Mayo 18 a 20 
Duración 3 días. horario 9 a 18 hrs. 

Septi-" 26 • 28 ' ' 
Duración 3 días; horario 9 a 18 hrs. 

Durante todo el A~ 
Institutos y/o Univenidtdes varias 
Calendarios diversos. 1 
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CURSOS 

1) PRE·CONTRACTUAL 

21 INDUCCION·AGENTES 

·:'· . 
. ~l Medio VIDA GRUPO Y A.P. 

·:.: 

5) B!sito INCENDIO 1 

;(\'.·. 
; 6°).:Medio INCENDIO 11 
. PERDIDA DE UTILIDADES 

7) ·Avanzado de Ventas 
VENTA PSICOLOGICA 

.-,· . 
:~_8) Avanzado 

::~r¡~ONSEJ~RO EN SEGUROS 

:-a:.:;•~.'· 

·:~rPFlOMOTORES 

11~ENTf.S DE GRUPOS 

~á~::~~~·· ' . 
;{ii!:tieimrrES DE VENTAS 

~~'.~~~t~,¡ .. ' 

CCN1EN1DO 

Orientación en la Carrera antes de Con· 
tratac16n 

Bienvenida a América, Conoc1m1ento de 
la Empresa, Posición Mercadotecnica, 
Admón. del Tiempo, Act. de Servicio 

Entrenamiento en Ve~tas. Pasos Técni· 
cos de Ventas Conoc1m1ento de las 
Bases del Seguro de Vida Individual 

Conoc1m1ento del Seg . .uo de Grupo v 
Accidentes Persoiiales. Teoria y Práctica 

Conocimiento del Ramo de Daños en 
General 
Incendio -Riesgos- Fracciones 

Conocimiento de Coberturas Adiciona· 
les -P61izas especiales de Daños- Perdi· 
da de Utilidades 

Conocimien10 Ps1colOg1co de uno mis· 
mo como Vendedor. Relación con tipos 
de Clientes 

Conocimiento de la Venia del Seguro 
como Consejero del Cliente mas que 
como Vendedor 

AdministraciOn de Grupos. Recluta
miento y Seleeci6n, Entrenamiento 

REQUISITOS 

Reclutamiento de Supervisores y Geren· 
tes 

Haber terminado el Curso PRE-CON· 
TRACTUAL 

Haber terminado Cursoi Pre·Contractual 
e Inducción. Aeg1s1ra11e previamente en 
el e.E.A. 

HOOer termina:io v Aprobado el Básico 
Ventas Vida. Registro previo en el 
C.E.A. 

Haber Aprob~o el Precontractual In· 
ducción. Registro previo en el e.E.A. 

Haber Aprobodo Incendio 1 Aegimo 
previo en el e.E.A. 

Tener Producción Promedio así como 
Ellperiencia en Ventas minino 2 años 
Registro previo e.E.A. 

Tener Producción Promedio EXpemnc:ia 
en Ventas minimo 3 ai\os. Registro 
previo en el C.E.A. 

Ser Aprobado por ta Dirección de Ven

'" 
Administración de Grupos de Agentes. Ser Aprobado por la Oireccibn de Ven· 
Reclutamiento y Selectión, Entren~ tas 
miento, Motivación, Efectividad. Lide-
razgo 

Administracibn de una Gerencia. Aela- Ser Aprobado Por la Direccion de Ventas 
cienes Humenas. Manejo de Conflictos. 
Motivación y Productividad. Efectividad 
Genncial 

Ll~ 

FECHAS LUGARES 

Durante todo el Año. Impartido por Gerentes v 
Supervisores en las propias ot1cinas Regionales 

Durante todo el Ano. Impartido par Geren;es y 
Supen1isores 

MONTERREY: Feb. 14·16; VERACRUZ: Mar. 7·9; 
Cl:UHUAHUA: Mar. 16-18; CULIACAN: Mar. 21·23; 
PUEBLA: Abr. 25·27; VERACRUZ; Ott J.5. 

GUADALAJARA: Ene. 24·26; TIJUANA: Ene. 27·29; 
HERMOSILLO: Feb. 21·23; VERACRUZ: Jun. 13-15; 
MONTERREY: Jul. 4-6; CHIHUAHUA: Jul. 1·9; 
PUEBLA: Sep. 26·28. 

No se imparte este año en Provincia ver Calen· 
darío O. F. 

GUADALAJARA: Feb. 2·4; VERACRUZ: Mav. 9-11; 
TORREON: May. 16-18; TIJUANA: Jun. 27·29; 
CULIACAN: Sep. 19-21. 

TOLUCA: 28·30 Abril 

MONTERREY: May. 30 a Jun. lo.; HERMOSILLO: Jun. 2·4; 
GUADALAJARA: Jun. &8; CUERNAVACA: Ago. 22·24; 
VERACRUZ: Sep. 5·7. 

Fecha Abierta 

Fecha Abie~ta 

Mas. LIMRA Febrero 1 a 11 lugar: Puebla, Pue •. 
EDS. LIMRA octubre 3 a 7 



CURSOS 

11 PRE-CONTRACTUAL 

21 INDUCCION·AGENTES 

JI Bás;co VENTAS VIDA 

4) Med;o VIDA GRUPO Y A.P. 

51 Báoco INCENDIO 1 

61 Med;o INCENDIO 11 
PERDIDA OE UTILIDADES 

71 Avanzado de Ventas 

VENTA PSICOLOGICA 

BJ Avanzado 
CONSEJERO EN SEGUROS 

91 LABORATORIO EN VENTAS 
CLINICAS 

101 AGENTES DE GRUPO 

111 GERENTES DE VENTAS 

CONTENIDO 

Or1entac16n en !a Carrera antes de Con· 
tra1ac16n 

B•enV"!nida a Ami!r1ca, Conoc1m1ento de 
ta Empresa. Pos1c1ón Mercadotécnica. 
Admbn. del Tiempo, Act. de Servicio 

Entrenamiento en Ventas. Pasos Técni· 
cos de Ventas. Conocimiento de las 
B:JSes del Seguro de Vida lnd1v1dual 

Conbc1m1ento del Seg...iro Ce Grupo v 
.Act1dentes P!rsonales. Teoria y Práctica 

Conoc1m1ento del Ramo de Daños en 
General 
Incendio - Riesgos - Fracciones 

Conocimiento de Coberturas Ad1c1ona· 
les - Pólizas especiales de Daños -
i>erdrda de U!i11dades 

Conocim1en10 Psicológico de uno mis· 
mo como Vendedor. Rel~i6n con tipos 
de Clientes 

Conocimiento de la Venta del Seguro 
como Consejero del Cliente mas que 
como Vendedor 

Prict1ca de Ventas. siguiendo la Tecnica 
Profesional de Seguros Amem::a Sana· 

"'" 

REQUISITOS 

Aec!utam1en10 de Supel\l1Sores v Gere~· 
tes 

Haber termmado el Curso PAE·CON· 
TAACTUAL 

Haber terminado Cursos Pre-Contractual 
e Inducción. Registrane previamente en 
el C.E.A. 

Haber terminado v Aprobado el Básico 
Venias Vida. Registro previo en el 
C.E A. 

H:iber Aprobado el Precontractual In· 
ducc•6n. Registro previo en el C.E.A. 

H;tm AProboclo Incendio 1 Registro 
previo en el C.E.A. 

Tener Producción Promedio así como 
EJtperiencia en Ventas minimo 2 años 
Reg1uro p1e1110 C.E.A. 

Tener Produccibn Promedio. Experien· 
cia en Ventas mínimo 3 años. Registro 
previo en el C.E.A. 

E•per1encia minima de 1 año en Ven· 
l:>S. Aegimo previo en el e.E.A. 

FECHAS LUGAR HOAAR ro 

Durante todo el Ai'lo 
Impartido por Gerentes v Supervisores 

Durante todo el AOO 
lmpanido por Gerentes y Supervisores 

Ene. 3-14; Feb. 28 a Mar. 11. 
Mav. JO a Jun. 10; Ago, 1-12; Sep. t9.JO; 
Nov. 14-25. Lugar CEA. Ho~ario 9 a 14 hrs-. 

Ene. 31 a Feb. 11; Abr. 11·22; Jul. 11-22; 
Oct. 24 a No1t. 4 . 

,l. 

·,,,·¡ 
... ~ .. 

Lugar CEA. Horario. 9 a 14 hn. '.. i~ :.'; 

Ene. '7·28: Mar. 14:25: Jun. 13·24: Oct. 3-1¿··_::· 
Lugar CEA. Horario 9 a 14 hn. · '.,_. 

