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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio aborda la caracterizacion de un seguro de vida desde un
grupo de profesionales que sus actividades las realizan en escenarios de riesgo
mecanico, fisico, bioldgico y ergonémico, y debido a esto la probabilidad de sufrir
un accidente o producirse la muerte incrementa. De esta manera se analiza desde
la realidad del Cuerpo de Bomberos del Distrito Metropolitano de Quito
(CBDMQ) donde su accionar es en un contexto de desastre y en virtud de salvar
la vida de los ciudadanos; es asi como, por su labor son calificados por el Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) y las Aseguradoras del mercado local
como profesionales de alto riesgo. Este grupo de profesionales consideran que
contar con el respaldo de un seguro de vida protege a su familia ante un desastre
que, de producirse, se verian afectados en su situacion financiera familiar. Desde
esta realidad, se analiza el mercado y mediante la herramienta del marketing mix
se define las caracteristicas de un seguro de vida que resguarden las necesidades
de los Bomberos y tenga cobertura por muerte por cualquier causa, brindando
beneficios adicionales como una indemnizacién por incapacidad total y
permanente, por desmembracion accidental y, de ser necesario, una renta diaria
por hospitalizacion en tiempo determinado, asi como también un anticipo por
enfermedad terminal. Para conocer estos beneficios y contratarlos, es necesario
aplicar un proceso de venta que acerque cada caracteristica a su realidad y
mediante el modelo “DENIS” se identifique el satisfactor de cada candidato a
asegurar que al conocer las auténticas necesidades que tiene cada persona en su
entorno socioecondémico se incremente las probabilidades de concretar los
negocios. La aplicacion de este proceso de venta genera una utilidad del 50%
sobre los ingresos proyectados en un mercado potencial del 57% que esta
dispuesto a contratar un seguro de vida que refleje y se ajuste a su realidad.

DESCRIPTORES: alto riesgo, desarrollo de necesidades, proceso de venta
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ABSTRACT

The present study deals with the characterization of life insurance from a group of
professionals who carry out their activities in mechanical, physical, biological,
and ergonomic risk scenarios, and due to this the probability of suffering an
accident or death increases. In this way it is analyzed from the reality of the Fire
Department of the Metropolitan District of Quito (CBDMQ) where their actions
are in a context of disaster and by virtue of saving the lives of citizens; this is how
for their work they are qualified by the Ecuadorian Institute of Social Security
(EISS) and the Insurance Companies of the local market as high-risk
professionals. This group of professionals considers that having the support of life
insurance protects their family in case of a disaster that, if it happens, would affect
their family's financial situation. From this reality, the market is analyzed and
through the tool of the marketing mix, the characteristics of life insurance are
defined to protect the needs of the Firemen and to have coverage for death by any
cause, providing additional benefits like compensation for total and permanent
disability, for accidental dismemberment and, if necessary, a daily income for
hospitalization in a determined time, as well as an advance for terminal illness. In
order to know these benefits and hire them, it is necessary to apply a sales process
that brings each characteristic closer to its reality and through the "DENIS"
model, the satisfaction of each candidate is identified to ensure that by knowing
the real needs of each person in their socioeconomic environment, the chances of
closing the deal are increased. The application of this sales process generates a
profit of 50% on the projected income in a potential market of 57% that is willing
to take out a life insurance policy that reflects and adjusts to its reality

KEYWORDS: high risk, needs development, sales process.
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INTRODUCCION

Las compafiias de seguros de vida se encuentran reguladas por la
Superintendencia de Compaifiias, Valores y Seguros del Ecuador, la misma que
controla el fiel cumplimiento de las politicas de conformacion del seguro en su
aplicacion. Para esta entidad de control, este servicio esta direccionado a proteger
a los beneficiarios de una persona asegurada, entregando total respaldo ante un
invalidez total o parcial y/o una muerte por cualquier causa, asi como también, en
las pdlizas que aplican y al cancelar su contrato, le permitira retirar una parte

garantizada de sus primas pagadas, conocida como “valor de rescate”.

Este respaldo que brindan las compafiias de seguros, es aquel en el que el
Cuerpo de Bomberos se fundamenta y se basa en la Ley de Seguridad Publica y
del Estado, la cual establece que: “es deber primordial del Estado ecuatoriano
proteger la vida y garantizar el derecho a la seguridad integral de sus habitantes y
de la naturaleza frente a los desastres de origen natural o antropico y sus efectos

negativos, para minimizar la vulnerabilidad mediante la prevencion ante el riesgo,



la mitigacion ante el desastre, la recuperacion y el mejoramiento de las
condiciones sociales, economicas y ambientales”. (Asamblea Nacional del

Ecuador, 2014)

Importancia y actualidad

La caracterizacién de un seguro de vida para el Cuerpo de Bomberos del
DMQ, al ser calificados como profesionales de alto riesgo, se enfoca en la linea de
investigacion en innovacion en iniciativas socioproductivas sostenibles, por
plantear un producto innovador que se ajuste a las actividades de los Bomberos y
pueda formar parte del portafolio de productos de las organizaciones que
presentan los servicios y comercializan seguros de vida en la ciudad de Quito,
generando beneficio social sostenible a un segmento prioritario. Asi como
también, el Cuerpo de Bomberos puede publicar las condiciones y caracteristicas

del seguro que pueden contratar en una oferta abierta.

El segmento de seguros de vida consta con respaldo legal y se administra bajo
parametros controlados por la Superintendencia de Compaifiias, Valores y
Seguros, la misma que amparada en el decreto 1147 y ratificado en la Ley General
de Seguros emitida el 12 de septiembre del 2014, Capitulo III, literal “b”, afirma:

Cefiir su contenido a la legislacion sobre el contrato de seguro constante en
el Codigo de Comercio, el Decreto Supremo No. 1147, publicado en el

Registro Oficial No. 123 de 7 de diciembre de 1963 a la presente Ley y a las

demas disposiciones que fueren aplicables. (Superintendencia de Compaiiias,

2014)



Esta legislacion obliga a que las empresas aseguradoras cumplan con la
funcidn de proteger y garantizar los derechos contratados por los asegurados. De
acuerdo con el Plan Nacional de Desarrollo 2017 — 2021, en su Eje 1: Derechos
para Todos Durante Toda la Vida, resalta “el reconocimiento de la condicion
inalterable de cada persona como titular de derechos, sin discriminacion alguna.
Ademas, las personas son valoradas en sus condiciones propias, celebrando la

diversidad”. (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2017)

Este Plan Nacional busca garantizar una vida digna con las mismas
oportunidades para todos, donde no exista una desigualdad por diferentes
condiciones y permita la calidad de la educacion, alimentacién, servicios basicos,
y salud para todo ciudadano. Una de las metas de este Plan Nacional para el 2021
es que los ciudadanos sean atendidos ante todos sus requerimientos y que la
economia esté al servicio de la sociedad bajo un enfoque que cubra las
necesidades generales y especificas en sus diferentes etapas del ser humano,
adaptando el mercado y sus productos para cubrir las necesidades de la poblacién,

garantizado el acceso en igualdad de condiciones para todos.

Estos derechos descritos en el Plan Nacional facultan y validan la necesidad de
tener un seguro de vida que respalde a 881 familias de los Bomberos Operativos
del Distrito Metropolitano de Quito, siendo dependientes de su profesion para el

sustento y desarrollo familiar.



Justificacion

El desarrollo bajo la linea de investigacidn en innovacion en iniciativas
socioproductivas sostenibles permite analizar un entorno general y la realidad de
un grupo homogéneo de profesionales. El resultado del mismo genera una
innovacion en la conformacion de un producto diferenciador en el mercado y la

estrategia de comercializacion.

Desde sus inicios el seguro se basa en la existencia humana, que a lo largo de
sus acciones y la frecuencia de exposicion al riesgo puede transformar su salud y
su vida, generando incertidumbre en su profesion, en su nucleo familiar y en todo
su entorno social que, ante un suceso negativo o accidente, se veria afectado. El
principio fundamental del seguro de vida se basa en el Cddigo de Hammurabi, el
cual presentaba algunos mandatos como mecanismos de compensacion ante las
pérdidas sufridas por los asociados; de este cddigo se crea en Roma un “seguro de
vida” que bajo la implementacion de pagos anuales en las asociaciones libres se
garantizaban un valor mortuorio y manejaban todos los gastos funebres del
asociado. Con la formacion de estas colectividades, afios después en Inglaterra, en
1762, se prestaba atencion por muerte o enfermedad, con los primeros analisis
actuariales de riesgo y la probabilidad de muerte, los cuales permitian emitir
documentos de asegurabilidad que dan paso a las primeras polizas de respaldo o
valor y los posibles indices de pago que se preveia pagar por los asegurados.

(Sanchez, Pefiaherrera, Cabay, Vayas, & Julio, 2017)



Contextualizacion macro

La constitucion de los seguros de vida tiene su limitacion de acceso a las bases
tedricas de cada pais, sin embargo, en Reino Unido, el broker digital de seguros
Rastreator.com, el cual opera en los ramos de vida, hogar, medios de transporte y
ramos generales, afirma en su publicado del 22 de noviembre del 2019, que “los
seguros de Vida contratados para los profesionales de riesgo tienen una prima

superior a la de otros trabajadores” (Rastreator, 2019)

La clasificacion de los segmentos, por sus ingresos, edad o de acuerdo con su
exposicion al riesgo, prioriza su venta y define su precio, sin embargo, a nivel
mundial, las aseguradoras consideran que los profesionales miembros de Fuerzas
Armadas y Bomberos, los cuales desempefian actividades laborales con
exposicion en incidentes de varias categorias elevan las posibilidades de sufrir un

siniestro y son clasificados como profesionales de alto riesgo.

Esta clasificacion por profesiones y la determinacion del riesgo sobre las
mismas, permite visualizar la participacion en el ramo de seguros de vida en
Esparia, donde Seguros RGA determina que, las ventajas de contar con un
respaldo al ser el soporte econémico lo tienen 20 de los 46.94 millones de
esparioles, de los cuales los empleados con o sin profesion representan el 50% del

mercado y detallan:



Empleados

con titulacion

26%
Tareas
Directivos y del hogar
mandos 6%
intermedios
4%
Agricultores
y ganaderos Jubilados y
4% pensionistas
7%

Profesionales gg‘a
liberales B
15% Autdénomos y

Empresarios comerciantes

2% 6%

Figura 1 Distribucion de los compradores de seguros de vida, segun su profesion, en
Espafia
Autor: (Seguros, 2020)
Contextualizacion meso

El desarrollo comercial de las aseguradoras en América Latina constituye un
eje fundamental de la economia de cada pais, de acuerdo a Francisco Navarro,
columnista de Celag.org, la importancia de la industria se incrementa en el sector
privado, ya que, “utilizan el indicador de primas de seguros como un elemento

explicativo del nivel de “desarrollo” de una economia” (Navarro & Wahren,

2017)

Los factores de consumo y la penetracién de la industria en el mercado marcan
los niveles de desarrollo de un pais, lo cual se estima por el crecimiento del monto
de primas emitidas anualmente y es comparable con el PIB; demostrando un

crecimiento paulatino en paises como Peru que presentan, con corte a diciembre



2019, el 11.8% de crecimiento por encima del 2018 en su moneda local.

(APESEG, 2019)

El crecimiento de la industria en Latinoamérica se ve reflejado en el estudio de
demanda de 2018, realizado por: Banca de las Oportunidades, Federacién de
Aseguradores Colombianos (FASECOLDA) y la Superintendencia Financiera de
Colombia, en 7 ciudades; donde se conoce que su poblacion econémicamente
activa es el 54.10%, en 11.5 millones de hogares, el 91% tiene un esquema de
proteccion o aseguramiento y se determina que un sistema de respaldos de riesgos
se encuentra presente en la mayoria de hogares colombianos, sin embargo, el
13.20% es un seguro voluntario de vida, los otros seguros pertenecen a la
seguridad social, a los seguros inducidos (Desgravamen por crédito, asistencia
escolar, automdvil, desempleo), a los seguros obligatorio por ley (SOAT,
incendios) y exequiales. (Superintendencia Financiera de Colombia & Fasecolda,

2018)

Contextualizacion micro

En el estudio y publicacion: “El seguro de vida en Ecuador: un analisis
comparativo”, de CienciAmérica (2017) Vol. 6 (2), ISSN 1390-9592, se afirma
que en el Ecuador, los seguros estan constituidos por el 81% en el ramo general y
el 19% en el de vida, y que, en grupos socioecondmicos con “un mejor nivel de
ingresos, muestran un mejor nivel de crecimiento en seguros de vida”. (Sanchez,

Pefiaherrera, Cabay, Vayas, & Villa, 2017)



La composicion del mercado y la evolucion de las primas por ramo hasta el 31
de diciembre de 2019, segun la FEDESEG (Federacion Ecuatoriana de Seguros),
es el 24.10% de Vida Colectiva e Individual, siendo el ramo de Vida Individual, el
1.6% de todo el mercado.(FEDESEG, 2019) Esta distribucion puede obedecer a
una limitada oferta de planes de seguros y una calificacion estricta de riesgos, por
esta razon, se ve necesario realizar un estudio de las cualidades de un seguro de
vida para un grupo de profesionales de mayor exposicion al riesgo como los
Bomberos, los cuales podran beneficiarse de los productos y cumplir con sus

objetivos en el ndcleo familiar.

Actualmente el Cuerpo de Bomberos del DMQ cuenta con un seguro de vida
colectivo, con caracteristicas generales que cubren los riesgos a los que se
exponen por sus actividades profesionales, determinando las coberturas y el
monto maximo en el contrato institucional, lo cual estd amparado en la Ley de
Defensa Contra Incendios, donde se afirma que el 10% de los recursos
provenientes de la contribucion de la tasa de bomberos en la planilla de luz

eléctrica en Quito se destinan al seguro de vida.

La aplicacion del producto final de este estudio tiene mayor relevancia para el
Cuerpo de Bomberos del DMQ, ya que, les permitira establecer las condiciones,
caracteristicas y servicios que demandan los Bomberos Operativos para

complementar su proteccion y respaldar a su familia en su noble profesion.



Planteamiento del Problema

Los profesionales de alto riesgo son catalogados de esta manera por la relacion
causa — efecto de sus actividades laborales en las que exista una exposicién a los
riesgos especificos que detalla el Reglamento del Seguro General de Riesgos del
Trabajo, del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, en sus articulo 9 y 10, con
sus respectivos anexos (LexisFinder, 2017). Esta calificacion permite que los
seguros de vida estén conformados sin considerar las caracteristicas que requieren
este grupo de personas, dejando de cumplir el verdadero objetivo de un seguro y
el fin por el cual fue creado. Las empresas de seguros de vida del mercado
ecuatoriano presentan sus productos direccionados a grupos objetivos especificos,
cuidando los niveles de riesgo y la exposicion al mismo para determinar su
asegurabilidad. El presente estudio no cuestiona las politicas que establece cada
organizacion para cuidar la siniestralidad y la rentabilidad del negocio, busca
identificar un nuevo producto que complemente al que por ley mantienen,
entendiendo los atributos por los cuales estarian dispuestos a contratar de manera
individual un plan de beneficios bajo las condiciones y caracteristicas que

necesitan.