Feb. 14-25: Jul. 4-15; Nov. 7·18 
Lugar CEA. Horario 9 a 14 hu. 

Junio 20.24; Oct. 17·21 
Lugar CEA. Horario 9 a 14 hrs. 

Mar. 21·25; Jun. 13·17; Sept. 26-30 
Lugar CEA. Horario 9 a 18 hñ:. 

Ene, tHt; Feb. 14·18; Abr. 11·15 
May. 31aJun.3; Ago. 15-19; Sep. 5-9; 
Oct. 17-21; Nov. 21·25; Lugar CEA. 9 a 14 ryrs. 

Aclminisuac16n de Grupos de AgP.nies. Ser Aprobado por la Oireccibn de Ven· Mar. 21·31; May. 16-20; Ago. 15·26; Oct. 3· 
Reclutamien10 v Se1ecci0n. Entrena- tas Lugar CEA. Horario 9 a 18 hrs. 
mitnto, Motr1tación, Efect11tid~. Lide-
razgo 

Adminmracibn de una Gerencia. Rela- Ser Aprobado por la Oirec:cibn de Ven- MOS. LIMRA Feb. 7·11 
cienes Humanas. Manejo de Conflictos tas EOS. llMAA Oct. 3-7 
Mo1ivación y Produc1i1t1tlad. Efectividad 
Gerencial. 

uB 

Lugar: Puebla 
Horario: 9-18 hn. 



.. ... 

CURSOS 

------~-------

2 INDUCCION 

3 VIDA INDIVIDUAL 
f8ás,co 1 

4 VIDA GRUPO Y A P 
Básico 11 

5 INCENDIO\ 
(Riesgos sencdlosJ 

MATERIAL CON~~-.-~1_s_1r_o_s _______ F_E_C_H_A_S_Y_H_O_RA_R_10 ___ _ 

"": _·,rr l'"'J ;es~~~·· s~·~~ 

, ~·e--~s 

--~-------------< 
, ;<e· .e" '!J a :.-.,~, ~.1 :::1.: 0 c: ""t-"'C' 1 
' :,; d E '~~·.,sJ >J< ".O::" t''I ¡>, 1.~t'· .. a:1>' 1er"''1Jt..'O e1 C.irso 

~a.lo :.,:-.... ~,S"J(o(1 ¡: ... ~~'"'X rP.~CQ•,¡H<ACTUAi.. 
:.:·•.e e~ S"···C<' ¡ 

1 

------;:~:;;:;:;:,; ;-;--¡ -- 1 I '"" •20 o m I 8)A90 ''"''º m' 
11••.car1.ao C'n e1 CE A ¡ven:as 1 Se~·-·o Ct' V• E1t'l'<\J'T1•t'"1 0e">1-'e-.:~s Pases Tec· 1 Ha~er :e•m,nJ;)OC~•SOS Pre-eco- 2)Feti 1).;Z<ta m ~l~i!t :~~g~ ~ 1 9)5eO 11·29a:m:: 

j 2 se"IJ~as t~.:~ ~:~ i~~n:~·,a~J::;~c•~Scu.i~,ce ! ;~,~~0~e1 ,~~-~~:1:, Bases ce1 St';u
1

:i ~rªec~:·~~:,,~~~~~~~é t:i;1s11arse ¡¡~;/ ;¡,~9;; 7)Jul 17.28 P m :~:~~ 11~~,4~ ~ 
1 ! ·---------L------·-·--+----------i------+----1-----· 

\ ¡",<:,~;;;,;;.'.,';.~; :~:;:;~~~~'.:~:.~~; i :;;~','~;;0'::;'~~:~," G '"' i ~!J;~;s;:'~7i-'¡~~::~" 
1 ----+- ---i- - ; 
\ Tn"PJ'lo()O en t"I e E A .M.l"lu~I '"Cl'"l'.'.1-0 1 cc~oc~" ~ 1 l º" R;i .. º Ct D~ 40S ...... 11 Hdt)Pt A;;ro03.::o el ?recoolrac 

1t"4arzo21-
MJ"17aM 2!J.il 17-28am 3JNow 6-17am. 

2lJun 19·30pm J)Sfp IS.291m 

1 

' I G~rlt' ,1 Tua' e lrOuCCC"' Re; 5•10 p1~ 11) AOul }7 a m 
25l'mana~g1~~·~ ! 1'~.:~'··~·1d'l•S . "Cer(l'J 1-1.-s~a-; ~~CC!l'~ 1 •.0t'!l'ICfA 

------------'-------- --~-~----·------~-------------+----+-----
11 : Ccnoc<m e~•o ae C~r.u1as ac.c:o. 1 

6 INCENDIOll 
tA1esgos lndustnalesJ 

7 VENTA PSICOLOGICA 
Avanzado 1 

B CONSEJERO EN SEGUROS 
Avanzado 11 

9 LABORA TORIO EN VENTAS 
1Med10) 

10 SUPERVISORES Y PROMOTORES 

11 GERENTES DE VENTAS 

1mpar1.ao en e+C E A Ap.¡"l:l's 1~te•11~-o 11 , 'la.es - Poi.zas l'Sr>ec•a es Oe Da 1 Hat;er A;;•c;oaao lncl!f\C() 1 2)A;c> 14·251 m 

tnciwst11a 0es 

--------·---·------ --------+-----+-----f-----
2 Semanas tS 18 ~•S A.-Q.O-•·Su.l'l'S l l'oo~ - P~·Cocla Oe l!tdiCaC!eS P.e~s;os Re~·Slro prh>O en el CE A 

1)Feo21-2l 2)J.n2H4 3J$epl 20-22 
tCueinavaca\ • 

1mpa•To():'Jt."f1t.'IC E A 1 ~~~,~~~l'l41Vt>nla i ;~~·;~~ºv7~~,·c~;t~cu~; ~~"'~'.~~~~~c;:~.~~~~ns,~ 
l lcJias 9-l6 hrS AoC.O-\',~v:i:e~ ! COl1 O•:erl"11l'S t·w. lle C•.cn:e 2 ;il\os ílei;1,uo cie•<> CE A 

·-¡----------~=:~:::~.~~:--1-~:c~~n-~~1ooe1•Venta Co>I Se9~ ! if~e• P<OOutt-0'·-,-.,--• .,-. -,.-,.-+----!----+----, 
: ;:r::~1~8~1~1C E A 1 ~t;;~ •'~ud •:s i ~~~~:~:~~1;;;;0:1C=·e~:e r-ias ) ~=;~s~;;,~~~~s., ~:néeº ¡ a~s 

.. 
1 

21Seo2S-21 ,¡ l)Ma1029-JI J)Ocl ).5 • 

""'r.-t·•.oticnt-,iJl.oJ«•' 
I01()Cll•T V ::re1CEA i 
• se"1a~a ~ lJ n•s , 

l lt'lOJ!IOUl'fll'I( FA 

J~P111r1JS91Jnr~ 

i. ... 

l 
lmpa•!OJ en ei HOte1 
Jasa.as 

Toempecoml>lt:to 

A;>ir:;,·~ 

A.,oJ(;•'~OJil·~ 

A.p.,mes 
Auc:o-~•SJ~tes 

' í'·;i,·: ~.t ::•· "lc•··~~ '';~·•"'""le, 'd ll'l 
·1 c.1 P1u1..-~(."'"' ae S.•9,,•u\ Am1·•· 

: ~d BJnd'1'1o'I 

\\~ 

! 
' 
t f•(l4;"' ... "'"'""'''"'·ttlt'l•o\oe'I ! \lt''lfa\ At.>;¡•ST•OPll»-'CC E A 

¡ ,,,,..,,,.,,I 
21Ua• 30A.t>• 7 j 

1 1 

11Ene16Fet>l 
!S~PErw 1) 

2)Mar 27AOr U 
t5'.oe1 yPromJ 

•OS 

i 
!Toh.ita) 

1 1. 
)JJJ112'- l '""''"":i JulZ 5)0c1 Hi 

3)Ji.t\Cl12·23 l.)Ar¡o 285'0 8 
¡Superv2) t5ii;ie1v2l 

SAM EOS 



SUBDIRECCION 

Guadalajara 
Hermosillo 
Guadalajara 
Monterrey 
Monterrey 
Distrito Federal 
Guadalajara 
Veracruz 
Monterrey 
Monterrey 
Guadalajara 
Distrito Federal 
Hermosillo 
Veracruz 
Hermosillo 
Monterrey 
Veracruz 
G uadalajara 
Monterrey 
Guadalajara 
Veracruz 
Hermosillo 
Monterrey 
Hermosillo 
Veracruz 
Veracruz 
Hermosillo 
Monterrey 
Guadalajara 
Veracruz 
Hermosillo 
Distrito Federal 
Hermosillo 
Distrito Federal 
Veracruz 
Guadalajara 

REGIONAL 

Guadalajara 
Hermosillo 
León (Comanjilla) 
Monterrey 
Chihuahua 
Puebla (Cuernavaca) 
Tepic 
Veracruz 
Tampico 
Torreón 
San Luis Polosi 
Puebla 
Culiacán 
Veracruz 
Tijuana 
Tampico 
Villahermosa 
Morelia 
Torreón 
Guadalajara 
Tuxlla 
Cd. Obregón 
Chihuahua 
Tijuana 
Tuxtla 
Veracruz 
Hermosillo 
Monterrey 
León (Comanjilla) 
Villahermosa 
Mexicali 
Toluca 
Hermosillo 
Puebla 
Villahermosa 
San Luis Potosi 

l20 

CURSO 

Vida 2 
Vida 2 
Vida 1 
Vida 1 
Vida 1 
Venta Psicológica 
Vida 1 
Vida 1 
Vida 1 
Vida 1 
Vida 1 
Vida 1 
Vida 1 
Vida 2 
Vida 2 
Vida 2 
Vida 1 
Vida 1 
Vida 2 
Incendio 2 
Vida 1 
Vida 2 
Consejero en Seguros 
Incendio 2 
Consejero en Seguros 
Consejero en Seguros 
Consejero en Seguros 
Venta Psicológica 
Consejero en Seguros 
Consejero en Seguros 
Vida1 
Consejero en Seguros 
Incendio 2 
Incendio 1 
Vida 2 
Venta Psicológica 

FECHA DEL CURSO 

25 · 27 Enero . 
1 • 3 Febrero 
8 • 1 O Febrero 

13 • 15 Febrero 
16 · 18 Febrero 
21 · 23 Febrero 

1 • 3 Marzo 
6 • 8 Marzo 
7 • 9 Marzo 

29 • 31 Marzo 
5 · 7 Abril 

11·13 Abril 
19 · 21 Abril 
25 · 27 Abril 
2· 4Mayo 
8· 10Mayo 

22 • 24 Mayo 
31 Mayo· 2 Junio 

7 · 9 Junio 
14 · 16 Junio 
26 • 28 Junio 
28 · 30 Junio 
3 · 5 Julio 
5 · 7 Julio 

24 · 26 Julio 

1 · 3Agosto 1 14 · 16 Agosto · 
21 · 23 Agosto . , ¡ 
29 · 31 Agosto 
4 · 6 Septiembr 

20 • 22 Septiembr~ 
3 · 5 Octubre 4111l1S 
4 · 6 Octubre 

16 • 18 Octubre 
16· 180ctubre 
25 • 27 Octubre 



-"' 

CURSOS ------ _______ L_U_GA_R !.~9R~_i_o,_M_AT~~'-A_l__~ ___ c_o_N_TE~~r:ci_ ---~ 
; 

REQUISITOS FECHAS 

1 INDUCCION 

2 INTEGRACION 1 

SEGURIOAO SOCIAL 

4 EL SERVICIO ES NUESTRO TRABAJO 
(Integración 11) 

COMUNICACION USUARIO 
COMPUT ACORA 

SUPERACION FEMENINA 

DESARROLLO CULTURAL 

C!!n~•o EO<JC.lc.or;¡ 

913"'S 

g.ll!'PS 

CentroEduCattC'lal 
1s.1e111s 

Ap,.,":l's 
A.;=OV•SU•I• 

G.!·~·a 
] Pti.c.,.n 

_J._ _____ _ 

1 
Ca•t:f'1a 
Pe~ci.:as 

' ! r .. c.,o:c;'" J<''J ,.,,~ • .,·.1c.c" 
1 •'P•"J,d~ ~ O::•·-;ac'O"•'S O~l' dJ 
·~~.f'•e .. u-. .• ;i·.;o :or. .. c•-1._o 
'¡;:' ... ~\ 

' 1 rf!-t-' Co~"a'O ~l' P.a.,•a en'ª 
; Cc..,:.1~,d 

' SI' ecC(l•lCl':a SuOO••t'cc(lri •es 
:iec1".i 1.1s .. a•<Jsce1Ctm•o 

1 ¡:1 .. :•.l)•·.c;r. 

-·--- -------- --- -------;------- -----
. Arc!'l"O ~l'can.o<;ra•1¡ T('~lono P1l"-I St>lt:Ct(lnC:ePe1soria1 
. 5l""'lac<in pe•sor1;11 AchT~C ce Str~• ; ,iprooac(ln dl' S..txl"e:c<>n ,,,._ 
; e-o Comun•cac(ln P1a.,uc<in M:i~•• ¡ ~Cl••a 

) Ar.hsrsdelCa'l'\lliO 
¡ ll'T'l<l;endeA~"'ª 
\ 1 

So11c1!uáa1CE A 
Aorooacór1deSuDC11ecc(ln1e-s
pec11va 

'1(nt"t9·Tj 
2J ~ttl 20 :'• 

1)[n,rol6· 
Feb•eroH 

i 3JIJJ1oe.•2 
; 4¡ J~: 31 A-;r; ! 

1 ' 1 ~"'"'" i r ,_ 
llA:l•'''':' 

1]fl'Prt•021· 
ll.uzo11 

1¡Ma1zo 

,--- 1 1 

ACTUALIZACION EN EL TRABAJO Cer11ro Edumona1 1 . ! Conceo10-P1inc·ocs e1eme'l1os oe Soioe~ud al CE A IMPAATIOO PORELOEPTO 
""°'""'~ 1 ii..'.l'Thn• ; Aorooacc>n de S..ticuecc.On 111· E "'·' 

__ 1_c_ªº_ª_c•_••_c•ó_n_e_n_e1_o_u•_s_1o_1 ___ -+--_1~::_J_ ____ _L_'"_"_º'_"_'°_'_°'_"_'_'_._' --ll-"_'_'"_' ------f----PUA-ANT_'_'ooo __ '_-~---

ADAPTACION AL CAMBIO 
Cen~ro E<:ucacona1 1 llal'i.ai l 1.1ot•vacó11 Relaciones Hul!\JllaS 1 $e'.tccón del CE A 

s.11 "'5 ¡ Pe•ci.~s ¡ i~~~~~e~lt!~~~~;:i~:as I ~~~_:con de S..tic1•ecc.On 1es. 

! -,-o-.,-,-,-."--'º_'_"_º-,,,-°'-,---~----~--+----,,-----¡---~ 

C E 1 
1> 1 

S 1 ~~'.~~~~~~,C~~••ecc<in 1es-en11~., ?~~c-or.¡• ' P::~·~\ i i~·~;~Í-C~~~~~~~co." j pec1 •• 1 ! i1Seo1&-29 

-------------+------t--·--- 1 -----------+¡ --------l-----~-----'------
11 DESARROLLO EJECUTIVO O•stllltOS lnsl•tutos ! A~v11es j Tecnicas l.40dernas l Ao1ooaco11 de 011ecc.On CALENDARIO ESPECIAL. 

-------------t--"-º'_""_'_'~ __ '_"_'_j ____ !de~~·_·•_"_"_º'--------t---------+-------------
Oistonios lnshtut~ 1¡ ~· Se~n p1.....,1arn¡ oe 1 Sol•C~ud 1 SuDC•reccón rtspe1 ... 1 

~,. Sol>e~ud 11 C E A Vo Bo O O 
Hora1io Espec~11 1 Desituo1~ lnd,.,.<lua 11zaoo ¡ Aoiotiacón Oiieccón s A B 

10 ADMINISTRACION 11 

CALENOAFhO DIVERSO 
c.ual'lletOOOelANJ 

12 OTROS CURSOS Y BECAS 

13 SEMINAfllOSSINIESTROSAUTOS j,,,¡y """'""º •..aov'"""' '"',;;;,.¡,;;,., '"'°' 210<• 1•200F •10.aaJ,,,~7 """""'•" 

-------------+--~~¡,1!;~~~- -- -1 ~~~!:i - --, ~::~-.,e-;;~~ -- ------¡-Sol<:ot~-.-,.,-.,-.-"'-.-,---+,-1 .-.-,-.-.,-0-F-1~3-) H-,-m-.,,-,_-, ~¡-:t-~:'-, 1-~~-~~-;-: 
~;,·--·· 
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Tod¡¡ nrolt.'S1on e~, u:il d 1.i sociedad y rnurece la 
t!S11n1;1 de e~.td ~n lunc1on .i l;i tJreoarac10n auc i).:::Jscen 
nuH~rH:s la cJ~s0rnpcn;1n 