Descripcion del problema

Para el analisis del problema se aborda a la persona encargada del manejo de
seguros en el Cuerpo de Bomberos y se desarrolla la investigacion de campo
mediante una encuesta a los Agentes Bomberiles, avalada por profesionales
especializados en el Cuerpo de Bomberos y expertos en seguros de vida con méas

de 25 afios de experiencia en diferentes organizaciones, lo cual permite conocer si



tienen o no el beneficio de un seguro de vida contratado personalmente;
consultando a 272 Bomberos si tienen un producto o péliza de vida que tenga

beneficios para el respaldo familiar, obteniendo:

¢CUALES DE LOS SIGUIENTES PRODUCTOS DE
SEGUROS TIENE?

8,46%

11,03%
65,81%

® Ninguno de los mencionados
mUna poéliza de ahorro o inversion que me dé una renta durante mi jubilacion
W Una poliza para recibir un tratamiento médico privado si necesito una operacion o tratamiento para una enfermedad

mUna poliza que me pague una indemnizacion si no puedo trabajar por un periodo prolongado, debido a problemas de salud

Figura 2 Beneficios contratados por los Bomberos
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autor

Para el entendimiento de esta informacion, se aplica una de las herramientas
de la Metodologia ZOPP, la cual permite analizar causa y efecto del problema
desde la situacion actual. EI Analisis del Problema es un método que permite:

e Investigar una Situacion Actual dentro de una vision compleja,

¢ Identificar el Problema Central de esta situacion desde el punto de
vista de los interesados

e Visualizar el interrelacionamiento entre causas y efectos del problema
central y de los problemas correlativos (arbol de problemas).

(Alemania, 2013)
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Falta de conocimiento de los requerimientos de los Bomberos

Poca experiencia en asegurar grupos de alto riesgo ]

Alta probabilidad de siniestro en sus actividades

MATRIZ ANALISIS DEL PROBLEMA

Causa

Efecto

P Analisis situacional direccionado

Limitadas opciones de seguros de vida

Exposicidn a entornos inseguros

Alta exposicion de su integridad fisica

Calificacion de la profesion
por la exposicion al riesgo

Mayor exposicion a enfermedades o traumas fisicos

Incremento de su prima por su profesién {extraprima)

]

A\

Caracterisitcas generales en
el disefio de seguros de
vida, que no se ajustan a
todos los requermientos y
condiciones laborales de
profesionales de alto riesgo

-

Alta calificacién de su profesion

Elevado costo del monto asegurable

P

Delimitado acceso a los planes de
seguros del mercado

- |

]

Pocas caracteristicas que valoran los
Bomberos en los planes de seguros

Aumento en el valor de su pago
anual

/ \

Poco conocimiento de planes de seguros

Poca informacion de los planes de seguros de vida

Figura 3 Matriz Anélisis del Problema
Elaborado por: Autor

Fuente: Entrevista a profundidad y conocimiento de la Industria
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De acuerdo a lo observado en los procesos de comercializacion de la industria
de seguros de vida en el Ecuador y, el analisis situacional junto con la persona
encargada de manejar la poliza del seguro en el Cuerpo de Bombero DMQ); se
entiende el entorno en el cual los Bomberos pueden presentar un respaldo ante la
exposicion al riesgo laboral, como se describe en la Figura 3jError! No se
encuentra el origen de la referencia.las posibles causas para que este problema
se presente, es asi que se aborda en el actual trabajo de investigacién dos de los
tres pilares fundamentales del andlisis objeto de estudio como son: anélisis
situacional direccionado a diferentes segmentos de mercado y de acceso
delimitado para grupos de profesionales de alto riesgo como los Bomberos de
Quito a la informacidn de planes de seguros que se ajusten a sus necesidades;
estos presentan una bandera verde y amarrilla respectivamente, ya que, tienen
viabilidad de estudio en la linea de investigacion. El factor con bandera roja
constituye el sustento del trabajo de investigacion y la realidad de las actividades

de este tipo de profesionales.

Los pilares antes mencionados tienen un alto impacto en el objeto de estudio,
siendo este un seguro complementario al que provee la organizacion por ley y que
cumpla con las caracteristicas que los Bomberos en la ciudad de Quito requieren
por sus actividades; siendo necesario innovar en el modelo de comercializacion de
los seguros de vida para captar mas clientes que prefieran un sistema de
proteccion que se ajuste a sus necesidades, a su estilo de vida, a su capacidad

adquisitiva y su entorno laboral. EI campo de estudio principal que rige la
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investigacion es la gestion administrativa de seguros de vida asequibles a grupos

de profesionales de alto riesgo.

Objetivos

Para el desarrollo del presente estudio se platea un objetivo general y sus
respectivos objetivos especificos que garantizan la adecuada ejecucion de la
investigacion y la definicion del producto final de la misma.
General

Disefiar una innovacién estratégica comercial de seguros de vida para
profesionales de alto riesgo laboral, mediante un modelo de comercializacion

aplicado al Cuerpo de Bomberos del Distrito Metropolitano de Quito.

Especificos

1. Fundamentar las actividades que realizan en los diferentes escenarios con
exposicion a factores de riesgo para profesionales operativos que ejercen sus
actividades en el Cuerpo de Bomberos DMQ, mediante la descripcion de los
escenarios laborales de sus actividades.

2. Establecer las caracteristicas de un seguro de vida que cubra los riesgos fruto
de las actividades operativas de los profesionales de alto riesgo laboral y en
especifico de los Bomberos de Quito, mediante el desarrollo de un estudio de
mercado.

3. Disenar el modelo de comercializacion del seguro de vida, mediante la
aplicacion de la herramienta de marketing mix para profesionales de alto

riesgo laboral en el CBDMQ.
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CAPITULO |

MARCO TEORICO

El presente capitulo propone las bases del estado del arte que rige en la
industria de seguros desde su conformacion del ramo de vida, en la cual se aplica
determinadas variables y factores que al realizar un analisis actuarial fija el precio
de un seguro y la posibilidad de ocurrencia de un siniestro. Estos analisis permiten
establecer las estrategias de un plan comercial que consienta llegar a los grupos
objetivos para cumplir el principio fundamental de proteger el futuro de los
beneficiarios de un seguro, al mismo que los profesionales de alto riesgo, por su
escenario laboral y los posibles siniestros que estan expuestos, pueden tener

acceso limitado.

Conforme a lo establecido por la Superintendencia de Compariias, Valores y

Seguros y lo expuesto por las Aseguradoras controladas por el mismo ente



gubernamental; en el mercado ecuatoriano se comercializan dos tipos de seguros
que se diferencian por sus caracteristicas, Ordinario y Universal, los cuales
determinan su valor en virtud principal del interés asegurable; sin embargo, la
definicion de la ocupacién profesional, la exposicion al riesgo y el estado de
fumador decretan una variacién de la prima o precio. El Cuerpo de Bomberos del
Distrito Metropolitano de Quito, por su exposicion frecuente a eventos de mayor
probabilidad de siniestros, es catalogado como un grupo de profesionales de alto
riesgo, los cuales, al momento de contratar un seguro de vida, se ven clasificados

en un valor de prima diferenciado en relacion con el mercado.

Antecedentes de la Investigacion

En Espafa y la poblacion europea, se identifica un factor comdn sobre el
concepto del seguro de vida, donde tienen una vision de un producto de prevision,
de ahorro e inversion y de garantia bancaria. De acuerdo con el estudio de San
José-Marti, para que este tenga efecto “el contratante ha de tener un interés
asegurable y que la ocurrencia del siniestro cause una pérdida econémica”, por lo
tanto, se dara bajo buena fe de los actores contractuales la celebracion de una

transaccion de cobertura. (San José-Marti, 2019)

El acto de buena fe se construye con fundamento de analisis tedrico que las
compafiias de seguros de vida lo aplican bajo la ley de los grandes calculos
actuariales, los cuales determinan la posibilidad que ocurra un siniestro de un
grupo de personas homogeéneo, en un tiempo que determina las estadisticas de las

tasas de mortalidad.
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Estos analisis actuariales permiten el cumplimiento de los objetivos del seguro
de vida, que de acuerdo con el Informe Estamos Seguros del 2018, de la Union
Espafiola de Entidades Aseguradoras (UNESPA), el seguro es el instrumento que
prevé riesgos y reserva una renta de jubilacion. La prevision se enfoca ante el
suceso de siniestros de enfermedad, incapacidad y fallecimiento que genere
problemas econémicos y las reservas de una renta que garantice un nivel de
ingresos igual al que mantiene al momento de contratar el Asegurado. (UNESPA,

2018)

La prestacion de este servicio se tangibilizan en la entrega de un monto de
dinero a cambio del pago de una prima con frecuencia determinada en el contrato,
se mantiene controlado por organismos reguladores que facultan su operacion y

garantizan al Asegurado el adecuado uso y aplicacion de lo firmado.

En el Ecuador, a partir del 12 de septiembre de 2015 la Superintendencia de
Compaiiias, Valores y Seguros es el organismo técnico, con autonomia
administrativa y econémica, que vigila y controla la organizacion, actividades,
funcionamiento, disolucion y liquidacién de las compafiias de seguros y otras

entidades en las circunstancias y condiciones establecidas por la Ley.

La Superintendencia de Compaiiias, ajustando el entorno legal que debe

controlar, adopto y publicé la resolucion del Honorable Congreso Nacional y La

Comision de Legislacion y Codificacion, del 12 de septiembre de 2014, en el cual
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se emite su pronunciado de quienes integran el sistema de seguros, y ellos son:
1. Todas las empresas que realicen operaciones de seguros;
2. Las compafiias de reaseguros;
3. Los intermediarios de reaseguros;
4. Los peritos de seguros; y,

5. Los asesores productores de seguros.

Partiendo de esta resolucion, es necesario mencionar lo expuesto sobre la
definicidén de un comercio de seguros, y se enuncia en su articulo 3 que afirma:
“Son empresas que realicen operaciones de seguros las compafiias
anonimas constituidas en el territorio nacional y las sucursales de empresas
extranjeras, establecidas en el pais, en concordancia con lo dispuesto en la
presente Ley y cuyo objeto exclusivo es el negocio de asumir directa o
indirectamente o aceptar y ceder riesgos en base a primas”. (Superintendencia

de Compafiias, 2014)

Estas empresas legalmente constituidas en el Ecuador tienen un enfoque en
ramos generales (salud, bienes y garantias) y seguros de vida, definiendo a esta
ultima como “aquellas que cubren los riesgos de las personas o que garanticen a
éstas dentro o al término de un plazo, un capital o una renta periodica para el

asegurado y sus beneficiarios”. (Superintendencia de Compafiias, 2014)

En este contexto, se evidencia la necesidad de conocer los requerimientos de

un grupo potencial de clientes, de los cuales no se tiene mayor evidencia de que
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existan estudios similares; de modo que, se considera la Ley de Defensa Contra
Incendios, en su ultima modificacion del 16 de enero de 2015, en la cual detalla
que “los recursos econdomicos sefialados por leyes especiales, los cuerpos de
bomberos tendran derecho a una contribucion adicional mensual que pagaran los
usuarios de los servicios de alumbrado eléctrico a cuyos nombres se encuentren
registrados los medidores”, de este valor “se distribuiran en los siguientes
porcentajes: 30% para incrementos salariales; 10% para capacitacion y
entrenamiento; 50% para equipamiento; y, 10% para el seguro de vida 'y

accidentes del personal bomberil” (Legislacion, 2015)

Desarrollo Teorico

En el presente acapite se estudian varias de las definiciones que las
Aseguradoras del Ecuador y de Espafia manejan, siendo el pais europeo un
referente en procesos de asegurabilidad y las siguientes definiciones que rigen en
la industria presentan una redaccion tedrica del objeto y campo de estudio, de

distintos autores y son adaptadas para un facil entendimiento.

Industria de Seguros de Vida
La pregunta que involucra este tema es: ¢por qué existe un seguro de vida? Y
tal vez la respuesta sea muy clara; sin embargo, se toma la definicion de un autor
que detallan claramente su proposito y afirman que:
“El seguro es una forma de proteccion contra los riesgos financieros que
estan presentes a lo largo de la vida del ser humano. Se puede manejar las

pérdidas econdmicas de dos maneras: 1) aceptando la exposicion al riesgo; o
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2) eliminando o reduciendo la exposicion mediante la transferencia de todo o

parte de este riesgo”. (Mendoza T., 2018)

Con esta definicion, se parte por una concepcion del término que involucra al
hombre desde sus inicios que, a pesar del desarrollo tecnoldgico, no puede
predecir el futuro, no existe teorias 0 metodologias que le permita avizorar lo que
ocurrird mafiana, por ello, el seguro brinda tranquilidad y protege a los familiares
ante una pérdida fortuita del pilar fundamental del grupo, del cual se depende

econdmicamente.

Para el Doctor Escayola, en su estudio sobre seguros particulares, afirma que
el Seguro es la transferencia de riesgos con el fin de eliminar las consecuencias
negativa de una pérdida econémica ante un siniestro y “desde un punto de vista
matematico, el seguro transforma los riesgos a los que estan sometidos las
personas en probabilidades soportables a través de una organizacion” (Escayola

Mancilla, 2017)

Para que exista dicha transferencia de riesgo, se configuran compafiias de
seguros que se clasifican por su enfoque social y privado. El primero se adjudica
una cobertura obligatoria de proteccion al asegurado, garantizando la prestacion
del servicio de manera definida, de esta manera tenemos al Instituto Ecuatoriano
de Seguridad Social, el mismo que entrega una jubilacion o pension vitalicia ante
un suceso que genere incapacidad laboral, enfermedad o cumpla una edad de

aportaciones a la institucion.
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El segundo enfoque es los seguros privados que prestan sus servicios y
proteccion a las personas naturales o juridicas que contraten un plan de seguros,
suscribiendo una cobertura obligatoria ante un aporte pactado bajo un contrato,
Ilamado también péliza, la cual es bilateral ya que de este nacen derechos y

obligaciones entre las partes. (Escayola Mancilla, 2017)

Con este entendimiento, se aborda los conceptos que fundamentan la base
tedrica y permiten generar los criterios de constitucion del seguro, teniendo:
1. Variables: Asegurado - Asegurador - Beneficiario - Capital Asegurado -
Elegibilidad — Pdliza - Prima - Probabilidad - Riesgo - Siniestro —
Solicitante.

2. Factores: Homogeneidad - Interés Asegurable - Tasa de Mortalidad.

Cada uno de los conceptos se detallan en el Anexo 13y se aborda de manera
breve las definiciones de cada una estas variables y factores que conforman un
seguro, los cuales fueron desarrollados en base a la teoria de varios autores, la
Superintendencia de Compafiias, Ecuatoriano Suiza Compafiia de Seguros,
Equivida Compafiia de Seguros, BMI del Ecuador, MAPFRE y Seguros.es

(agente operador de seguros en Espafia).