La simple at1c1on y .-wn la btJena voluntad no bastar. 
n.'.lr;1 ofrecer un servicio anrODlé-ldO 

En Seguros Amr.r1ca Gan.irnex estamos convenc1· 
·"Jlf, ti•.> auc e: Aaon10 dP Securas no Podra tener plena 
.~,.:-.. Qr·.c1;i en St~ dC'.1v:cltic! ·s· no cumple con éstos 3 
~CG'.JIS,IOS 

10 Ser un verdadeio orofe~.•on;:il. con vocac1on y en
:reqíl cornolelél a ~l1 lr.1hi1¡0 

20 Tener p!cqa conc1cnc1a d0 1~1 1mporwnc1a social 
Oe 1.:.1 lunc1on (luí.' r t!<1l1zt1 y 

··e Poseer un.J pr1:ri.:11ac1on precisJ y complela en el 
·._o·~oc1:"111c>~:u ci0· ;.1roducto Ce lcl 1ócn1c.i de ven· 
~.:~e;•; c1P. !as 11~lac1om~s 1nterpe~o;onalcs que debe 

El C E A (Cen110 Educacional Amcrica) ofrece a 
sus Aqcn1es un¡¡ CARRERA PROFESIONAL que hon
rarc·1 a cuantos 1a siguen. puesto que contribuye al 
progreso social y económ1co de la nación y sigue de 
cerca el desarrollo do la humanidad que la cond1c1ona 
y promueve 

La carrera de "Ventas de Seguros·· esta d1v1d1da 
en 6 c:clos o Clapas que preparan al Agcnlo tanto 
técnica como pr<lct1camentc en la tunc1on que debe 
desempeñar 

Es:as e1ap~s ~ 
son las s1gu1en1es ~--- _ " 

li 



ETAPA ESPECIALIZACIO)J 

PRIMER.A 

SEGUNDA 

! ... 

VIDA 

Df.ÑOS 

RcC '.;TA~.~'~ ;.no 
rn~ COi·JTílAC 1 UAL 
l'JDUCC1(1N 
ASIGNACION DE UN 
PADRINO •11 o SUPERVISOR 

cuqso DE VIDA 1 
Term•no1oc1J Tarda 
Pianes BaS1co~. 
ílcau;s1lo~ C1ausu1,1'; 
La Po11;:a f ndClsoc:; 
TECNICA DE '.'fNTAS 
P·0soec!ac1on .:~f';1·!'~:s 
t.cercan'oi"''r, t •11·0,:c.,!;1 

Ob1~(IÓl'';S (' •'!'í' 

Sí'f\'IC:IO 

SfGUIMl[Nl{) CON l:l 
PADRINO y: o SUPERVISOR 

8 CURSO DE DAfJOS 1 
Panoram1c;1 de! r.irno 
Seqwo ai: /\l1!crnov1!t:t:; 
Mu 1:•:1lr: FaP:·i:.-:r 
Ronr~ Q,n,··c, , Va1o~w. 
íl•'c;rio:hrrn."r.?.1r. CP1' 

Ci :s~iiit.'S 
Orj 1c:os P1~!';t1•¡,1l1H; 
G;1s1os MPth:c~; 

Entooue <i PEílSON.\S 

r. CURSO DE Vt[)f\ 11 
V1d3 Grupo 
Colectivo 
í·.: ,:.di''n!es P·:·!:...C"•.~ · 
r.ar:1nr, M<'r11rn·~ 

¡23 

LUGAR 

O!:c:n.1 de! 5upe1v1sor 

o G1..~1r•11c:~1 íl<'g1ona1 

En 0: CE A !Centro 
EoucH-::ontll América) 
Av ílt'vo!ucion No 
lt°¡(Jf', 

··-··----·. 1 
1 

lnclC E A 

1 • +-

HORARIO 

1~ 00 
18 00 hrs 

1', Oü 
tR OOhrs 

15 00 
lP Oíltirs 

CALE~JDARIO 

Durante todo el año. 

Ene 6·19 
Mar 5·16 
Ju! 2·13 

Aco 6-17 
Sép 3.14 
Oct 1·12 
Nov 5·16 
Abr 6·27 

May 7-16 
Feb 5·16 
Jun. 4-15 

Ene 22-Feb 2 
Ma' 19·~0 

Jv: ~3-Aqo 3 

Feo 19·23 
Mar 19·23 
~.br 23-27 

~.!;11 21 ·25 
1, · 16.JO 

:J~ .. 17-2' \"" 

~·· 

-----------------·- ·---·----



1 
· •u v.v "'" J May. <!H1~ 

VI t.. ,=~"'"-"'=='--~¡¡¡Jt~~.;1o;;6-¡¡¡2o;0..;, 
~-----l-~~'----'---11--'c"'"u"',,"'s::;.o..:.D:..<t::iA;.:;r.:;¡;·o:;.v_o_c_·c-,-,,----~En~~I~~-~ ~~·.:_ ~·5-~o ~· --=---\ ~¿\.;~~~ 

TERCERA : TV iClinica •Je Venias! 18 OOnrs \ Nov. 12·16 

CUARTA 

QUINTA 

SEXTA 

,-- . ----,I· 1 i ~~;~~ ~;~l~c~~~~/kayo ~ .• ···- . 

Polizas Esoecificas 
DAÑOS • Póliza de Convenio ¡ EnelCE A 

VIDA 

~--- --

' DAÑOS' 

DAÑOS 

VIDA 

¡ E.preso 
Endosos 
Coberfuras 

Enloaue a COMERCIOS 

13 LA VENTA PSICOLOGICA 
AulO·diaanos11co de 
Ven!as ~ 
R~IJc1ones C!1en!e· 
Agente 

14 CONSEJERO EN SEGUROS 

EnelC E A 

Enfoque de Aseso ria i En el C.E A 
Proceso de Conse1eria 

15 CURSO DE VIDA 111 
Panoramica To1a1 
del Seguro de Vida 
Aspec1os L eaa les 
Profundización 

16 CURSO DE DAÑOS 111 
Seguro de lncend:o/Rayo 2 
Transportes 
Perdida de U!:lidades 
Gana:ic1as Brula~ 

t 7 CURSO DE DAÑOS IV 
Pano1am1ca Total 
Riesgos Se11c111os 
Riesgos Industriales 
Riesgos Especiales 

Enel C.E.A 

1 Ene! CE A 

r~0n1a1e En el C E A. 
Ro:ura de Maquinaria 
Calderas 
Apara1os a presion i 
Con1ratis1as r 
Todo r:esgo --··---· ________ J_ 

18 ADMINISTRACION DE SEGUROS 
• Bases Aam:nistra11vas 

para e! é>.::o de una 
agencia Ou!e1e super· 
visoria o dcs~acno 

• Aspec1os Leqa1es en 
materia de si~quros 

• Me:caoo:ecnia ~ara 
Asegurado1es Prole· 
sionalcs 

EnelC.E A 

15:00 
18:00hrs 

9 00 
18 OOhrs 

----·--
9.00 

18:00h¡s 

9.00 
13:00hrs. 

15:00 
18 00 hrs. 

15:00 
18:00nrs 

15 00 
18:00nrs. 

Feb. 19-Mar. 2 
Abr. 16-27 
Ago. 20·31 

Feb. 12·16 
Jun. 4·8 

Mar. 5-9 
Jul. 2·6 

Mar. 12-23 
Jul. 2·13 

Oct. 15·26 

Jun. 11·22 
Sep 24-0ct. 5 

Oct. 15·16 

Jun. 18·29 



SUBDIRECCION: REGIONAL CURSO 
FECHA 

SUBDIRECCION REGIONAL CURSO 
FECHA 

DEL CURSO DEL CURSO 

VERACRUZ TUXTLA y,áa 31 cr:ero 2 1(.:b GUAD•\LAJARA GUADALAJARA Danos 1 18 · 20 jul'O 

HERMOSILLO ' HERMOSILcO Danos 11 ). 9 leOre'o HERMOSILLO HERMOSILLO v,oa 11 ' 1 · 3 agos10 

1 GUADALAJARA GUADALAJARA Vida 14 • 16 lebrero DISTRITO f EDERAL PUEBLA Vida 11 ' 1 · 3 agosto 

DISTRITO FEDERAL TOLUCA Daños 21 · 23 leb1ero GUADALAJARA LEON Danos 1 8- 1Qagosto 

MONTERREY CHIHUAHUA Vida 1· 9marzo VERACRUZ VILLAHERMOSA Vida 1 ¡ 22-2!!_agos10 

VERACRUZ VERACRUZ Danos 7 • 9 marzo 
HERMOSILLO HERMOSILLO Conse¡ero en : 22 -24 agoslo .. DISTRITO FEDERAL ¡ PUEBLA 21 • 23 marzo 

Seguros . 
' v,da 

VERACRUZ Venia Psicológica ' 5- 7 Sept. VILLAHERMOSA : 
HERMOSILLO ¡ CULIACAN Vida 28 · 30 marzo DISTRITO FEDERAL PUEBLA Vida 1 l 5- 7Sept. 
MONTERREY : MONTERREY Vida 2 · 4 abril GUADALAJARA GUADALAJARA Venta Psicológica ; 19-21 Sept. 
VERACRUZ · VILLAHERMOSA Dañ'-iS 1 2 · 4 ab11I DISTRITO FEDERAL TOLUCA Danos 11 ! 19-21Sep1. 