En relacion con el mecanismo de asignacion de precio en un seguro de vida,

este se estima en virtud de la matematica actuarial, la cual cuantifica el riesgo bajo

un analisis de indicadores de mortalidad y, como lo detalla Sinchi, estos pueden
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variar entre paises y regiones, y son estos calculos los que permiten obtener el
valor de la prima que cubre el monto asegurado y se efectiviza en el caso de que

se produzca el siniestro. (Sinchi, 2016)

El precio tiene una relacion entre las variables y factores antes mencionados,
el valor de la prima del seguro de vida se basa en la edad al momento de contratar
la pdliza e incrementa conforme mayor edad y si tiene mayor predisposicion al
riesgo.

“Una compania puede cobrarle mas si usted fuma o si tiene pasatiempos
peligrosos tal como el paracaidismo o el alpinismo. Su prima de seguro
también dependera de otras cosas, incluyendo la cantidad de cobertura y las

caracteristicas de la poliza que usted elija”. (TDI, 2019)

El andlisis del costo del seguro varia si las pdlizas son conformadas de manera
individual o en grupo, el riesgo se fundamenta en la homogeneidad del conjunto,
no de una persona y el costo tiende a bajar al unificar los montos asegurados y el
tipo de seguro. De acuerdo con TDI (Texas Department of Insurance), existen dos
tipos de seguros: a término y permanente, este ultimo se subdivide en ordinarios

de vida y vida universal. Para conocer de estos, tomaremos el siguiente andlisis:
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Tabla 1 Andlisis Tipo de Seguro

Seguro de vida de
término

Seguro de vida permanente

Seguro ordinario de vida

Seguro universal de vida

Inicialmente baja, pero
puede aumentar cada vez
que usted renueve la
poliza. Las primas se
basan en su edad al
momento en que usted
compra o renueva su
poliza.

Primas de
seguro

El periodo que usted elija,
generalmente un afo,
cinco a 30 afios 0 mas.

Cuénto
durala
poliza

Beneficios por causa de
muerte solamente.

Lo que paga
la péliza

Buena opcion si usted
desea una cobertura por
un periodo especifico, tal
como cuando esta
empezando una familia.
Puede convertirla a una
poliza de vida permanente
o renovarla sin tener que
pasar por un examen
médico.

Ventajas

Las primas de seguro
aumentaran cada vez que
usted renueve la poliza.
No permite que genere
ahorros.

Desventajas

Inicialmente mas alta que el
seguro de vida a término,
pero normalmente no
aumenta. Las primas de
seguro se basan en su edad
al momento en que usted
compra la pdliza.

Toda su vida, si mantiene la
poliza.

Beneficios por causa de
muerte, mas un posible valor
en efectivo que usted puede
retirar, invertir, o usarlo para

pedir un préstamo.

Las primas de seguro, el
beneficio por causa de
muerte, y el valor en
efectivo son garantizados.

Puede ser costoso para
cubrir una necesidad a corto
plazo. Usualmente, tiene un
valor en efectivo pequefio o

nulo durante los primeros
afios. No es lo
suficientemente flexible
como para hacer cambios
cuando sea necesario.

Flexible. Las primas de
seguro se basan en su edad
al momento en que usted
compra lapéliza. La
mayoria de las polizas le
permiten cambiar los pagos
de su prima de seguro, pero
esto afectard su beneficio
por causa de muerte, valor
en efectivo 0 ambos.
Depende. La pdliza se
mantiene en vigor hasta la
fecha de madurez,
generalmente al alcanzar las
edades de 95 o0 100 afios
siempre y cuando usted
tenga un valor en efectivo.
Beneficios por causa de
muerte, mas un posible
valor en efectivo que usted
puede retirar, invertir, o
usarlo para pedir un
préstamo.

Flexible. Usted puede
cambiar el beneficio por
causa de muerte y las primas
de seguro.

Puede ser costoso para
cubrir una necesidad a corto
plazo. El pago no esta
garantizado. Las bajas tasas
de interés pueden afectar el
valor en efectivo, lo cual
puede aumentar los pagos
de las primas de seguro.

Elaborado por: (TDI, 2019)

La asignacion del precio es analizado por cada Aseguradora y se compone por:

la prima necesaria que se conforma por el monto que permita cubrir los siniestros;

recargos administrativos y el margen de utilidad que cada compaiiia asigna de

manera razonable y controlada por la Superintendencia.
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El precio del seguro es la cuantia “necesaria para afrontar exactamente los
siniestros que se produzcan de acuerdo con las hipotesis estadistica y financiera
tomadas en cuenta, mas su razonable desvio”, por lo tanto, el valor a cobrar en el
seguro de vida se aplica bajo métodos y célculos actuariales y “las primas varian
de producto a producto y de compafiia a compafiia, dependiendo del pais”. (Bervis

Pérez, Vega Manzanare, & Calderén Velasquez, 2015)

Los recargos administrativos o de adquisicion esta compuesto por la comision
de agente comercial (Ejecutivo Comercial, Broker o Institucion Financiera), gasto
de administracién de cartera (sueldo del personal y gastos de gestion) y los
recargos de utilidad del Asegurador o el llamado margen de beneficio. En el
estudio de Valuacion Actuarial para un seguro de vida, se aborda estos recargos y
detallan a la prima bruta con los factores:

PT = Prima de Tarifa

PR = Prima de Riesgo

a = Gastos de Administracion

B = Gastos de Adquisicion

6 = Margen de Utilidad

6 = Margen de Seguridad

PT = PR + Recargos

PT = PR +a #PT +f xPT +6 xPT +0 *PT
PT —a #PT —f xPT —6 xPT —6 *PT = PR
PT (1-a—f —6 -8) = PR

B PR
" 1—(a+B+8+0)

PT

Fuente: (Bervis Pérez et al., 2015)
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La relacidn con los proveedores o prestadores de los servicios adicionales al
seguro de vida, aportan a la cuantia del valor del seguro, por consiguiente los
gastos de medicina, servicios exequiales, dental, gastos médicos, entre otros,
dependeréa de los acuerdos mercantiles que tengan entre las aseguradoras y los
procesos técnicos de los servicios detallados, los mismo que asignaran un valor
que sume a la primay el asegurado recibe el beneficio al momento de requerirlo.

(Bervis Pérez et al., 2015)

Cabe mencionar que, en la tesis de la Universidad Catolica de Santiago de
Guayaquil realizada por Ximena Benavides sobre la Reestructuracién del proceso
de suscripcion de seguros de vida individual de la compafiia Equivida Cia. de
Seguros y Reaseguros S.A. en el 2015, hace referencia a un analisis de precios del
seguro, el cual varia en funcion de la edad, género, condicion de fumador o no y el
capital asegurado en riesgo que el cliente contrata y detalla que “la composicion
de la cartera de Equivida tiene las siguientes condiciones:

» Edad promedio al contratar el seguro: 39 afios

« Género: 58% hombres y 42% mujeres

« Fumadores: 5% y no fumadores 95%

« Valor asegurado promedio: US$ 71.405

« Prima anual promedio: US$ 980,45 (Benavides Valenzuela, 2015)

En funcion de este precio, el disefio de un seguro de vida para profesionales de

alto riesgo como los Bomberos, garantizara que, de ocurrir un siniestro y a cambio

del pago de una prima, resarciré el valor total o parcial del monto asegurado a sus
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familiares o beneficiarios. Sin embargo, el calculo del valor del seguro se basa en
el interés asegurable y el grado de prevision del contratante, “de su capacidad de
pago de la prima Unica o periddica, de la arbitraria estimacion que haga de su
propia vida como generadora de ingresos, y de la capacidad técnico-financiera del

asegurador para asumir el riesgo” (Diaz, 2015)

Pero ¢qué es ser profesional de alto riesgo? Para conocer esto, se parte de la
Resolucion C.D. 513 Reglamento del Seguro General de Riesgos del Trabajo, en
su Capitulo 11, articulo 7, Criterios de diagnostico para calificar Enfermedades
Profesionales u Ocupacionales, literal “b” que afirma:

Criterio ocupacional: Es el estudio de la exposicion laboral para determinar
la relacién causa- efecto y el nivel de riesgo de las actividades realizadas por el
Afiliado, la cual se incluira en el analisis de puesto de trabajo realizado por el
profesional técnico en Seguridad y Salud en el Trabajo del Seguro General
Riesgos del Trabajo a requerimiento del médico ocupacional de este Seguro a

partir de un diagnostico. (IESS, 2015)

Este criterio ocupacional y el analisis de exposicién al riesgo en sus
actividades laborales, asi como también, la exposicion a fuentes de riesgo en
mayor nimero y frecuencia determina calificar el peligro de perder su vida o verse
afectado en su capacidad fisica. EI considerar respaldar a los profesionales y el
comercializar el seguro de vida en este grupo objetivo, se consigue mediante sus

fuerzas de ventas y el desarrollo de un plan comercial, el cual es calificado como
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una herramienta altamente efectiva para planificar las actividades que cada

estrategia comercial marca para la consecucién de los objetivos organizacionales.

Plan Comercial

El desarrollo adecuado de las actividades depende en gran medida, de una
planificacién estratégica que enfoque los esfuerzos de sus recursos en el
cumplimiento de metas. El plan comercial es una fuerte herramienta de toma de
decisiones de la Gerencia, ya que relne las estrategias de las areas de marketing y
ventas, asi como también, los lineamientos de todas las unidades que conforman

la organizacion.(Silva, n.d.)

El desarrollo de este plan genera una vision holistica de los objetivos a cumplir
en los siguientes afios de la organizacion, estas metas son especificas del area
comercial y se enfocan en un segmento especifico del mercado. Este plan esta
compuesto por:

Anélisis de la Situacion Inicial: evaluacion del entorno externo e interno,
siendo el primero la competencia del producto, la delimitacién del grupo
objetivo al cual se oferta el producto y el cual esta influenciado por sus
actividades profesionales, clase social, grupo de referencia o influencia. El
segundo comprende la historia y caracteristicas de la organizacion, recursos
y ventajas sobre el mercado.

Es importante delimitar el entorno de la empresa mediante un analisis

FODA, enmarcar el tiempo al plantear si es a corto y mediano plazo, al
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introducir un nuevo producto, relanzar uno ya establecido en el mercado o
ingresar con el producto en un mercado nuevo.

1. Investigacion de mercado: se parte por la definicion del objetivo de la
investigacion, se determina las fuentes de informacién, se establece la
muestra, se disefia el cuestionario, la metodologia para la obtencién de
datos, se prepara el informe con detalles que permitan tomar decisiones.

2. Generacion de estrategias de Marketing: las cuales se definen por
segmentacion de mercados, posicionamiento y competencia.

3. Mezcla de Marketing: genera las 4 P: Producto, Precio, Plaza'y
Promocion, y en caso de servicios, Procesos y Personas (infraestructura de
la fuerza de ventas).

4. Control del Plan: confirma el cumplimiento del objetivo y permite
identificar las oportunidades de mejora para aplicar planes de accion o

corregir la estrategia de manera mensual. (Santesmases, 2015)

Cuerpo de Bomberos

La Ley de Seguridad Publica y del Estado determina que proteger la vida y
garantizar el derecho a la seguridad integral de sus habitantes y de la naturaleza es
un deber del Cuerpo de Bomberos, para ello, este grupo de profesionales cumplen
con varias normativas que permitan entregar la mayor seguridad, proteccion y
ayuda para un buen vivir, minimizando el riesgo y respaldando a los ecuatorianos
ante todo tipo de desastre; es asi que la Guia Operativa para la Organizacion y
Funcionamiento de los Cuerpos de Bomberos a Nivel Nacional, cataloga a este

grupo de profesionales como aquellos que estan destinados especificamente a
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defender a las personas, proteger la naturaleza y la propiedades publicas o
privadas contra los desastres naturales, del fuego, socorrer a las victimas de
catastrofes o siniestros y efectuar acciones de salvamento que garanticen el

salvaguardar su vida. (Direccién de Politicas y Estandares, 2016)

El Cuerpo de Bomberos del Distrito Metropolitano de Quito tiene 76 afios de
servicio a su ciudad y basa sus actividades en principios de lealtad, honestidad,
disciplina, solidaridad y compromiso en cada uno de sus mas de novecientos

Bomberos y funcionarios administrativos. (Bomberos Quito, 2019)

En Ecuador rigen normativas que permiten el adecuado funcionamiento de los
equipos de salvamento y cada organizacion se rige a ellas. EI Cuerpo de
Bomberos de Quito es uno de los entes que se asumen la responsabilidad por el
bien de la sociedad, arriesgando su vida para ello y buscando salvaguardar la
integridad fisica de la ciudadania. Sus actividades dependen de varios requisitos
para ser calificados como personas idoneas para servir a la sociedad y deben
cumplir con requerimientos minimos como: “ecuatoriano(a) mayor de 18 afosy
menor de 35 afios, ser disciplinado y responsable, estar en buen estado fisico y de
salud, y tener la disposicion de ayudar a la sociedad”. (Cuerpo de Bomberos,

2020D)

Cumplir con estos requisitos, presentar la documentacion necesaria y pasar por

procesos de reclutamiento oficial que contemplan pruebas académicas, fisicas y

psicotécnicas, son los pasos que siguen cada aspirante a Bombero que desea servir
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a la sociedad y dedicarse a esta labor que requiere de mucho valor y hace del

riesgo una loable profesion.

De acuerdo con el Cuerpo de Bomberos y su publicacion organizacional, el
desempefio de esta profesion es catalogado por el Ministerio del Trabajo bajo una
figura laboral de empleados de la Administracion Pablica, ya que se rigen a la Ley

Organica de Servicio Publico y al Cédigo de Trabajo.

Este organismo funciona bajo un método de alerta, el mismo que se actla bajo
la coordinacion de actividades que ingresan al Sistema Integrado de Seguridad
ciudadana CIS ECU 911. (Direccién de Politicas y Estandares, 2016). Las
principales funciones de estos empleados publicos son:

e Laextincion de incendios forestales, urbanos, rurales e industriales.
e La liberacion de victimas en accidentes de trafico, ferroviarios, aéreos, entre
otros.

e Rescates acuéticos.

o Rescates verticales y evacuaciones en lugares que lo requieran.

¢ Retirada de objetos peligrosos.

e Bulsqueda de victimas luego de algln accidente.

e Emergencias menores que se presenten en la comunidad (rescatar animales

heridos o reparar tuberias principales).

e Emergencias con mercancias que puedan poner en riesgo la sociedad.

(Cuerpo de Bomberos, 2020b)
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Para el desarrollo de estas actividades, el Cuerpo de Bomberos de Quito se
encuentra conformado por grupos de profesionales de varios niveles, los cuales
cumplen las actividades que la ciudadania requiere para sentirse asistida, los
grupos de profesionales estan conformados por:

e Bomberos voluntarios: son aquellos que prestan sus servicios sin percibir
remuneracion, por estar en periodo de prueba o por estar poco tiempo
trabajando en la organizacion, se clasifican en activos, pasivos, asimilados y
honorarios.

e Bomberos rentados: son aquellos profesionales que perciben una
remuneracion y prestan sus servicios.

e Trabajadores administrativos: son todos aquellos que prestan apoyo

técnico y administrativo en la organizacion. (Cuerpo de Bomberos, 2020b)

Este grupo de profesionales forman parte de un organismo en cual existe
algunas definiciones que permite la perfecta organizacion y el desempefio de sus
actividades, a continuacion, se aborda algunas de ellas desde la Guia Operativa
para la Organizacion y Funcionamiento de los Cuerpos de Bomberos a Nivel
Nacional, las cuales son:

e Brigada: o peloton es una division bomberil que agrupa varias compaiiias.

e Companiia: grupo con minimo una unidad de 16 bomberos.

e Cuartel: estacion destinado al alojamiento de un pelotén bomberil.

e ECU 911: plataforma de capacidades interinstitucionales multiples para

manejo de llamadas de auxilio. (Direccion de Politicas y Estandares, 2016)
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Con estas definiciones se desarrollan actividades de emergencia que bajo el
Decreto Ejecutivo 2393 - “Reglamento de seguridad y salud de los trabajadores y
mejoramiento del medio ambiente de trabajo” en el articulo 11, numeral 2, define
que los empleadores deben “Adoptar las medidas necesarias para la prevencion de
los riesgos que puedan afectar a la salud y al bienestar de los trabajadores en los
lugares de trabajo de su responsabilidad”, siendo estos “una secuencia detallada
de pasos o0 acciones que deben llevarse a cabo ante determinada situacion”

(Direccion de Politicas y Estandares, 2016)

En los diferentes escenarios en los que desarrollan sus actividades, los
Bomberos aplican protocolos de gestion de respuesta y toma de decisiones, los
cuales determinan el modelo de gerencia y toma de decisiones durante una
emergencia. De acuerdo con Cindy Quarters, los Bomberos se exponen al riesgo
en escenarios de incendios, accidentes automovilisticos, rescate de personas de

edificios colapsados, entre otros. (Quarters, 2020)

Las actividades de este grupo de profesionales del alto riesgo se presentan bajo
un sentido de emergencia y desempefian sus funciones detalladas anteriormente en
escenarios de:

e Busqueday Rescate en Incendios: en estructuras edificadas con el objetivo
es rescatar victimas y buscar el inicio del incendio. Este tipo de escenario se
clasifica en:

= Budsqueda primaria: intervencion del espacio de manera general por piso

y en cuadrillas de dos bomberos o0 mas.
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= Busqueda secundaria: un grupo de oficiales que no ingresaron en la
primera bisqueda, ingresan para una revision exhaustiva y detenida.
Bomberos desorientados o atrapados: en escenario de colapso o
intoxicacion por gases cuentan con un Equipo de Intervencion Réapida, los
cuales intervienen en el siniestro para ayudar a Bomberos en peligro.
Seguridad: son espacios de la operacidn considerada segura y aplica
protocolos antes, durante y después de la intervencion.
Retirada de una victima: es salvar la vida del ciudadano afectado y se
procede de acuerdo con el protocolo de la Guia Operativa para su extraccién
del lugar del siniestro con éxito.
Rescate y Descarcelacion: es un escenario que involucra varios equipos,
herramientas (hidraulicas y manuales) y oficiales de Bomberos que aplican
los protocolos de intervencion para la exitosa liberacion.
Descarcelacion de Vehiculos: esta situacion es considerada en la Guia
Operativa como la mas frecuente y en la cual trabajan con precision, de
manera inmediata y aplican protocolos de rescate, bajo la coordinacion del
personal médico para la aplicacion de primeros auxilios.
Situaciones Especiales de Rescate: se realiza en edificios o estructuras
colapsadas, cuevas, espacios con electricidad, cubiertas de agua y/o hielo,
presiones de maquinaria industrial, atasco en un ascensor o escaleras
moviles, ventilacion.
Ingresos forzosos: son espacios de acceso bloqueado por su colapso, en los
cuales se aplica herramientas manuales para cortar, para hacer palanca, para

pujar o golpear. (Direccion de Politicas y Estandares, 2016)
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Estos escenarios en los cuales desarrollan sus actividades este grupo de
profesionales, expone a un numero de riesgos que ocasionan enfermedades o
traumatismos que, de acuerdo a la Organizacion de Bomberos Americanos OBA,
el momento en el que se produce un accidente laboral es al enfrentar la
emergencia y, de acuerdo a sus estadisticas, se debe al uso y aplicacion de las
herramientas de manera inapropiada, descuidos de los equipos, falta de elementos
de proteccion personal, fatiga de su estado fisico o mental, consumo de

medicamentos o0 sustancias sicotropicas. (Cuerpo de Bomberos de Santiago, 2018)

Los Bomberos desarrollan sus actividades en escenarios laborales que
involucran riesgos de diferente categoria, analizado por la Direccion de
Operaciones y detallando sus procesos en la Matriz de Riesgos que se describe en
el Anexo 12, el mismo que se basa en la Matriz de identificacion analisis y
evaluacion de riesgos 1, 23-DSPI-12.1, del Ministerio del Trabajo y presentada
por el Cuerpo de Bomberos de DMQ (Quito, 2020); la ejecucion y control de la
misma permite minimizar el margen de error al aplicar metodologias de
prevencion, salud y seguridad ocupacional, partiendo desde la capacitacion y
entrenamiento para actuar en momentos del desastre, asi como también
proveyendo de un Equipo de Proteccion Individual (EPI) e implementando
protocolos de seguridad para cada intervencion. Sin embargo, su actividad les
expone a enfermedades que pueden alterar su desarrollo profesional, existe
sustancias que pueden filtrar por su uniforme y sean parte de una fuente de

contaminacion que pueden desencadenar cancer, debido a la presencia de
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sustancias o gases de combustién como el cloroformo, didxido de nitrégeno,
dioxinas, benzopireno, hidrocarburos aromaticos policiclicos, formaldehido,

butadieno y benceno que son compuestos volatiles de un incendio. (Madrid, 2016)

Los Bomberos Operativos estan expuestos a riesgos de: quemaduras de varias
magnitudes e incluso aquellas que puedan provocar la muerte; inhalacion de humo
provocando asfixie en el Oficial; caidas de estructuras fisicas colapsadas o que
puedan caer en su intervencion; esfuerzo fisico al usar su EPI cargado de
mangueras, tanques y las herramientas que necesitan para sus funciones. (Cuerpo

de Bomberos de Santiago, 2018)

En consecuencia, su actuacion, aplicacion y procedimientos le demanda

mucha concentracion, uso obligatorio de los sistemas de proteccion, respaldo de

actividades y garantias de seguridad que permita respaldar su accionar.
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CAPITULO II

DISENO METODOLOGICO

El presente capitulo permite identificar objetivamente las técnicas adecuadas
para el proceso de investigacion, brindando identidad al estudio y generando una
guia al lector para su adecuada comprension de los resultados. Este disefio
diagrama de manera precisa la metodologia aplicada estratégicamente para
realizar la investigacion. Ponce, en su texto: “Diseflo Metodoldgico y Tipo de
Estudios”, detalla que los “elementos que deben incluirse en el disefio
metodoldgico deben estar relacionados de forma logica, congruente, presentados y

ordenados de manera coherente y sencilla” (Ponce, Jiménez, & Landgrave, 2015)

Paradigma y tipo de investigacion
La presente investigacion asume un enfogque que permite establecer un orden

objetivo a la informacion, analizar los datos y constituir un paradigma cuantitativo



y cualitativo (mixto), no experimental, que permita interpretar los argumentos de
manera secuencial y ldgica para obtener los resultados, utilizando la recoleccion
de datos de tipo numérico, estandarizado y cuantificable mediante los
procedimientos estadisticos para fundamentar desde la exploracion del mercado;
asi como también, analizar una realidad desde un punto de vista del prospecto a
asegurar, que fruto de su experiencia y entorno laboral permita describir el

producto final y los hechos consecutivos a realizar.

La interpretacion de los resultados estadisticos facultaré caracterizar el seguro
de vida que se ajuste a las actividades de los profesionales de alto riesgo,
mediante el levantamiento de atributos de la investigacién de mercado se pretende
entender la realidad desde las actividades de los potenciales clientes y los

requerimientos que presentan fruto de estas.

De acuerdo con lo publicado por el Doctor Roberto Herndndez Sampieri, este
enfoque mixto es un método de investigacién que:

“Recolecta, analiza y vincula datos cuantitativos y cualitativos en un
mismo estudio o serie de investigaciones para al planteamiento de un problema
[...] y puede implicar la conversion de datos cuantitativos en cualitativos y
viceversa [...]. El enfoque mixto puede utilizar ambos enfoques para responder
distintas preguntas de investigacion para un planteamiento del problema. |[...]
Implica, desde el planteamiento del problema, mezclar la l6gica inductiva y

deductiva”.(Mufioz Razo, 2011)
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Con este método, el estudio parte de una recoleccién de datos que se
argumentan con la sustentacion tedrica, permitiendo formular y responder las
preguntas que nos llevaran a las conclusiones a través de un analisis sistematico y
tedrico aplicado al campo de estudio. Este método analitico permite relacionar
causa y efecto parte de lo general y se enfoca en los temas especifico mediante el

razonamiento l4gico y la argumentacion que puedan sustentar conclusiones.

Modalidad de la Investigacion

La investigacion se fundamenta de las exploraciones y tratamiento de la
informacion, por lo cual, se tomara la modalidad aplicada como parte del proceso
de la informacion, ya que esta “se caracteriza por aplicar los conocimientos que
surgen de la investigacion pura para resolver problemas de caracter practico,
empirico y tecnoldgico para el avance y beneficio de los sectores productivos de

bienes y servicios de la sociedad” (Mufioz Razo, 2011)

Procedimiento para la busqueda y procesamiento de los datos

A continuacion, se detalla los pasos desarrollados para recolectar la
informacion que permita entender el paradigma de investigacion, la definicion de
la poblacidn, la muestra extraida de la organizacién y las categorias aplicadas al
momento de seleccionar el grupo objetivo al cual se dirige la conformacion del

producto.
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Poblacién y muestra

Delimitar la poblacién de estudio es uno de los factores primordiales para
conocer de manera confiable las caracteristicas que el grupo objetivo requiere
debido a su entorno laboral, por ello y en concordancia con Fanny Cevallos,
Ilamaremos poblacion al grupo de personas con la misma actividad profesional y

de los cuales deseamos extraer conclusiones.

Para definir esta poblacion, se analiza la declaracion de transparencia del
Cuerpo de Bomberos, bajo su informe de mayo 2020, en su literal “b1”,
Directorio de la Institucion, y se confirma que la organizacion estd compuesta por
1.171 servidores, de los cuales, el 75,23% (881) pertenecen a la Direccion de
Operaciones y, como se detalla en el Anexo 1, es el grupo de mayor presencia en
la organizacion y esta conformado por todos los Bomberos del Distrito

Metropolitano de Quito.

Este personal esté distribuido en 23 Cuarteles o Estaciones en todo el Distrito,
cada Estacion es identificada con la sigla “X” y su numeracion; por ejemplo, la
ubicada en la Av. Gral. Ignacio de Veintimilla y Reina Victoria, es la “X1”. Todas
la Estaciones estan conformadas por 3 pelotones de Bomberos: 1 de Rescatistas, 1

de Incendios y 1 de Apoyo.
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Figura 4 Distribucion de Cuarteles CBDMQ
Fuente: (Cuerpo de Bomberos, 2020a)

De estos 23 cuarteles y el listado general de servidores, se extrae una muestra
aleatoria del personal que conforma la Direccion de Operaciones, siendo esta la de
mayor presencia en la organizacion (75%) por el nimero de integrante, es la que
respalda el objeto de estudio al ser representativa en virtud de la poblacion general

del Cuerpo de Bomberos del DMQ.

Procedimiento de recoleccion de la informacion

Para la presente exploracion, se analiza la poblacién y se selecciona una
muestra del grupo de servidores del Anexo 1 (Bomberos Operativos), por
consiguiente, para el calculo de la muestra de investigacion, sobre el universo que

se estudia y la base extraida, se aplica el calculo del tamafio de la muestra de

poblacidn finita:
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N>|<p>|<q>|<z2
" (N—1)e2+pxq*z2

n

Entendiendo a continuacién a cada componente en la Tabla 2 :

Tabla 2 Descripcion de Componentes

Componente Descripcion
N Tamafio de la poblacién
p Probabilidad de éxito
q Probabilidad de fracaso
e Error de estimacién
z Coeficiente de confianza

n Tamaiio de la muestra
Elaborado por: Autor

Aplicando la férmula, con el 95% de confiabilidad de la muestra sobre la

poblacion tenemos:

Tabla 3 Calculo de la Muestra
Componente Valor

N 881
p 50%
q 50%
e 5%
y4 1,96
n 268

Elaborado por: Autor

De acuerdo a la Tabla 3 la muestra de estudio debe contener minimo 268
encuestas del grupo objetivo descrito en la Anexo 1 para ser representativo, lo
cual nos permitira obtener conclusiones generales de la poblacién, ya que, los
resultados son una inferencia de la misma al ser estadisticamente proporcional al

tamaifio del universo.
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Sobre esta base se aplica un muestreo probabilistico aleatorio simple, apoyado
en la herramienta de Excel y sus funciones de analisis de datos, se selecciona una
muestra donde todos sus integrantes tienen las mismas posibilidades de participar

y representar al grupo objetivo.

Herramienta de investigacion

Como primer instrumento de investigacion se plantea una encuesta, la cual se
aplica a la muestra seleccionada de la poblacién y de los cuales se desea conocer
las caracteristicas del objeto de estudio del presente trabajo. La encuesta esta
compuesta por 5 secciones y un total de 24 preguntas; el Anexo 2 constituye el
resultado de la base teérica y es validada por profesionales del Cuerpo de
Bomberos, asi como también por expertos en seguros de vida con mas de 25 afios
de experiencia en diferentes organizaciones del ramo y con el sustento académico
del Tutor. Previo a su aplicacion se realiza una prueba de despliegue a 43
Bomberos para garantizar la calidad de la informacién, el tiempo que toma
Ilenarlo y las configuraciones de las normas de seguridad del correo de la
organizacion. De esta manera la confiabilidad del instrumento desencadena una

encuesta final, la misma que es aplicada en el grupo objetivo.

Para un entendimiento integral, la encuesta se encuentra construida por las
siguientes secciones: conocimiento del prospecto, experiencia, confirmacion del
producto, cobertura y atributos. Dentro de las cinco secciones se abordan los
aspectos que permiten generalizar la composicion del mercado y las

caracteristicas del seguro de vida que los Bomberos requieren por su entorno
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laboral, sin embargo, no se aborda la condicién de fumador debido a su
exposicion al fuego, a los compuestos quimicos de la combustion y al ser una
declaracion de buena fe al contratar el seguro, es asi que este detalle se considera
como analisis individual de laboratorio para dicha condicion y es uno de los
factores que no se estipulan en el estudio; en consecuencia la definicién del precio
proviene de los indicadores de mortalidad de la tabla general, la cual no distingue

la condicion de fumador y no fumador.