1 
HERMOSILLO HERMOSILLO Vida 18. 20 ªº"' GUADALAJARA MORELIA v,aa 1 [ 26-28Sep1 

MONTERREY : MONTERREY Danos 1 18·20ab"' MONTERREY MONTERREY v,da 1 26-28Sep1. 

GUADALAJARA LEON v,aa 9 · 11 mayo MONTERREY CHIHUAHUA Vida 8-lOOcl. 

GUADALAJARA MORELIA Danos 1 9 11 mayo VERACRUZ VILLAHERMOSA 8-lOOct. 

DISTRITO FEDERAL PUEBLA Danos 1 23 · 25 mayo GUADALAJARA GUADALAJARA Danos 11 24-260ct. 

VERACRUZ VERACRUZ 23 · ?5 mayo 
VERACRUZ VERACRUZ Consejero en ¡ 24-260ct. 

V1dn 

MONTERREY 30 mayo 1 o 1un10 
Seguros 

1 
TAMPICO Vida 

GUADALAJARA GUADALAJARA Consejero en 7- 9Nov. 
MONTERREY TORREON V1tl3 30 mayo 1 o 1un,o 1 

Seguros 

1 
DISTRITO FEDERAL ACAPULCO Vida 111 ;:J 1~1un10 MONTERRf.Y TORREON Vida 11 1· 9Nov 

HERMOSILLO CUUACAN Vida 20 22 Jl1íl•O MONTERREY MONTERREY Vida 11 121·23Nov. 

VERACRUZ ' TUXTLA GUTIERRE Z Danos 1 ~. ti ¡uho HtRMOSILLO HERMOSILLO Vida 111 28-30Nov 

MONTERREY TAMPICO Vida 18 20 ¡uho MONTERREY MONTERREY Dañosll j 28·30Nov. 

12.S 



DIVISION 

PUEBLA 

GUADALAJARA 

GUADALAJARA 

D. F. 
MONTERREY 

HERMOSILLO 

LEON 

SURESTE 

VERACRUZ 

O F 

1 
SURESTE 

HERMOSILLO 
GUADALAJARA 

GUADALAJARA 

SURESTE .. NACIONAL .. MONTERREY 
GUADALAJARA 
HERMOSILLO 
MONTERREY 

MONTERREY 
SURESTE 

PUEBLA 

MONTERREY 

D.F. 

VERACRUZ 

HERMOSILLO 

EVENTOS DE CAPACITACION PROVINCIA 
CALENDARIO 1980 

REGIONAL CURSO 
FECHA 

DIVISION REGIONAL 
DEL CURSO 

PUEBLA DAÑOS2 23 • 25 ENE NACIONAL CENTROEDUC 

SAN LUIS POTOSI VIDA 1 12.iHEB MONTERREY MONTERREY 

GUADALAJARA DAÑOS 1 19-21FEB HERMOSILLO HERMOSILLO 

CUERNAVACA VIOA2 25- 27FEB SURESTE TUXTLA GTZ 
TAMPICO DAÑOS 1 27 -29 FEB O F TOLUCA 

HERMOSILLO VENTA PSICOL 27·29FEB MONTERREY CHIHUAHUA 

LEDN DAÑOS 1 4- 6MAR HERMOSILLO CULIACAN 

VILLAHERMOSA VENTA PSICOL 4· 6MAR. NACIONAL CENTROEDUC 

VERACRUZ CONS EN SEG 11-13MAR PUEBLA PUEBLA 

TOLUCA VENTA PSICOL 11-13MAR NACIONAL CENTROEDUC 

TUXTLA GTZ DAÑOS 2 18-20MAR SURESTE VILLAHERMOSA 

HERMOSILLO CONS EN SEG 18-20MAR MONTERREY MONTERREY 

GUAOALAJARA VIDA 2 25-2/MAR CENTRO EDUC. 

SAN LUIS POTOSI DANOS 1 B· 1QASR 

VILLAHERMOSA VIDA 2 8 10 ASA HERMOSILLO HERMOSILLO 

CENTROEDUC 1 SUPERVISORES 1 14-25A8R CENTROEDUC 

CHIHUAHUA VIDA2 15- 17 ABA 

GUADALAJARA VIDA 1 22-24A8R GUADAL"-JARA GUADAL"-JARA 

HERMOSILLO VIDA 2 23 · 25 ASA NACIONAL CENTROEDUC 
MONTERREY VIDA2 28·30ABR O F TOLUCA 
TAMPICO DAÑOS2 13-15MAY HERMOSILLO HERMOSILLO 
TUXTLAGTZ. CONS EN SEG 13-15 MAY PUEBLA PUEBLA 

CENTROEDUC GTES ADMON 2· 6JUN GUADALAJARA GUADALAJARA 

(INTERMEDIO) HERMOSILLO HERMOSILLO 

ier GPO MONTERREY TORREON 

PUEBLA VIDA2 3· 5JUN 

CENTROEDUC GTES AOMON 9· 13JUN MONTERREY MONTERREY 

(INTERMEDIO) VERACRUZ VERACRUZ 

2o GPO MONTERREY TAMPICO 

MONTERREY VENTA PSICOL 17- 19JUN GUADALAJARA GUADALAJARA 

CUERNAVACA DAÑOS2 17 -19JUN HERMOSILLO HERMOSILLO 

VERACRUZ VIDA2 24 · 26 JUN MONTERREY CHIHUAHUA 

HERMOSILLO DAÑOSJ 25·27 JUN GUADALAJARA GUADALAJARA 

126 

CURSO FECHA 
DEL CURSO 

SUPERVISORES 2 30JUN-4 JUL 

DAÑOS1 1 • 3JUL. 

VIDA3 9· 11 JUL. 

VENTA PSICOL 9· 11 JUL. 

VIDA1 15·17JUL. 

DAÑOS2 15·17JUL. 

DAÑOS2 22·24JUL. 

SUPERVISORES 3 28JUL·1 o. AGO 

VIDA 1 29·31 JUL. 

SUPERVISORES 1 4·15AGO. 

DAÑOS2 5· 7 AGO. 

DAÑOS2 12·14AGO. 
GTES VIDA 18·22AGO. 
(AVANZ) 1er GPO 

DAÑOS4 20·22AGO. 

GTES VIDA 25·29AGO. 

(AVANZ )20 GPO 
DAÑOS2 26· 28 AGO 
SUPERVISORES 4 22·26SEPT. 
VENTA PSICOL 23 ·25 SEPT. 
DAÑOS2 24 ·26SEPT. 

DAÑOS1 1 • 30CT. 

VENTA PSICOL 1 • 30CT. 

VIDA2 7· 90CT. 

CONSEJERO EN 7· 90CT. 

SEGUROS 
DAÑOS3 14·160CT. 

VENTA PSICOL. 14·160CT. 

VENTA PSICOL 21 ·230CT. 

CONS. EN SEG. 27·290CT 

ADMON. EN SEG 27 ·29 OCT. 

VIDA3 5· 7 NOV. 

VIDA3 25·27 NOV. 