La encuesta maneja escalas de medicion que permitan extraer y medir
atributos de manera cualitativa con la aplicacion de tipo nominal y ordinal a través
de la categorizacion de atributos, asi como también, de intervalos y de proporcion
a escalas numericas para conocer cuantitativamente su relevancia en el objeto de

estudio.

Para la extraccién de la muestra, se analiza el grupo objetivo y la obtencion de
los correos electronicos de los funcionarios desde la declaracion de transparencia
del Cuerpo de Bomberos del DMQ, del informe con corte al 30 abril de 2020,
literal b1, Directorio de la Institucion, y los funcionarios seleccionados de estudio
en el Anexo 1, son invitados a llenar la encuesta mediante un correo electronico
que tiene como parte del texto el objetivo de la encuesta, el codigo URL para

participar: https://forms.gle/[FtCUcS3ZCDC2xef6 y el arte expuesto en el Anexo

3.
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https://forms.gle/jFtCUcS3ZCDC2xef6

Para la obtencién de la muestra se mantiene abierto el formulario de Google
por 15 dias, tiempo en el cual se logra un total de 272 encuestas y, previo al cierre
del proceso, se comunica a la Analista Administrativa y Logistica 1 de la
Direccion de Talento Humano, Lcda. Maria Isabel Diaz Guerra, la culminacién de
la toma de la muestra y se oficializa el cierre de la encuesta, detallando en el
correo que se completa el nimero de formularios requerido y se hace extensivo el

agradecimiento con el arte detallado en el Anexo 4.

Como segundo instrumento de investigacion se realiza una entrevista a
profundidad mediante una llamada telefénica a la Trabajadora Social del Cuerpo
de Bomberos del DMQ, Marjorie Silvana Romo Reyes, persona responsable del
manejo de la pdliza del seguro de vida de los servidores de la organizacion,

acordando documentar las respuestas de las preguntas detalladas en el Anexo 5.

Previo a iniciar la conversacion y aplicar el cuestionario, se solicito el permiso
para realizar el estudio al Comandante del Cuerpo de Bomberos del Distrito
Metropolitano de Quito, Coronel Esteban Cardenas, y se explico a la Direccion de
Talento Humano que la informacion proporcionada tiene tnicamente fines
académicos, nombrando a los resultados de la misma como una referencia de las

actividades de los Bomberos Operativos.

Como herramienta de sustentacion, se entrevista a expertos ecuatorianos en el

ramo de seguros que demuestren su experiencia por mas de 10 afios en los

diferentes producto que dispone el mercado de seguros, con el objetivo de conocer
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y profundizar los factores que conforman el seguro de vida, su alcance y
beneficios que permiten construir el producto final del trabajo de titulacién. Para
su adecuado desarrollo, se plantea un cuestionario base detallado en el Anexo 6y

se aplica de acuerdo con el desenvolvimiento de la conversacion.

Resultados de la Investigacion

En el presente apartado se detalla los resultados obtenidos con los
instrumentos de investigacion y se define que varias de las preguntas no podran
ser correlacionadas, ya que, sus respuestas son de caracteristicas de un seguro de

vida.

Encuesta

Se detalla los hallazgos de 272 encuestados, los cuales entregan datos
fundamentales para la caracterizar el seguro de vida, partiendo por el rango de
edad en la pregunta 1:

Tabla 4 Pregunta 1, Rango de edad

Rango Respuestas

Entre 18 y 25 afios 18
Entre 26 y 30 afios 61
Entre 31y 35 afios 48
Entre 36 y 40 afios 55
Entre 41 y 45 afios 46
Entre 46 y 50 afios 18
Entre 51 y 55 afios 22
Entre 56 y 60 afios 4

Total general 272

Elaborado por: Autor
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¢CUAL ES SU RANGO DE EDAD?

8% 1%7%

7%

®Ente 56 y 60 afios ® Entre 18 y 25 afios ® Entre 26 y 30 afios ® Entre 31 y 35 afios
m Entre 36 y 40 afios ® Entre 41 y 45 afios m Entre 46 y 50 afios ®m Entre 51 y 55 afios

Figura 5 Pregunta 1, Rango de edad
Elaborado por: Autor

En la Figura 5 se observa que el 77% de la poblacién se encuentra en un rango
etario de 26 a 45 afios, etapa de mayor actividad bomberil y carrera de formacion

del servidor.

Uno de los factores primordiales para el calculo de la prima es conocer el

género del candidato a asegurar, la pregunta 2 expone:

Tabla 5 Pregunta 2, Género
Género  Respuestas
Femenino 71
Masculino 201
Total general 272
Elaborado por: Autor
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¢ CUAL ES SU GENERO?

®mFemenino ® Masculino

Figura 6 Pregunta 2, Género
Elaborado por: Autor

La Figura 6 confirma que el 74% de la poblacién es de género masculino;
siendo la muestra confiable para el estudio, se indaga un enfoque comercial para
la generacion de necesidades, el cual nos permita conocer si el candidato a
asegurar tiene un nacleo familiar con hijos y/o cualquier familiar que dependa de
él econémicamente en la pregunta 3:

Tabla 6 Pregunta 3, Cargas familiares
Cargas Respuestas

No 34
Si 238
Total general 272

Elaborado por: Autor

¢ TIENE CARGAS FAMILIARES?
12%

®mNo mSji

Figura 7 Pregunta 3, Cargas familiares
Elaborado por: Autor
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La Figura 7 detalla que 88% de servidores del Cuerpo de Bomberos, tiene
conformado su nucleo familiar con una o més personas que dependen de €l
econdémicamente. De este hallazgo, se ve necesario conocer su opinion sobre un
seguro de vida en la pregunta 4 y se obtiene:

Tabla 7 Pregunta 4, Opinion del seguro

Criterio Respuestas
Es importante para evitar pérdidas patrimoniales o financieras 44
Es necesario para respaldar a la familia 210
Es un gasto innecesario 4
No se considera algo indispensable para la familia 9
Otros 5
Total general 272

Elaborado por: Autor

. Qué opina sobre contratar un seguro de vida?

Es mportante para evitar Es necesario para E= un gasto inmecesaro No = considera algo Otros
pérdidas patrimoniales o respaldar a la familia indispensable parala
financieras familia
® Total 16,18% T7.21% 147% 331% 1.84%

Figura 8 Pregunta 4, Opinidn del seguro
Elaborado por: Autor

El resultado de la Figura 8 es vital para la conformacion del seguro, donde el
77.21% considera que es necesario para respaldar a su familia ante un siniestro.
Este respaldo debe ser analizado en un entorno actual y al consultarles cémo seria
su situacion econdmica ante una enfermedad cronica, un accidente, una
incapacidad, o si falleciera, nos lleva a conocer ;cuél de las siguientes
afirmaciones es la que mejor describe en qué situacion econémica quedaria su

hogar ante este hecho?, la pregunta 5 describe:
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Tabla 8 Pregunta 5, Situacion econémica ante un hecho

Criterio Respuestas
Bien 19
Podriamos tener problemas 78
Prefiero no pensar en ello 55
Razonablemente bien 40
Tendriamos problemas 80
Total general 272

Elaborado por: Autor

¢En qué situacidn econdémica quedaria su hogar ante este hecho?

Bien Podriamos tener Prefiero no pensar en Razonablements bien Tendnamos
problemas ello problemss
HTotal 6,90% 28 83% 20.22% 14,7 1% 2041%

Figura 9 Pregunta 5, Situacion econémica ante un hecho
Elaborado por: Autor

El conocer que, ante un suceso desastroso, dicho nucleo familiar tendria (con
seguridad) o podria (sin mayor certeza) tener problemas en su situacion
econdmica es importante visualizar la necesidad de un seguro de vida que sea un
respaldo econémico para aquellas personas que son parte del 29,41% y 28,68%
respectivamente en la Figura 9. Sin embargo, para respaldar la auténtica necesidad
se extiende la pregunta 6 que enuncia: ¢;tiene algin plan de contingencia para su(s)
carga(s) familiar(es), en caso de que usted pierda la capacidad de proveer

econdmicamente? (Muerte o invalidez), se tiene:
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Tabla 9 Pregunta 6, Plan de contingencia

Criterio Respuestas
No, pero me gustaria tener. 153
No, prefiero no pensar en eso. 53
Si, tengo programado una jubilacion. 17
Si, tengo seguro de vida. 49
Total general 272

Elaborado por: Autor

¢ TIENE ALGUN PLAN DE CONTINGENCIA?

B No, pero me gustaria tener. ® No, prefiero no pensar en eso.

| Si, tengo programado una jubilacion. ® Si, tengo seguro de vida.

Figura 10 Pregunta 6, Plan de contingencia
Elaborado por: Autor

Se confirma en la Figura 10 que el 56,25% de los encuestados no tiene un plan
de contingencia y les gustaria tener uno, asi como también, el 19,49% prefiere no
pensar en esa situacion y apenas el 13,97% ya cuenta con un seguro de vida.
Entendiendo que plan de contingencia no es necesariamente un seguro, en la
pregunta 7 se consulta ¢cudles de los siguientes productos de seguros o beneficios

tiene personalmente contratados?
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Tabla 10 Pregunta 7, Productos contratados

o Respu

Criterio estas
Ninguno de los mencionados 179
Una poéliza de ahorro o inversion que me dé una renta durante mi jubilacién 30
Una pdliza para recibir un tratamiento médico privado si necesito una
operacion o tratamiento para una enfermedad 40
Una pdéliza que me pague una indemnizacion si no puedo trabajar por un
periodo prolongado, debido a problemas de salud 23
Total general 272

Elaborado por: Autor

¢ CUALES DE LOS SIGUIENTES PRODUCTOS DE
SEGUROS TIENE?

8,46%

11,03%
65,81%

mNinguno de los mencionados

® Una poliza de ahorro o inversion que me dé una renta durante mi jubilacion

# Una poliza para recibir un tratamiento médico privado si necesito una operacion o tratamiento para una enfermedad

® Una poliza que me pague una indemnizacion si no puedo trabajar por un periodo prolongado, debido a problemas de

salud
Figura 11 Pregunta 7, Productos contratados
Elaborado por: Autor

La Figura 11 ratifica que el respaldo de ahorro, o para un tratamiento médico,

asi como también una poliza de indemnizacion no tiene el 65,81% de la poblacion

analizada; sin embargo, tienen experiencia en contratar un seguro lo que se aborda

en la pregunta 8 que afirma:
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Tabla 11 Pregunta 8, cudndo contrat6 un seguro de vida

Criterio Respuestas
En el dltimo afo 64
En los ultimos seis meses 10
En los Ultimos tres meses 11
Hace mas de un afio 185
Total general 270

Elaborado por: Autor

¢CUANDO CONTRATO UN SEGURO DE

VIDA?

23,70%

w

68,52%

~—

®mEn el (ltimo afio ®En los Gltimos seis meses ® En los Gltimos tres meses ™ Hace mas de un afio

Figura 12 Pregunta 8, cuando contratd un seguro de vida
Elaborado por: Autor

La Figura 12 confirma que el 68,52% de la poblacién contratd personalmente

un seguro de vida hace mas de un afio atras del presente estudio. Este indicador

permite indagar sobre los canales de compra que consideran confiables los

servidores al momento de tomar una decision de compra, la pregunta 9 confirma

que:
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Tabla 12 Pregunta 9, Canales de compra

Criterio Respues
tas
Call Center 4
El sitio web de una compaiiia de seguro especifica 13
Redes sociales 6
Un asesor financiero o agente de un banco 27
Un asesor 0 agente que trabaja para una compariia especifica 108
Un familiar o amigo que tiene experiencia en contratar un seguro de vida 34
Una persona que analice el mercado y le recomiende el mejor producto (un 71
asesor independiente)
WhatsApp 6
Otros 3
Total general 272
Elaborado por: Autor
CANALES DE COMPRA
39,71%
26,10%
12
9
> B
iy B @ iy
Call Center ~ Elsiiowebde  Redessociales Un asesor Un asesor o Unfamiliaro  Unapersonagque  WhatsApp Otros
una compafiia de financiero o agemteque  amigo que tiene analice el
seguro especifica agemtedeun  frabajaparauna  experienciaen  mercadoyle
banco compafiia contratar m recomiende el

especifica seguro de vida  mejor producto
(um asesor
independiente)

Figura 13 Pregunta 9, Canales de compra
Elaborado por: Autor

El canal de compra que genera mayor confianza al momento de contratar un

seguro de vida es la presencia y asesoria de un Agente o Ejecutivo de una

compaifiia, asi lo podemos analizar en la Figura 13, sin descartar que el 26,10%

confia en un agente independiente o persona que analice el mercado y le

recomiende el mejor producto y por el cual los Bomberos estan dispuestos a

contratar un seguro.
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Para acceder a este canal de compra, el primer contacto que desean tener los
Bomberos para conocer sobre las condiciones del seguro de vida se aborda en la

pregunta 11, la cual confirma que es:

Tabla 13 Pregunta 10, Primer contacto

Criterio Respuestas
Charla general 38
Llamada telefénica 45
Reunion virtual 31
Visita presencial en su hogar 47
Visita presencial en su trabajo 106
Otros 5
Total general 272

Elaborado por: Autor

PRIMER CONTACTO

Charla Correo de  informaci Llamada Ninguna Ninguno nodeseo Rewnidn = Visita Visita

general | informaci on telefonica que me virtual  presencial presencial
on mediante contacten en su €n 5u
COITEo hogar trabajo
electronic

[
MTotal 13,97% 0,37% 0.37% 16.54% 0.37% 0.37% 0,37% 11.40%  17.28%  38.97%

Figura 14 Pregunta 10, Primer contacto
Elaborado por: Autor

Una visita presencial en su lugar de trabajo o Estacion de Bomberos es
considerada en la Figura 14 por el 38,97% de la poblacion analizada, como el
lugar adecuado para el primer contacto para conocer sobre un seguro de vida.
Durante esta visita, existen atributos que son valorados e intervienen en la toma de

decisiones, por esta razdn, se solicita a cada encuestado que seleccione de la
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siguiente lista los atributos que mas valoran al momento de tomar una decision

sobre un seguro de vida:

1. El respaldo de la marca de la Aseguradora

2. Conocer las cualidades de la empresa

3. El tiempo que destina el Ejecutivo Comercial para conocer su entorno

4. La presentacion de una propuesta de beneficios ajustada a su estilo de vida

5. El valor de la prima o precio del seguro

6. Facilidad de pago (débito bancario, tarjetas de crédito, cobro directo de la
aseguradora)

Obteniendo por seleccidn:

82 (30.1 %)

63 (23.2 %)

131 (48.2 %)

—70 (25.7 %)

0 50 100 150

Figura 15 Pregunta 11, Atributos valorados para una decision sobre un seguro de vida
Elaborado por: Autor

El 48,2% de Bomberos detallados en la Figura 15, toma la decision de
contratar un seguro de vida dependiendo de la presentacion de una propuesta de
beneficios ajustada a su estilo de vida. Sobre esta decision, al momento de
analizar el valor del pago anual de la prima, el tipo de esta influye en la

concrecion del contrato.
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Tabla 14 Pregunta 12, Tipo de prima

Criterio Respuestas
Fijo y pagar cada afio el mismo valor. 197
Variable y pagar cada afio un valor diferente por el ajuste de su edad 75
Total general 272

Elaborado por: Autor

TIPO DE LAPRIMA

27,571%

72,43%

mFijo y pagar cada afio el mismo valor.

| Variable y pagar cada afio un valor diferente por el ajuste de su edad

Figura 16 Pregunta 12, Tipo de prima
Elaborado por: Autor

De acuerdo con la Figura 16, el 72,43% desea que la prima sea fija y cada afio
cancelar el mismo monto para mantenerse protegido por todas las coberturas
contratadas (seguro de vida) y los beneficios adicionales. Para conocer cuales son
las prestaciones adicionales que consideran importantes que debe tener el plan de
seguros, se solicita a la poblacion analizada que seleccione los beneficios que
consideren importantes de la siguiente lista:

1. Cobertura adicional por incapacidad total y permanente

2. Cobertura adicional por muerte y desmembracion accidental
3. Cobertura de gastos médicos por accidente

4. Renta diaria por hospitalizacion por accidente

5. Cobertura de un plan dental
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6. Cobertura de un plan exequial

7. Otros

BENEFICIOS ADICIONALES

Cobertura adicional por incapacidad total y permanente 3°539%

Cobertura adicional por muerte y desmembracién accidental

Cobertura de gastos médicos por accidente

Cobertura de un plan exequial

Renta diaria por hospitalizacion por accidente
AT 790
R —

Cobertura de un plan dental

otros [ReRE

Figura 17 Pregunta 13, Beneficios adicionales
Elaborado por: Autor

Teniendo como resultado de los 272 encuestados, el 73,53% considera el
beneficio adicional por incapacidad total y permanente como el mas importante;
en la Figura 17 se obtiene la demanda de cobertura por muerte y desmembracion
accidental y coberturas de gastos médicos por accidente. Esta demanda de
proteccion que el resultado de la investigacion confirma, permite indagar si para
no pagar un valor adicional (extraprima), por ser considerada su profesion
bomberil como de alto riesgo, ¢estaria dispuesto a contratar un seguro de vida
donde el valor de cobertura 0 monto asegurado crece cada afio, hasta llegar al

valor maximo contratado?

Tabla 15 Pregunta 14, Valor de cobertura creciente

Criterio Respuestas
No 114
Si 158
Total general 272

Elaborado por: Autor
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VALOR DE COBERTURA CRECIENTE

41,91%

58,09%

®No ®Si

Figura 18 Pregunta 14, Valor de cobertura creciente
Elaborado por: Autor

El 58,09% si esté dispuesto a contratar un seguro de vida cuyo valor crece
cada afio. La Figura 18, la mayoria de la poblacion acepta un plan de cobertura
creciente a cambio de no pagar un valor adicional de prima por ser considerada su
profesion de alto riesgo. En el pago anual de su prima, el garantizar la devolucion
parcial, o un porcentaje del valor pagado, al cancelar el contrato del seguro los

bomberos que consideran importante son:

Tabla 16 Pregunta 15, Rescate garantizado

Criterio Respuestas
No 6

Si 266
Total general 272

Elaborado por: Autor
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RESCATE GARANTIZADO
2%

®No mSi

Figura 19 Pregunta 15, Rescate garantizado
Elaborado por: Autor

El 98% de los Bomberos consideran importante que la Aseguradora garantice
la devolucién de un porcentaje de lo cancelado en su seguro de vida, asi se
confirma en la Figura 19. Para estimar la prima que puede pagar un servidor, se
aborda el rango de ingresos, obteniendo que:

Tabla 17 Pregunta 16, Rango de ingresos

Criterio Respuestas
De $400 a $1.000 195

De $1.001 a $1.500 71

De $1.501 a $2.500 6
Total general 272

Elaborado por: Autor

RANGO DE INGRESOS

mDe $400a $1.000 ®De $1.001 a$1.500 ®De $1.501 a $2.500

Figura 20 Pregunta 16, Rango de ingresos
Elaborado por: Autor

58



El 72% de los Bomberos Operativos tiene un ingreso en un rango de $400 a
$1.000 asi lo demuestra la Figura 20 y es este monto el que permite estimar el
valor que destinarian a cancelar su prima mensualmente, asi como también,
permite determinar el monto por el cual consideran estar asegurado.

Tabla 18 Pregunta 17, Monto asegurado

Criterio Respuestas
De $20.000 a $50.000 50
De $50.001 a $75.000 74
De 75.001 a $100.000 97
Mas de $100.000 51
Total general 272

Elaborado por: Autor

MONTO ASEGURADO

19% 18%

H De $20.000 a $50.000 = De $50.001 a $75.000 ®De 75.001 a $100.000 = Més de $100.000

Figura 21 Pregunta 17, Monto asegurado
Elaborado por: Autor

En la Figura 21 se determina que el 36% de la poblacién considera que un
monto entre $75.000 y $100.000 es el valor adecuado, sin embargo, el 27% de la
misma estima que un valor entre $50.001 y $75.000 es un valor aceptable para su
nucleo familiar. ¢ Qué valor estan dispuestos a pagar mensualmente por un seguro

de vida?
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Tabla 19 Pregunta 18, Monto mensual de pago

Criterio Respuestas
De $25 a $35 197
De $36 a $55 48
De $56 a $120 25
Mas de $120 2
Total general 272

Elaborado por: Autor

MONTO MENSUAL DE PAGO

1%

MDe $252$35 mMDe $36a$55 ®™De $56a$120 mMas de $120

Figura 22 Pregunta 18, Monto mensual de pago
Elaborado por: Autor

Pagar entre $25 y $35 mensuales es el valor que el 72% de los Bomberos
estiman adecuado y estan dispuestos a pagar por la cobertura del seguro de vida 'y
se demuestra en la Figura 22. Con esta informacidn en relacién a la edad, monto
de cobertura e ingresos (Figura 5, Figura 21, Figura 20, Figura 22), se avizora que
el plan de seguros debe estar entre:

Tabla 20 Parametros de conformacion del seguro de vida

Criterio Minimo Maximo Promedio Poblacion
Edad 26 45 36 77,21%
Monto de cobertura $50.001 $100.000 $75.001 62,87%
Ingresos $400 $1.000 $700 71,69%
Pago Mensual $25 $35 $30 72,43%
Pago Mensual vs. Ingresos  6,3% 3,5% 4,3%

Elaborado por: Autor en base a la investigacion de campo
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La conformacion del seguro de vida ideal para la poblacién de estudio se
encuentra estipulado para su mayoria en un rango promedio de edad de 36 afos,
con una cobertura de $75.001 y cuyos ingresos se encuentran en $700, destinando
el 4.3% de este valor para el pago de la prima mensual, es decir $30. Se ve
necesario resaltar que el porcentaje que destina el potencial cliente para el pago de
su prima se encuentra entre un minimo del 3,5% y un maximo del 6%. Sobre este
monto, ¢estaria dispuesto a pagar un valor adicional por su seguro de vida por
estar considerada su profesién como de alto riesgo?

Tabla 21 Pregunta 19, Disposicion de pago de extraprima

Criterio Respuestas
No 163
Si 109
Total general 272

Elaborado por: Autor

DISPOSICION DE PAGO DE EXTRA
PRIMA

40,07%

59,93%

®No mSj

Figura 23 Pregunta 19, Disposicidn de pago de extraprima
Elaborado por: Autor

El 59,93% de los Bomberos no esta dispuesto a pagar un valor adicional en su
prima al ser considerada su profesion de alto riesgo, sin embargo, el 40,07% si lo

hiciese, como se afirma en la Figura 23. Estos servidores que si estan dispuestos a
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pagar un valor de extra prima, lo harian en un rango entre $10 y $30 anualmente,
como se detalla en la Figura 24, donde el 81,15% esta dispuesto a hacerlo.

Tabla 22 Pregunta 20, Valor de extraprima anual

Criterio Respuestas
Entre $10 y $30 99
Entre $31 y $50 18
Mas de $50 5
Total general 122

Elaborado por: Autor

VALOR DE EXTRA PRIMA ANUAL

14,75%

81,15%

MEntre $10y $30 ®Entre $31y $50 ™ Mas de $50

Figura 24 Pregunta 20, Valor de extraprima anual
Elaborado por: Autor

El valor de pago de primay la predisposicion de contratar un seguro tiene
motivos de compra, los cuales se generan desde sus inquietudes acerca del futuro
que los podrian llevar a considerar contratar un seguro de vida, de los siguientes
enunciados, ¢cuales son las principales preocupaciones de los Bomberos?

1. Sufrir un accidente que no le permita aportar econdmicamente a la familia
2. No tener una jubilacion que le permita cubrir sus gastos

3. Ante un fallecimiento, dejar desprotegidos a sus seres queridos

4. Ante el riesgo laboral, estar limitado en su capacidad fisica y perder su

patrimonio para solventar gastos
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5. Otros:

PRINCIPALES PREOCUPACIONES

Sufrir un accidente que no le permita aportar
economicamente a la familia

Ante un fallecimiento, dejar desprotegidos a sus
seres queridos

Ante el riesgo laboral, estar limitado en su
capacidad fisica y perder su patrimonio para
solventar gastos

1]

No tener una jubilacién que le permita cubrir sus
gastos

Otros

=
N
)
=
>

Figura 25 Pregunta 21, Principales preocupaciones
Elaborado por: Autor

Las mayores preocupaciones de los Bomberos son: el sufrir un accidente que
lo permita aportar econémicamente a la familia con el 65.07%, dejar
desprotegidos a sus seres queridos en caso de faltar con el 63,24%, estar limitado
financieramente y al perder su capacidad fisica tener que perder su patrimonio con
el 47,06% y no tener una jubilacidn que le permita subsistir en una determinada
edad con el 45,22%. La Figura 25 detalla las preocupaciones que estan presentes
en el servidor y es fundamental conocer si en la actualidad ¢estan dispuestos a

contratar un seguro de vida?

Tabla 23 Pregunta 22, Disposicion de contratar un seguro de vida
Criterio Respuestas

No 116
Si 156
Total general 272

Elaborado por: Autor



DISPOSICION DE CONTRATAR UN
SEGURO

42,65%
57,35%

S

®No ®Si

Figura 26 Pregunta 22, Disposicion de contratar un seguro de vida
Elaborado por: Autor

El 57,35% de los Bomberos Operativos estan dispuestos a contratar un seguro
de vida que merme sus preocupaciones a futuro, como se confirma en la Figura
26. Bajo esta predisposicion de compra de la poblacion analizada, el conocer lo
importante que es el detalle de los costos del seguro de vida al momento de

contratar es fundamental.

IMPORTANCIA DEL DETALLE DE COSTOS

40,07%
13,97%
11,76% 11,40%
6,99% 6,62%

3,68% 3,68%

0,74% 1,10%

e =]
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Figura 27 Pregunta 23, Importancia del detalle de costos
Elaborado por: Autor
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El detalle de los costos del seguro de vida al momento de contratar es
fundamental para el 51,47% de la poblacién, siendo aquellos que en la escala del
1 al 10, donde 1 es nada importante y 10 muy importante, en la Figura 27 se
detalla que las personas que consideran importante (9) y muy importante (10) son
mas del cincuenta por ciento de los Bomberos, sin descartar que junto con
aquellos que califican 7 y 8, medianamente importante, son el 72,06% de la

poblacion.

De la misma manera, se analiza la importancia de la informacion entregada de
los pasos que debe seguir ante cada beneficio que tiene su seguro de vida, siendo
este atributo, parte fundamental para la construccion del modelo de
comercializacion para profesionales de alto riesgo, obteniendo:

IMPORTANCIA DE LA INFORMACION

39,34%

13,24%
11,76% 3.24% 11 760

10,29%
0,
’ ° ! 8 9 10

1 3 5

Figura 28 Pregunta 24, Importancia de la informacion
Elaborado por: Autor

El 39,34% de los Bomberos califican como muy importante conocer los pasos

que deben seguir ante cada beneficio que tiene su seguro y es parte fundamental
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del modelo comercial lo que ratifica la Figura 28, al valorar la importancia de la
informacion el 51,10% de la poblacion analizada, es decir, quienes califican 9y

10 en la pregunta 24.

Entrevistas
Como parte de la investigacion, se realiza una entrevista a profundidad con un
representante del Cuerpo de Bomberos y se sustenta la misma en un documento
electrénico (correo), permitiendo conocer que el proceso de contratacion de un
seguro de vida tiene validez mediante el Régimen Especial entre entidades
Publicas; este proceso se detalla en la pagina oficial del Servicio Nacional de
Contratacion Pablica, en su Reglamento a la Ley Organica del Sistema Nacional
de Contratacién Publica, Decreto Ejecutivo 1700, que afirma en el articulo 107,
que para efecto de la contratacion de seguros se procede con cualquiera de los
siguientes procedimientos:
1. El de régimen especial de contratacion directa prevista en los articulos 98
y siguientes de este Reglamento, en el caso de que las proveedoras sean
empresas cuyo capital esta integrado en el cincuenta por ciento 0 méas con
recursos publicos;
2. El procedimiento de licitacion, para los casos no incluidos en el nimero
anterior.
El SERCOP podra regular los requisitos, términos y demas condiciones que se

observaran en estos procedimientos. (SERCOP, 2016)
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Junto al articulo 101, donde se afirma que las entidades deben ser regulados
por la Superintendencia; permite que el efecto ofertante de un seguro de vida o un
plan de seguro debe ajustarse a la normativa legal de dicho organismo de control e
iniciar un proceso de oferta de bienes y servicios regulado por el SECORP y

publicado el proceso de Compras Publicas de la Organizacion.

El proceso de contratacion de seguros de vida se efectlia de manera anualizada
y su cobertura es para todos los Bomberos; no aplica, como menciona la persona
entrevistada, que exista Bomberos Operativos sin seguro. Por tal razén, el conocer
su nivel de satisfaccion sobre el servicio o coberturas se ve limitado ya que se
hacen uso de este Unicamente al fallecer, sin embargo, en relacién con el seguro
contra accidentes “atiende a un servidor considerando un monto razonable que

permita su recuperacion” se detalla en la entrevista.

La alternativa actual de contratar un seguro de vida recae en el criterio de cada
Bombero y no se cifie inicamente a la péliza de vida organizacional, la cual
proviene bajo la Ley de Defensa Contra Incendios, en su ultima modificacion del
16 de enero de 2015, en los articulos no derogados, donde se destina el
presupuesto para el seguro de vida y se detalla en el marco tedrico del presente

documento.