ETAPA 

Pr:mera E1aoa 

5a7 
Segunda E1apa 

8 

9 a 11 

Tercera Elaoa 

12 

Cuar1a E1apa 13y 14 

Ournla E:aoa 

16 

17 

Sexta Etapa 

18 

íJIPLO~\A 

C~r::l:c:HlO de Conoc:rnientos 8.3s1cos de Vida 

Cerl•lrcado de Conoc:mren1os Gas reos en Daños 

Drplom.1 <!!' A,,equ:.1do: Prolcsron;il en VrdJ 
lnC1iv1r!t1.1 1 v Cn 11•rt1\.'0 (APVICI 

Drplo:n;r íli' .Asc•cu:ado: Prolesronal e:i R:csgos 
Spnc·:10, 1APRS1 

Drorc:nJ º" Consc¡cro en Srguros iCS) 

01r.10n:;1 in.~1;1t•ln dP Cnnsf'¡rro Oin!omíltlo rn 

Sr•cu·0 º'' i'(•r•:nn;¡,; 1CDSP1 

01p:orn,1 mpt;1·1rn dP Con";C'tt'!O D1r,10111.1do 1'11 

flrt::;qo·. l'1du<.1r:;11e, 1CDílt¡ 

[);f)l()~:1:: .. :;•::1·. ·.o oi · (,r:'i'J•!' ·•ri [)·:110~11.::!n 1:11 Si:r.;wc 
{j~• fl.:!·I{ iÍ:[(,[ )1 

D1n1om~ n1c•1a11co y .1n1110 que 10 aceai!<' 
como Admrnr!;!:,1do1 d·~ Scquros tAS) 

\ 21-

OISTINCION 

Escudo Banamcx 

Al 1e,,nr11ar naso 1'.!. Drs· 
•rntrvo de Asegurador Pro
tesronal 

Drstrntrvo iCSl 

,\1 :crmrnar oaso 16 Anillo 
1lf~ Cons0wt0 D1otomado 
••n Srqwo~ 

t,1 1erm111ar pa~iO 1 b Ar11llo 

<~C Adrn1nis1rado1 ce Segu· 
·os 
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EVENTOS DE CAPACITACION D. F. 
CALENDARIO 1980 

~-~i~j~~~TAP~-5~pe:o~i~:~~~?v~Eº~~rj~;~,;~~~-~h~:~5'.~¡;~.t.~fv?o~R-~l~~~;t~~~;.~~;Ñ~S 
1 Aeclurarn1t.-nlo ~ CursoVIOA.I 8 CursoOANOSI 1 9 CUfSoVIOAll 12 CursoOANOSll 

2 PRECONTRACTUAl 

J INOUCCION 

Pad11no o Super'll•SOt 

tos CUISOS PRECOtHRAC· 

TuAL E •NOUCCION si> 
"10.lfle11 en la'> ol•c•nas 

c.,.• S·~Pf'•\·•SO• o Ge•enc•a 

R"°Q'°"''' •esoec1111a 

f"lu1dn!P 101JO e1 ,1ño a ua. 

1e"> oc su Suoe•v•SO• P•o· 
""'-''º'o GP.•enlf' •CSDC"Cl"'O 

CUARTA ETAPA 

ro,_ • .....,..,.,. .... ~,'""'" " .. ""~""'..-"""''"'"""' 1 V"1i1G•upo Sf'Qu•ndelnt.""'lloO R.,wn 1 
~••t!S fl.Uoe<>\- !'.loou•o <le '""l00"10wolt11 C.-..ciowo Poto1;1i. E•Pt'C•loe;u 
R1tQ\>',.IOI Cl.'luS..""11 ._,.""''"" F,..,....., ...,.c1drnlot'!llP••1.,...1r1. íl0to1•d1tCorh,...oOf•P1f'W 
t.1roo~u (nt1010\- n,,r ... , 0ot .... •01v,..,,.r1 c-... 1.101..,.•doeo'\ EnaJoM>S 

6 TECNICA OE VENTAS 
P•osciectacen .,,,..,,~<!. 

•ci!'fc_..10En1••••S1as 
oci,.coone1 c ...... 
S."'oeo 

7 Se9..,.mtenlo con e• 
Padrono o Suoer11osor 

: Lo~ CulSOS VIDA 1 V f[CNICA ; 

Q[ V(NTAS .,'-' ''"oancn en 

: r• Cenl•f) f;dur.,¡r-on¡¡1 Amr • 
••C."l •C l A •A, :, ... ~~.>•uco., 

'""º'ª"º 
1~ o,;; 18 Ufll'•c; 

. Ca.icndiU•O 

· (ne•o f 1e 
· feO•e•o 11 22 

Ma•zo 11 ?H 

Ma~o '9 10 
J .. "'>0 •f, 2r 
Aocs10 

s.:0~1 

Oc: 

',, 
".! 12 

;iu 'º 
l" 

flot1oon~~<lC•w• C0Deo<1ur111 
C"Sl•le''!ll Suoe1111sona Oorecla 
Obt•IO'!ll P••l°"'11f>I 
C...1.to'!ll""'O!<l<:U'S 

E n•oQue • PEftSO..,A5 

E• ClJ«;o oe DAÑOS 1 SI:" 

•l'T'loa"~ '-'.., e1 e E A 

Ho1a110 

15 00 ~~ 00111s 

Calcnoar>0 

Eric10 21 31 
Fet>•t'•O :;'5 Ma•lO 7 

M-lvn ~g 30 
Jun<O 
Jylo(} 

Ac¡os•o 

º" 

'Ó 'll 

, " ,., 
;>r: ~l 

Curso do APOYO 

CONTV 

E.1 cu•so de VIDA u 
j .mp.-11teene1C E A 

: HOfa110 

! 15 00· 18 {)QhrS 

¡ Calenda1o0 

: Marzo 3· 14 

: Mayo 6· 16 
Jumo 2 13 

. Julo 7 · 18 
; Agosto 18 2') 

~Seo• 11 )O 

1 

1 EnOoqu .. COMERCOOS 

1 Et curso de DAÑOS 11 se ¡ •moo•leenelC E A 

i 
l Ho1a110 l 15 00 · 18 OOnrs 

1 
Calenda110 

J M.:1110 17 -2B 
1 :.0111 14. 25 

' Juno 2- 13 
! Agos10 4. 15 

j Sep1 2-12 
t No,, 3 14 

i 

i 
QUINTA ETAPA SEXTA ETAPA 

-· -· ----~~ E~~~~~~~1!i¿~!~ii_~.~~~~-~~~~~~~~~~~~~~·Ar'i_c¿_~~~P~~.~1~~~'9~ ~~~0-~~1~~~".'~~~~-1?.~ ~D~ON 
IJ LA VENTA PSICOLO 15 CUfSOVI0.11,111 16 Cu•soDANQSm l 17 CutsoOANOSIV 18 AOMINtSTRACIONDf; 

GICA P•nor..,..<• To1;11a"' S.-,,.10óe>l<'C1!1-.Jo0 ~vo ~ SE.GUROS 

'"'° doi•T'<Eof-u> .,,. v~a 
"•'IK~• C~._..,,,. A~llllP 

CONSE.JERO EN SE 

GUROS 

lnlQ<•ur<J,.AS•sun.t 
Pooc"'"°""ConH,.,.. 

f1 t.<>•!.O LA VENTA PS1CO· 

LOGIC.A <;;P. ,mpa•te en e1 

C f A 

HoraflO 

9 IJO· IB 0QJlfS 

íeO•t"•O ó · A 
A90s10 t 1 13 

E 1 cu1 .. o C0"15(JERO EN 
SEC.ur~os c;e 1moa11e en 

i:•C [ A .:11:9 00 16 00 

Calendafoo 

At111t 7 · ~ 

Oc1 1 · 3 

S...QU'O<J•llo<t" "-'~·· RoC"l90'Senr:.-O!. 
...... Po!'CIOI L."".._., Pe•o..,.. d• U1"'dilde'!ll R .. '!llQO'!ll ln<lo~!I .......... 
F"o•i,nd•r•r.'°" O..n.11nc .. 10ou1 .. , A.e1901E1pec.miet. 

l• cu•so ar. VIDA 111 se 1 (1 t.u•SO DAÑOS 111 
.mpa11eenetC E A ompanef>., elC E A 

15 00. 18 001'115 

Ca1enaa110 

Acr11 14 · 25 

21 )1 

Oct 6· 11 

1 
t Hola''° 

1 

15 00 18 ()()no<¡ 

C2lenCLt1io 

Ma.,.o 6 · 16 

Julio 21 31 
Oc1 fi 11 

.....,,, 
J?-8 

M<>n• .... 
Rotur>IO•M.IOt""-'''"' 
C•ld.,..a1 
llipa•111n1•0•1'1.""' 
Con!O&T•lld$ 
1000 .. esqa 

El curso de DANOS IV '>f' 

•moa11eeri~•C E A 

15 OU IR 00 nis 

Calenctatio 

Junio JO 

Ocl 20· 30 

p;to•f'lf!••IO"°"tll;l,ff,J""'"' 

t>vlc•IP 5"°"'""'!.o<iJ111 
df'51>11C"O 
A'l~>KIO'!ll~f"'lil ... ,_. 
n,,.,.,,.<1oe<¡, .. ,r•"I 
M .. •coVX>lf'C ..... O.OfA 

.r.,.,.,.,..lld05r><n'e'•,.. ........ 