La calificacion de oferta de la péliza de vida organizacional se anuncia en la

pagina de Compras Pablicas, www.compraspublicas.gob.ec, la resolucion y su

respectiva justificacion ante la necesidad de precautelar la vida de los Servidores
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bajo un amparo general de seguro de vida colectivo que, determinada su cuantia y
forma de pago, dispone los pliegos del proceso y las condiciones particulares de la
poliza. Determinando la cuantia por asegurar, las coberturas y los dos grupos que
recibiran los beneficios del mismo, siendo el segundo el compuesto por el area
operativa y son aquellos que “atienden directamente las emergencias y siniestros

que suscitan y que la ciudadania necesita de su atencion”.(Bomberos, 2019a)

El portal de Compras Publicas detalla los beneficios ofertados por las
empresas postulantes en el concurso, determinando que para el grupo de
Bomberos Operativos se tiene cobertura por:

1. Muerte natural,

2. Muerte accidental y/o desmembracion,

3. Incapacidad total y permanente por enfermedad y/o accidente,
4. Servicios exequiales,

5. Ambulancia por accidente,

6. Gastos médicos por accidente. (Bomberos, 2019b)

Estos detalles de cobertura se profundizan mas adelante. Sin embargo, es
importante sefialar que, con corte al 31 de diciembre de 2019, el porcentaje de
siniestralidad de la prima neta fija se encuentra en el 14,37%, correspondiente a la
poliza general de accidentes, sin embargo, la tasa de mortalidad se encuentra en

0% bajo el mismo tiempo de analisis.
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Una segunda entrevista se desarrolla con un profesional del ramo de seguros
de vida y general, Andrés Parrefio, experto en el negocio con 16 afios de
experiencia manejando diferentes tipos de planes de seguros y en actualidad se
desempafia como Gerente Comercial de un Brdker de conocida trayectoria en el
pais, considera que su mayor recompensa al estar vinculado en esta industria y en
especifico el ramo de vida, es la carga emocional que tiene al efectivizar el
beneficio que este tipo pdlizas permite obtener; de acuerdo a su experiencia en el
Ecuador la cultura de seguros es deficiente o escasa, al no verlo necesario como
una herramienta de proteccion familia, que puede cambiar la vida de los
beneficiarios al fallecer la persona afiliada, sin embargo, afirma que ain hay
mucho por hacer, para que méas familias, hijos o beneficiarios puedan continuar

con sus objetivos trazados y su estilo de vida.

Su mayor satisfaccion es ver como cambia la vida de los beneficiarios, al
inyectar liquidez en aquel ndcleo familiar del Asegurado. Para Parrefio, el seguro
de vida es una “herramienta financiera de proteccion patrimonial”, debido a su
forma efectiva de crear patrimonio, siendo esta una forma econémica de construir
un activo liquido para las generaciones, asi como también, un soporte financiero
ante una incapacidad por accidente o enfermedad terminal. Durante el didlogo
afirma que, en el primer mundo, Estados Unidos puntualmente, las personas no
salen de casa sin tener por lo menos la proteccion de un seguro que permita
responder como “Tutor Financiero” y ante un desastre de cualquier indole, la
familia reciba un monto que les permita construir lo que el Asegurado queria

hacerlo.
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Andrés Parrefio puntualiza que es mejor contratar lo mas joven posible, ya
que, la tasa de riesgo y los indices de mortalidad se congelan y el asegurado puede
obtener los mismos beneficios por la vigencia de la poliza, en un precio que se
establecid a temprana edad. Por lo tanto, “todo el mundo debe tener un seguro de
vida”, sin considerar si tiene 0 no hijos e independiente a su estado civil. Para
cada persona existe un seguro de vida que se ajusta a lo que necesita. Es por eso
por lo que existe un seguro de vida puro y otro con ahorro, considerando de que
siempre habra alguien que se beneficie del seguro sin pensar en la muerte, ya que
es util ante una invalidez, desmembramiento, enfermedades graves o catastroficas

que compliquen la productividad y garantice su liquidez ante su discapacidad.

Para Andrés, en Latinoamérica se siente mucho la falta de planificacion al
futuro y, sobre todo, la presencia de una creencia de “inmortal” para no contar con
un respaldo ante un fallecimiento o invalidez, por tanto, recomienda que los
Agentes de Seguros deben puntualizar la real necesidad de tener un respaldo, a
pesar de que suene catastrofico y hacerle entender que no somos “inmortales”.
Con la presencia de la pandemia que esta viviendo el mundo, la sensacion y
sentido de muerte es muy latente y la gente comienza a pensar que necesita un

seguro, en especial de salud y vida.

La venta de seguros de vida es netamente emocional para Andrés Parrefio,

donde las personas identifican sus temores y sus preocupaciones por dejar a sus

hijos desprotegidos, sin liquidez o llegar a una muerte financiera que les obligue a
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cambiar el estilo de vida; de esta manera la vivencia de esos temores, carga de
emociones al momento de contratar un seguro Yy el desarrollo de esas necesidades
e identificar los temores del prospecto o cliente, es una labor que éticamente debe
manejar el Asesor de Seguros, donde la informacion sea manejada con

profesionalismo y absoluto sigilo.

Para Andrés Parrefio, desde el punto de vista de las organizaciones y del
Asesor de Ventas, la comercializacidn de seguros de vida individual es bajo un
sistema de comercializacion personalizado, que sea ajustado a la cultura
ecuatoriana y que permite conocer a sus clientes, entendiendo cuéles son sus
necesidades, su &mbito de vida y el entorno en el cual se desenvuelve cada
persona. El contacto personal entre el Agente de seguros y el cliente permite tener
una relacion cercana que faculte entender cuéles son sus objetivos a futuro, su
presupuesto, cuéles son las razones por la cuales considera contratar un seguro de
proteccion familiar, conectando las necesidades identificadas por la actividad del
cliente con las emociones. Adicional, afirma que la mejor forma de minimizar el
riesgo a una informacion inconsistente o actos de mala fe es la relacion directa

que el representante de seguros y el cliente puede desarrollar.

De acuerdo con la experiencia de Parrefio, el proceso de venta ideal, en la
entrevista con el cliente, parte de una generacion de confianza y seguridad, donde
se demuestre la preparacion y la experiencia en seguros de vida, denotando
conocimientos sélidos que permita desarrollar una adecuada asesoria. Uno de los

factores fundamentales del Asesor de seguros es no asumir cosas o detalles por su
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experiencia, mucho menos demostrar inseguridad, ya que, al indagar las
verdaderas necesidades, se abordan temas sensibles como la composicion de sus
ingresos, el valor de su patrimonio y detalles de la familia que deben manejarse

con absoluto profesionalismo.

Esta asesoria debe generar mucha empatia que le permita conocer a
profundidad sus necesidades que por efecto de sus actividades profesionales
conecte con sus emociones el contratar un seguro de vida, convirtiéndose en una
venta racional, la cual se sostenga en el tiempo. Por esta razdn, insiste que lo méas
importante en la comercializacion de seguros son las relaciones, las cuales
permiten tener referencias de un nuevo cliente, que sepan a qué se dedica el
Asesor, que le conozcan como un experto en la industria y un referente en seguros

de vida.

Basado en sus analisis, Andrés Parrefio, sostiene que una persona
econdmicamente activa debe destinar entre el 5% y el 10% de sus ingresos al pago
de un seguro de vida, debido a que la adecuada administracion de ese dinero

garantizara mantener el cumplimiento de sus objetivos.

Dentro del ramo de seguros de vida, el proteger a profesionales de alto riesgo
pasa por procesos de evaluacion de cada compaiiia, donde se analiza la profesion
como algo determinante, ya que su actividad o a lo que dedica asignara el nivel de
riesgo que se califique al candidato a asegurar. Afirma que hay muchas

profesiones que son catalogadas como de alto riesgo entre las cuales estan:
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Pilotos, Policias, Militares, Guardias, Guardias Civiles, Profesionales que
manejan sustancias inflamables, Obreros Mineros, Toreros, Boxeadores, Ciclistas

de Ruta, Actores de Accidn, entre otros.

Estos profesionales son analizados de manera particular y en el Ecuador no
hay pdlizas especificas para ellos. Esto puede deberse a condiciones publicas,
entre otras cosas, sin embargo, todos estos profesionales deben tener un seguro de
vida, desde su formacién o cuando estan preparandose para cumplir sus labores,
es asi que afirma que no deberia haber restriccion en el mercado para que un
profesional de alto riesgo tenga su respaldo, que se deberia cambiar las
condiciones de aseguramiento, asi como también, se debe revisar protocolosy
realizar analisis actuariales que permitan determinar su prima de riesgo en base a

sus actividades.

De acuerdo con su experiencia, Parrefio sostiene que hay compafiias que
detienen la asegurabilidad de una profesional de alto riesgo, no admiten a un
candidato que su actividad laboral se encuentre catalogada como de mayor riesgo
en la institucién y sus célculos actuariales. Por tanto, recomienda que se debe
analizar cada caso para conocer a profundidad la historia de la siniestralidad, la
tasa de mortalidad de los Cuerpos de Bomberos, la cual puede variar por ciudad,

pais o region.
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Analisis de la Competencia

La comercializacion de los planes de seguros de vida se ampara con lo
decretado el 13 de mayo de 2019, donde la Superintendencia de Compafiias,
Valores y Seguros, emite el oficio No. SCVS-INS-2019-00029821-0C, el cual
confirma que “solamente las empresas de seguros sean nacionales o extranjeras,
debidamente autorizadas y establecidas en el Ecuador, con observacion de la Ley
y la normativa de la materia, estan facultadas a asumir o aceptar y ceder riesgos
por cobertura en el pais, dentro de las pdlizas de seguros emitidas”

(Superintendencia de Compafiias, 2019b)

En esta industria existe varias categorizaciones de entes comercializadores de
documentos de valor, los cuales pueden emitir pdlizas de las empresas
autorizadas. La categorizacion inicia con Agentes Certificados o Asesores
Productores, los mismos presentan una licencia de operacion de seguros y pueden
manejarse de manera independiente o bajo un amparo empresarial llamado
Broker, el mismo que tiene personeria juridica y se encarga de mediar entre el
mercado y los emisores de polizas. Finalmente se ubican las empresas que tienen
el aval del ente regulador para emitir los documentos de valor procesados por los

agentes de cada nivel.

Estas empresas autorizadas son nombradas en el oficio No. SCVS-INS-
DNCTSR-2019-00024090-OC del 16 de abril del 2019, confirmando a:
1. BMI del Ecuador Compafiia de Seguros de Vida S.A.

2. BUPA Ecuador S.A. Compafiia De Seguros y Reaseguros.
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3. CHUBB Seguros Ecuador S.A.

4. Equivida Compafiia de Seguros y Reaseguros S.A.

5. Generali Ecuador Compafiia de Seguros S.A.

6. La Union Compafia Nacional de Seguros S.A.

7. Latina Seguros S.A.

8. Pan American Life de Ecuador Compafiia de Seguros S.A.

9. Seguros de Pichincha S.A. Compafiia de Seguros y Reaseguros.
10. Seguros Sucre S.A.

11. Seguros Unidos S.A.(Superintendencia de Compafiias, 2019a)

Estas once empresas estan acreditadas para emitir pélizas de seguros, y son las
que mantienen una relacion comercial directa en el mercado, presentando fuerza
de ventas propia, manteniendo relaciones con agentes independientes o
intermediarios como el Broker y también con instituciones comerciales y

financieras.

Como efecto de la investigacion, en el Anexo 7, se detallan las caracteristicas
y beneficios de la pdliza de vida (colectiva) que mantienen vigente los Bomberos
y que, de acuerdo con el Portal de Compras Publicas, tiene una vigencia de 24
meses. Se cotizo el seguro de vida bajo las condiciones resultantes del analisis
que se detalla en la Tabla 20, y se expone en el comparativo del mismo Anexo 7
para una visualizacion holistica de la propuesta del presente trabajo de

investigacion.
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Basado en los resultados de la encuesta y los atributos que requieren los
Bomberos Operativos en un seguro de vida, la propuesta del presente trabajo tiene
ventajas competitivas que se ajustan al segmento de profesionales de alto riesgo
como los Servidores Bomberiles, en vista de que el mercado ecuatoriano de
seguros no dispone de este tipo de servicios dirigido para este segmento de
profesionales; por tal razon este seguro presenta cobertura de vida por muerte por
cualquier causa, indemnizacion por muerte accidental y/o desmembracién, por
incapacidad total y permanente por cualquier causa, adicional de renta diaria por
hospitalizacidn en condiciones cerradas y anticipo enfermedad terminal. Estos
beneficios en un monto de cobertura superior al que mantienen y de facil
elegibilidad de este de acuerdo con las necesidades de cada persona, asi como
también, la opcidn de crecer en cada renovacion el monto de cobertura y el valor
de la prima, hasta un monto determinado en el analisis de capacidad de pago
anual. Siendo este Ultimo factor una caracteristica innovadora para mitigar la

ausencia de la extra prima.

El calculo de necesidades y la posibilidad de renovar por un valor superior del
monto asegurable, permite a la Aseguradora analizar la tasa de mortalidad del
grupo de profesionales de alto riesgo y al Asegurado le faculta calificar su
capacidad de pago y contratar un valor superior de estar de acuerdo con las nuevas
condiciones para asegurarse, caso contrario, puede mantener el mismo monto de

la Ultima renovacion.
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En la investigacion se conoce el proceso de venta que el prospecto vive al
mostrar interés por contratar un seguro de vida, asi se detalla en el Anexo 8,
donde se describe cada paso experimentado para conocer las condiciones y precio
de un plan de seguro, luego de solicitar informacion por medio de la pagina web.
En este proceso se experimenta un desarrollo directo de la cotizacion, siendo este
el primer documento que recibe el prospecto, con los detalles del monto de
cobertura, beneficios adicionales y anexos que tiene la oferta. Este documento se
entrega en un correo electronico que se recibe luego de la indagacion por

WhatsApp sobre el género, edad y el estado de fumados del solicitante.

Luego de la entrega, 1 de los 3 proveedores (el 33%), realiza seguimiento de la
cotizacion enviada para conocer si existe novedades, preguntas e interés de
contratar el seguro, de esta manera se continua el proceso para llenar y entregar
los documentos de asegurabilidad como: solicitud, copia de la cédula de
ciudadania, copia de servicio basico, un vaucher manual para el cobro del valor de
la prima anual y una declaracion simple del estado de salud del candidato a

asegurar.
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CAPITULO I

PRODUCTO

El presente apartado describe el producto final de la investigacion, un modelo
de comercializacién de un Seguro de Vida para el Cuerpo de Bomberos del
Distrito Metropolitano de Quito, el cual contiene las descripciones técnicas de
cobertura y la disponibilidad que el mercado demanda, de tal manera, puede ser
considerado como un plan de respaldo para aquellos que realizan sus actividades

laborales con frecuente exposicidn al riesgo.