! El C"u•SO OP. AOM,N•SlnA 
1 CION se •moa•te 

: C E A 

Horauo 

15 00 H\ 001115 

Calenda110 

A~s•o 4 ·8 

Nov l- 7 



CALENDARIO 1981 CICLO DE CAPACITACION PARA AGENTES D.F. 

PRIMERA ETAPA SEGUNDA ETAPA TERCERA ETAPA 
l\1w<1.1li1,tcull\ DANOS í!>pt•c1Jhz,1c10n \'101\ 

!> Curso VIDA 1 a Cu1so DAÑOS 1 9 Cwso VIDA 11 I;! CursoOAÑOSll 

Rcclutl'lmionlo 
PRE CONTRACTUAL. 

J · INOUCCIQN 
4 As•QOl!ICoOn do un 

Padrino o Supe,....,•sm 

9 00-13 rvs 

Feore•o 
Mario 
AtH•I 
Mayo 
Jun•o 
JvllQ 
.l.qosto 
St>Pl•emore 
Oc1uore 
".lov•emO•e 

Termlf'lol0g1a. ta11la 
Planes B.1s1cos 
RCQu•S•IOs. Cl.1usulas 
La POhza. Endosos 

6 TECNICA DE VENTAS 

ProspeclacoOn, An.111515 
Ace1camen10. Eriue-.iis1a 

Ob1ect0nes. Cierte 
Serv•CIO 

7 Se9u1m1en10 cor. el 
? J Pad11no o Supervisor 
2·1 
2-3 H01a110 

'8 
'2 ,., ... , 
.l··l . ' 

15 00-IB OOhrs 

Ca1endari0 

ff>Orero 
Ma110 
Mato 
JunlQ 
JuloQ 
AQOslO 

ÜCh•b•e 

16;!1 
16.21 
11 22 
l':t 26 
?0..11 
t7;>f;I 

~-lb 

Pano1.1m•ca del Ram'l 
Segu10 de Au1omOv1les 
MuU1ple F.im111ar 
RotlO. O.ricio y Valores 
n~sponsaO•ldad C1v1I 
Cristales 
Oo1etos Pe•s.onates 
Gas1os Médicos 

Entoaue a PERSONAS 

15 QO.tB OQnrs 

Calenda1i0 

Ma•10 2·1) 

Mayo 11·22 
Ju loo 6·17 
AQOSIO 3·14 
Agos10 31·12 
Sep\,emore .11·1? 
Qc1uore 19 JO 

CUARTA ETAPA QUINTA ETAPA 

PSICOLOG•CA 
15' CursoVIDAIU 

i:\p'-1'- ,,.,, • .,<:_ .. •!r'•• 

Cu•SO QAÑOS 111 

Set;u•O 'Je lnccndoO 
yfo Aa tO 

Transoo•le'> 

Vida GruPo 
Co•ecl•vo 
Acc1den1es Personales 
Gas1os Médicos 

10 Superv1soria D11ec1a 

Hora110 

Calendario 

Seguro de lncencho 
~·10Rayo1 

Póhzas Especll1cas 
Póh.tas de Conveno 
E•p1eso 
EndOsos 
Cot>e11u1as 

EnlOQue a COMERCIOS 

Febrero 
Abro\ 
JunlQ 
Agosto 
Oc1utue 

9-20 Horari0 

20·30 
1-12 15 CXHB.OQhrs 
3·14 

19 30 ca1enoari0 

11 Curso de APOYO 
CON TV 

Clinoca de Venias 

Horaro0 

15 OO·IB Q()hrs 

Calenoart0 

F etuero 9· 1 J 
Ab111 f,.10 
Jumo tt-1? 
Agosto , r ;1 
SeptoembH! .• l ?'• 
No11•emo1e ') 1 l 

Marzo 
Mayo 
Julio 
Seo11embre 
Oc1uo1e 
Nov•embte 

SEXTA ETAPA 

16·27 
•8-29 
20-3' 
21- 2 
21. 2 
16-27 

Curso DAÑOS 1v IB AOMINISTf:\ACION 
DE SEGUROS 

I .. º""' 
T;. 'r;•» ''I'"''" 

Pa.,o•am•ca to1a1 c:e1 

Se9u•o de V oda 
Asoe:c1os Legales 
P•otund•zaciOn Pt-ro.cia ae Ul•hdades 

Gana"C•dS Uruias 

Pano•amoca foia1 
A1es9os Senc111os 
R•f's9os 1navs111d1es 
R1t>sgos Esoecoaies 

Mon1a1e 
Ro1u1a ae Maov1nar•a 
Calderas 

Bases A(lm1nis1ra11vas 
para el éulo de una 
A.genc•d. Dulete. super· 
v1so11a o despacho 
ASOOCIOS Legales en 
mateua de Seguios 
Me1cae101ecma pata 
Asegurado•es P1oleso0-
na1es 

1 

CO••SfJlqQE_N 
SE.OuQOS 

En•OoJ••e oe Aseso••a 
ProCe'i.O de Con!.et~r·a 

:-, co 111 OOn1s 

Cu,i.nda•oO 

l.AdtO 

AgJSIO 
Now•emo1e 

., ;?') 

~·t5-:'!t 

1r., tM)-16 OOn•s 

C.1 .. ·••11a•-o 

~""O·~•O 
'Jl,1110 
Jun•o 
NOv•emo•e 

1r, ~~J.1a QOn•s 

.. _j ._, 

?J t• Ma•1n 
1 ~. ~;_, Ao1•I 
1íj.,l1 JuhO 

Octuo•e 

Apa1a1os a o•esoO" 
Con11a11s1as 
1'000 11esgo 

Hora1o0 

JO'º 
J0-10 15 CXJ.tB oonrs 9 00-IB QOh1s 

6·17 
S-16 Ca•endaro0 

1·12 Juno0 
3·13 Novoemore 

Nota: Todos los cursos son impartidos. en el Centro Educacional América. ,.., .. 
24·26 
2S·27 
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ESTRUCTURA GENERAL DE LA DIRECCION 
~----------------------- ··---~--

1 
1 

Capacitación 

\i~íiti1 ;· 

,,:;_;:rn:C1(/J¡\26irettor;MCi0111'1!J?W?!i?J,,,,~ 

x<1<•'bY-.~.Q.~g~Ag~,lA.,:Mª-~ª#d~tfr1ii±ki 

'<"Reyn·a1doq"' ·n-~;](ntOnio"W ··1''Berñarao"?' '·"'"''"Jtilián'+%%• 1177'Juliárf"'"'"\1 '"'1~Rafa·erf%"' 
M . 01 'I D' -O t >sh anero'w"·"' ¡,¡,; ur u1a"''"' '"'á' vera.4-;:.+;,: Ni:"'*' ui *'~' té(~¡<~- 1azw;;,;;;,:M ;;r_ on reras~' 

13{) 
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(ANEXO X) 

Cursos de Profesionalización. 

Licenciatura en Seguros, Fianzas y Finanzas. 

Objetivo: 

Oportunidad de superación favoreciendo el desarrollo Profesional de. sus Agentes 

y su Personal. 

La Licenciatura se. imparte en instalaciones de la Universidad Marista en 

Coordinaciob"con Seg~ros CorTlercial América lo~ días Miércoles, Jueves, Viernes 

de 16:00 a 21:00 hrs. Y Sábados de 9:00 a 14:00 hrs. 

Plan de Estudios: 1 

1 Scb'Ún Plan de Estudios vigente en la Univcrsicl.1d Marista 
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Primer Semestre 
Introducción a la Administráción 

Matemáticas 

Economía Fundamental 

Sociología 

Segundo Semestre 
Proceso Administrativo 

Matemáticas Financieras 

Microeconomía 

Noción de Derecho Positivo Mexicano 

Introducción al Estudio del Seguro y la Seguro General de Personas 

Fianza. Antropología Filosófica 

Antropología Fundamental. 

Tercer Semestre Cuarto Semestre 
Análisis y Diseño de Estructuras Micro y Pequeñas Empresas 

Administrativas Contabilidad de Seguros 

Contabilidad Financiera 

Economía Nacional e Internacional 

Noción de Derecho Positivo Mex.11 

Seguro de Personas Morales 

Antropología Social 

Quinto Semestre 

Derecho Civil 1 

Psicología General 

Fianzas 

Antropología Cultural 

Sexto Semestre 
Mercadotecnia Mercadotecnia Estratégica 

Análisis e interpretación de Est. Estadística 

Financieros 

Derecho Civil 11 

Venta Psicológica 

Fianzas Universales 

Antropología Moral 

Derecho Mercantil 1 

Fiscal 

Daños 1 

Antropología de la Religión. 

Séptimo Semestre Octavo Semestre 
Mercados Financieros Internacionales Emprendedores 

Derecho Penal Procedí. Civ. en Seguros. 

Seminario de Tesis Seminario de Tesis. 

Daños 11 Ajustes en Seguros y Fianzas 

Antropología Profesional Antropología Laboral 

133 



Diplomado Universitario. 

Curso de Diplomado en Mercadotecnia y Seguros2 

Objetivos: 

Especialización en Mercadotecnia y Seguros. 

Plan de Estudios: 

Area Propedéutica Area del Diplomado 

Finanzas Básicas Planeación Comercial 

Administración Investigación Motivacional de 

Matemáticas y Estadística Mercados 

Micro y Macroeconomia Metodología de la Investigación 

Seguro de Vida La mezcla de la Mercadotecnia 

Seguro de Daños Mercadotecnia de Servicio 

Administración del Sistema 

Promociona! 

Seminario de Mercadotecnia 

Internacional 

Seminario de Simulación de Negocios. 

Metodologia: 

Este diplomado se cursa en las instalaciones del C.E.C.A. y es impartida en 

conjunto con la Universidad La Salle. en horario de Viernes de 3:30 a 20:30 hrs. Y 

Sábados de 9:00 a 14:00 hrs. (10 horas semanales) 

* Mestría en Administración y Seguros. 3 

Objetivo: 

Especialización en Administración y Seguros. 

' Plan de estudios Vigente cu In Universidad La Salle 
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Plan de Estudios: 

Materias Básicas 
Contabilidad Básica 

Micro y Macroeconomía 

Teoría de la Administración 

Computación Básica 

Contabilidad de Costos 

Contabilidad Administrativa 

Estadistica y Probabilidades 

Materias de Especialización 
Administración de la Publicidad 

Investigación de Mercados 

Planeación Estratégica 

Conducta del Consumidor 

Estrategia Competitiva 

Administración de Ventas 

Administración de Pequeños Negocios 

Comportamiento Humano en la Investigación y Tesis 

Empresa 

Metodología de la Investigación 

Marco Legal de la Empresa 

Investigación de Operaciones 

Administración de la Mercadotecnia 

Administración de Recursos Humanos 

Metodolog1a: 

Esta Maestría se imparte en las instalaciones del C.E.C.A. por Profesores de la 

Universidad La Salle. 

·
1 Plan de Estudios Vigente en la Universidad La Salle 
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CUESTIONARIO 

El siguiente cucstionmio licue como finnlidnd conocc:r su opinión con respecto n los servicios de Cnpacitnción. 
marque con una x In respuesto <Jlll! mús se m.lccuc u su comcntnrio. 

1.- ¡, Cunntos m1os tienes como Agente de Seguros en esto Compañia? 
Menos de 1 m1o( ) Jc2u5w1os( ) Jc6n 10m1os ( mns<lc JOni\os( ) 

2.- ¿,Conoces los servicios que ofrece el Dcpartum ... ~Ílo de Capucitnción? 

Si{ ) No{ ) 
:l.- ¡, De los siguientes cursos cuales has tomado ? 
Vida 1 ( ) !lui\os 1 
Vidu 11 ( ) Oni\os 11 
Vida 111 { ) IJai\os 111 

Consejero en Seguros 
Taller P.H.F. 
Taller Insignia 
Tnllcr Flc.xihlc 

Dai\os IV 
T Ccnicn <le Vcntns ( ) 
l\dministroción en Seguros 
Taller G.M.M. 
Clln.icn de Ventas 

Porqué ( ) 

Agrlcoln 
Propedéutico Finnzas 
Finnzns Modulo l 
Pensiones 
Ventn. Psicológicu 
Mcr~doh::cniu en Seguros 

TnllcrAutos 
Otros 

~-~mfl)~~lo_s_c_u-rs_o_s_n_1c-n-c1~.o-11-nd~o-s-•-·o-11_ru_1_1,,,~.-o~ri~da-d~,-.. ~C-n~nl_(_c_s)_t_e~ha ¡mrcci<lo mós interesante (s). y porqu.! 'l 

S.·¡. Te parecen m.Jccuac.los los hornrios <le los cursos'? 
Si ( ) No ( ) 

6.- ¡, Son npropiadns lns uulas de cnpacitm.:ión ? 
Si ( ) No { ) 

Porqué. ___________ _ 

Porqué ___________ _ 

7 .• ¡, Se te infonna oponunnmcnh: <le los nuevos pro<luctos. nctunlizacioncs de torifos y con<liciones generales e.le ~as 
pólizas? 

Si{ ) No{ ) 

K.-¡. A quién corrcspom.Jc In distrihución de In infonnnción Mtcrior? 

Promotor( ) Gerencia de Ventas ( ) Otros( ) quién. __________ _ 

lJ - ¡,Cómo consideras el mntcrinl que se utiliza en los cursos de Copacitnci6n? 

Excclcnh: ( ) Bueno ( ) H.cgulnr ( Malo () Pésimo ( 

1 O.- ;,Qu~ opinión tienes de los cnpacitm.lore:-; '? 

11.- ¡, 1 h1z lL"ltido algún problema con alguno de ellos? SI ( ) No ( ) 

¡,Con quién? ___________________________________ _ 

12.-¡,Cuál fue el motivo"------------------------------
l .l.-;, Que opinas de la cnpnc1tnción de S. C. A.'? 

14 - ,, Porque usistcs u los cursos de Cupnc1111c16n '! 
l'o11m.·1micnto de los Productos ( ) l lorns pum Rcfrcmlo ( 

J\cluali1.aci611 ( 
Otros motivos ( ('unh..-s ______ _ 

1 S.-¡, (Jth.: ?tugcrcncins propontlrias parn mejorar la cnpucitución ? ________________ _ 
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CUESTIONARIO 

El siguiente cuestionario tiene como finalidad conocer su opinión con respecto a Jos servicios de Capacitación 
marque con una X la respuesta que más se adecúe a su comentario. 

1.- ¿Cuantos años tiene como Agente de Seguros en esta Compaflla? 

Menos de 1 año 16 de 2 a 5 atlas 58 de 6 a 10 años 35 mas de 1 O atlas 

2.- ¿Conoces los servicios que ofrece el Departamento de Capacitación? 

Si 134 No 16 

3.- ¿De los siguientes cursos, cuales haz tomado? 
Vida 1 104 Dallas 1 102 Agrlcola 6 
Vida 11 80 Dallas 11 94 Propedéutico Fianzas 18 
Vida 111 45 Dallas 111 47 Fianzas Modulo 1 24 

Dallas IV 42 Pensiones 15 
Conse1ero en Seguros 23 Técnica de Ventas 61 Venta Psicológica 36 
Taller P.B.F. 47 Administración en Seguros 15 Mercadotecnia en Seguros 13 
Taller Insignia 66 Taller G.M.M. 141 Taller Autos 53 
Taller Flexible 50 Cllnica de Venias 60 Otros 14 

4.- De los cursos mencionados con anterioridad ¿Cual (es) te ha parecido más interesante (s). 
CURSO DE G.M.M. 12 CURSOS DE VIDA 19 TALLERES 3 
CURSOS DE DAÑOS 37 TECNICAS DE VENTA 22 VENTA PSICOLOGICA 10 
CURSO DE FIANZAS 4 CONSEJERO EN SEG 5 

5.- ¿Te parecen adecuados los horarios de los cursos? 
Si 130 No 20 

6.- ¿Son apropiadas las aulas de Capacitación? 
SI 133 No 17 

7 .- ¿Se te informa oportunamente de los nuevos productos, actualizaciones de tarifas 
y condiciones generales de las pólizas? 

Si 121 No 29 
8.- ¿A quien corresponde la distribución de la Información anterior? 
Promotor 109 Gerencia de Ventas 38 Otros 
9.- ¿Como consideras el material que se utiliza en los cursos de Capacitación? 
Excelente 43 Bueno 77 Regular 
Malo O Pésimo O 

10.- ¿Que opinión tienes de los Capacitadores? 
Excelentes 27 Buenos 
Preparados 29 Estrictos 

11.- ¿Haz tenido algún problema con alguno de ellos? 

65 
1 

Si 2 No 148 

12.- ¿Que opinas de la Capacitación de S.C.A.? 

Profesionales 

Buena 97 Profesional 5 Importante 
13.- ¿Porqué asistes a los cursos de Capacitación? 
Actualización 94 Conocimiento de 93 Horas para Refrendo 

los Productos 
14.- ¿Que sugerencias propondrlas para mejorar la Capacitación? 
Ninguna 57 Cursos Vespertino~ 11 Cursos Prácticos 
Corrección de Material 14 Utilizar Pellculas 18 Mas Disciplina 
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