El disefio de un modelo comercial del seguro de vida para este grupo de
profesionales se plantea mediante la herramienta de marketing mix. La cual
permite plantear objetivos operacionales de un nuevo producto para las entidades
gue prestan el servicio, asi como también, ofertar una propuesta ajustada a la

necesidad de los Bomberos Operativos



Nombre de la Propuesta
Seguro de Vida para Profesionales de Alto Riesgo en los Bomberos del

Distrito Metropolitano de Quito.

El presente producto complementa la propuesta de planes de seguros de vida
que tiene el Bombero de Quito, al ser catalogado como un profesional de alto
riesgo por su actividad laboral, permitiendo respaldar a las familias del 56,25% de
Servidores que afirman, en la Figura 10, no poseer un plan de contingencia para
su(s) carga(s) familiar(es), en caso de que pierda la capacidad de proveer

econdmicamente a ellas.

Objetivo
Disefiar un modelo de comercializacién de un seguro de vida, para
profesionales de alto riesgo laboral en el Cuerpo de Bomberos del Distrito

Metropolitanos de Quito, en un precio y cobertura referencial a sus actividades.

Elementos de la Propuesta

Esta seccion se compone por el producto, precio, plaza y promocién del
seguro de vida para el grupo objetivo, enfocado en los hallazgos de la
investigacion de mercado y los resultados de las diferentes metodologias

aplicadas.
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Producto

Comprende la descripcién del producto que permita satisfacer los
requerimientos de los Bomberos, que de acuerdo con su actividad profesional y
bajo el cual gira la estrategia 0 promocion, se aborda desde las caracteristicas de

cada beneficio y el efecto diferenciador en el mercado.

Condiciones generales

Este tipo de seguro de vida es considerado a término y asegura el futuro
economico de la familia del Bombero Operativo y respalda en el momento en el
que él ya no pueda proveer econémicamente al cumplimiento de los objetivos
planteados. El beneficio del seguro de vida tiene cobertura Unicamente al titular e
indemniza a los beneficiarios en caso de muerte por cualquier casusa de acuerdo
con el valor asegurado contratado. Ademas de este beneficio fundamental del

seguro se entrega los siguientes anexos:

I.  Cobertura por incapacidad total y permanente por cualquier causa.

a) Se cancelara el valor correspondiente y detallado en el contrato,
ante la incapacidad total y permanente, como resultado de una
enfermedad no preexistente o accidente, que no le permita
desarrollar su actividad fisica.

b) Este beneficio es de uso exclusivo del Asegurado y al hacerse
efectivo, no es renovable y puede ser causante de cancelacion
total de la cobertura de vida.

c) Larenovacion de este beneficio es ajustable anualmente en

virtud de su monto de cobertura y valor de la prima pactada.
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Il.  Cobertura adicional por muerte y/o desmembracion accidental

a) Se pagara con relacién al monto asegurado, de acuerdo con la
escala de beneficios, en caso de un siniestro que genere
amputacion fisica o incapacidad por motivos de un suceso
fortuito.

b) Este beneficio es de caracter adicional e independiente a la
cobertura basica de vida.

c) Larenovacion de este beneficio es ajustable anualmente en
virtud de su monto de cobertura y valor de la prima.

I1l.  Renta diaria por hospitalizacion por accidente

a) Se cancelard un aporte correspondiente al porcentaje estipulado
en el contrato de la péliza, como renta diaria por
hospitalizacion por accidente, cuando dentro de los 30 dias
siguientes a la ocurrencia del siniestro, deba ser internado en
una casa de salud, como consecuencia de este.

b) Dicha hospitalizacion no deberé exceder los 45 dias y no estar
en UCI (Unidad de Cuidados Intensivos).

c) Se pagara desde la fecha de ingreso, hasta 30 dias después del
mismo a la presentacion de la factura de la casa de salud.

d) Este beneficio tiene vigencia por un suceso al afio.

e) Larenovacion de este beneficio es ajustable anualmente en
virtud de su monto de cobertura y valor de la prima.

f) Este anexo no cubre ante declaratoria de intento de suicidio u

otros motivos que no provengan del accidente reportado.
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9)

Para hacer efectivo este beneficio, el Asegurado o un
representante debidamente nombrado (familiar) reporte a la

Aseguradora hasta 3 dias después del ingreso a la casa de salud

IV.  Anticipo por enfermedad terminal

a)

b)

d)

Se indemnizara al Asegurado por el valor total del monto
contratado, al ser diagnosticado con una enfermedad terminal y
la historia clinica refleje explicitamente su diagndstico y tiempo
de vida.

Tiene cobertura al ser diagnosticada por primera vez la
enfermedad luego de 90 dias de haber entrado en vigor a la
poliza de vida.

Este anexo es caracter cancelatorio a la pdliza general de vida y
no determina una renovacion. El pago se realiza en un solo
desembolso y bajo acuerdo del sistema de pago con el
Asegurado.

La renovacion de este beneficio se efectda en el aniversario de
la poliza y es ajustable al monto de cobertura, ajustando
automaticamente a los nuevos valores que se estipule en el

contrato.

El plan de seguros y sus respectivos anexos tienen las siguientes caracteristicas

para los profesionales de alto riesgo:

1. Proceso de contratacion y renovacion individual,

2. Monto de cobertura variable y ajustable a su renovacion,
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3. Prima fija durante su vigencia anual,

4. Renovacién anual, bajo andlisis de siniestralidad,
5. Edad minima de ingreso a los 18 afios,

6. Edad méaxima de ingreso a los 60 afios,

7. Edad maxima de permanencia hasta los 70 afios,
8. Prima analizada por género,

9. Prima unificada a su condicion de fumador,

10. Pago de la prima a la suscripcion del contrato anual.

Cobertura

El plan de seguro de vida que mantenga el pago de las primas al dia durante su
vigencia anual, la Aseguradora cubre un siniestro con muerte por cualquier causa
del Asegurado, siempre y cuando el evento esté comprendido dentro de lo

estipulado en las condiciones generales, salvo su “exclusion Gnica”.

Exclusion unica

Este seguro no cubre el siniestro con muerte del Asegurado, si la causa de
muerte es suicidio voluntario o involuntario en los primeros 2 afios o 2
renovaciones consecutivas. En caso de ocurrir el suicidio luego de transcurrir 24
meses se cubrira esta causa de fallecimiento, estando o no en uso de sus facultades
mentales y deduciendo del monto asegurado los valores pendientes de pago de la

anualidad o cuotas pendientes.
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En caso de efectivizar el pago del monto asegurado por esta causa, el valor a
pagar es el monto maximo contratado, sin considerar los beneficios de los anexos

adicionales detallados en las condiciones generales.

Requisitos de afiliacion
Para el efecto de cobertura, el Servidor que esté interesado en contratar el

seguro deberéa presentar:

1. Original de la solicitud de seguro (puede variar por cada aseguradora),

2. Copia simple de la cédula de ciudadania,

3. Copia simple de una planilla de servicios basicos (3 meses de
antigliedad),

4. Autorizacion de cobro anual (débito bancario o cobro con tarjeta de
credito)

5. Informe confidencial del Asesor de Ventas

No se descarta que la empresa de seguros solicite documentos adicionales de
asegurabilidad como: examenes médicos, formularios de aceptacion de forma de

pago, ente otros.

Beneficiarios

El Asegurado designaré por escrito a la firma del contrato, uno 0 méas
beneficiarios y su porcentaje de participacion del beneficio, detallando nombres
completos y nimero de cédula en la solicitud de asegurabilidad. EI beneficio
efectivo sera la cantidad para pagar después del fallecimiento del Asegurado y los

detallados en las condiciones generales en el caso de que aplique.
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Renovacion garantizada

El Asegurado tiene derecho a una renovacién garantizada bajo el monto
contratado, con un analisis opcional de capacidad de pago y tasa de mortalidad
para un incremento del monto de cobertura anual. La renovacion seré por los
siguientes 12 meses siempre y cuando la edad del Asegurado a la fecha de
finalizacion de la cobertura vigente no supere la edad maxima de permanencia. Al
llegar a la edad mé&xima de permanencia, la Aseguradora admite el derecho de
convertibilidad a los planes que esté comercializado la empresa en ese momento.
En el caso de que el Asegurado no desee renovar el monto de cobertura o el
contrato, deberd comunicar por escrito a la Aseguradora la decision tomada con

sesenta (60) dias de anticipacion.

Plazo de Gracia

La Compafiia Aseguradora concederé un plazo de gracia de entre treinta (30) y
sesenta (60) dias para pagar las primas vencidas, sin recargo de intereses,
contando desde la fecha en que vence cada una. Durante el tiempo otorgado para
pagar, la péliza mantendra su cobertura en el caso de que llegase a fallecer el
Asegurado, deduciendo del monto asegurado o beneficio los valores pendientes
pago, de manera parcial o total, hasta dejar su estado de cuenta al dia, asi como
también el valor total de las primas mensuales pendientes de pago, pero no
vencidas de la anualidad de vigencia de esta, con Gnico objetivo de que se

materialice el seguro para los beneficiarios.
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Rehabilitacion

Transcurrido el plazo de gracia (60 dias) y al no cancelar el valor de las primas
vencidas, la poliza se califica como caducada, la misma que el Solicitante, anterior
Asegurado, podra solicitar la rehabilitacion de la cobertura hasta seis (6) meses
después de la fecha de caducidad de la p6liza, previa la cancelacién del valor total
vencido hasta la fecha de activacion, més los costos administrativos que la
Aseguradora considere. En el caso de la rehabilitacion, la exclusion de cobertura
por siniestro inicia el proceso hasta cumplir dos (2) afios de cobertura y, de

considerarlo, se debe presentar exdmenes medicos de asegurabilidad.

Terminacion de Cobertura

La cobertura del seguro de vida finaliza en al momento de:

1. Cumplir setenta (70) afios el Asegurado,

2. Ante la solicitud de cancelacién de parte del Asegurado,

3. Ante la no aceptacion de renovacion de parte del Asegurado, por
cambios de las condiciones o por voluntad propia,

4. Al superar los seis (6) meses del plazo de gracia,

5. Al efectivizar sus condiciones anexas detalladas en las condiciones
generales,

6. Ante la muerte del Asegurado

Pago de la Indemnizacién
El o los beneficiarios, o en su defecto el Representante Legal (en el caso de ser

menor de edad el beneficiario), haran posesién efectiva de la herencia del
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Asegurado, al llenar el formulario del reclamo, presentar la documentacion que

valide la Aseguradora para dar por efectiva la p6liza, entre ellas:

1. Poliza original,
2. Certificado de fallecimiento,

3. Cédula de identidad del Beneficiario.

Para efecto de dicha indemnizacién, la Aseguradora y los beneficiarios,
deberan acordar la forma de pago del monto asegurado y los valores que la

Compaiiia tiene por cobrar.

Moneda de Indemnizacion
El monto asegurado seré liquidado a los beneficiarios, bajo la moneda vigente
en el pais y en caso de ser diferente a la acordada en el contrato del Seguro de

Vida, se aplicara la tasa de convertibilidad vigente a la fecha de liquidacion.

Indisputabilidad
El Seguro de Vida y su contrato es indisputable o no puede impugnarse
después de transcurrido dos (2) afios a partir de la fecha de celebracién o

rehabilitacion de la pdliza.

Precio

Este componente del marketing mix corresponde a un analisis variable y
ajustado a la realidad de cada potencial cliente, entre los cuales se considera: edad,
género, ocupacion, capacidad de pago, estado de fumador, entre otros. Definir este

valor permite posicionar competitivamente al producto en el mercado; por esta
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razon se realiza un analisis desde el promedio planteado en la Tabla 20 del

capitulo anterior.

El establecer el precio del seguro de vida, bajo condiciones de las mismas
categorias existentes (sin extra prima o precio superior por el riesgo) es un factor
que parte del célculo actuarial de un hombre promedio de 36 afios, en una tasa de
mortalidad general (sin determinar si fuma o no). Para ello este factor se extrae de
la probabilidad de fallecimiento (g(x) * 1000) del analisis actuarial de:

1. Consure: Consultora Actuarial que desarrolla indicadores para la
tarifacion de seguros, presenta un estudio entre el afio 1980 y 2001 y se
estima el valor al 2001 en la Tabla 24 para el presente analisis. Este
indicador se considera méas confiable por su soporte en el estudio,
tamafio de la muestra y es avalada como una tabla estandar, a la cual
acceden las Aseguradoras para su tarifacion. (CONSURE, 2001)

2. Melinsky, Pellegrinelli y Asoc. (MP&A): es la Sociedad Profesional
Argentina de Estudios Actuariales y se toma su estudio de tasa de
mortalidad entre 1985 y 2004. Conformando el segundo estudio
contemplado en la Tabla 24 del presente analisis. (Melinsky, 2004)

3. SENPLADES: Es la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo
del Ecuador, la cual presenta en el 2008 las tablas de mortalidad en el
pais desde el 2001 y para los afios terminados en 0 y 5 del periodo
2005 al 2020. Esta es la tercera variable para la estimacion de prima

del presente estudio. (SENPLADES, 2008)
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Tabla 24 Tasa de mortalidad

Fuente Andlisis: 36 aios 73% Bomberos (x) Promedio
de - a Edad promedio hombres 9
Consure 1980 - 2001 Aplica Aplica 1,03
MP&A 1985 - 2004 Aplica Aplica 1,57 1,93
SENPLADES 2001 - 2015 Aplica Aplica 3,20

Elaborado por: Autor

La Tabla 24 detalla el promedio una tasa de mortalidad del 1,93% sobre 1.000
pobladores y es un escenario pesimista en virtud de lo afirmado por la
Aseguradora del Cuerpo de Bomberos DMQ a la Trabajadora Social de la
organizacion, donde se detalla que la tasa de mortalidad en la Institucion se

encuentra en el 0% hasta diciembre de 2019.

Calculo del valor de la prima
Con lo expuesto anteriormente, se procede con el célculo de la prima en la

Figura 29, donde se pude detallar:

1. Latasa de mortalidad del 1,93% es la probabilidad de muerte de una
persona determinada por género masculino, de 36 afios, de estado
fumador general (es decir, se contempla el rango de estudio de la
poblacion en general); determina que el nimero de siniestros que
puede producirse en un grupo determinado de personas, al que se le
conoce como Bloque de Asegurados, y es un grupo de personas que
cumplen una determinada condicién, por ejemplo en el estudio, son
Bomberos de la ciudad de Quito, clientes potenciales para contratar el

seguro dentro de un mismo mes o periodo comercial.
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2. El nimero de Asegurados es de 502 Bomberos y es el nimero de
personas que representan al 57% de la poblacion que respondio "si" a
la pregunta 22 del estudio y se encuentra detallado en la Figura 26.

3. Valor asegurado por $75,000 corresponde el monto por el cual
considera que debe estar asegurado el Bombero y al que debe
responder la compafiia ante un siniestro. Este valor se determina del
promedio de la mayoria de encuestados y expresaron su necesidad en
el estudio que se detalla en la Figura 21.

4. La obligacién financiera por $726.891,08, corresponde al monto que se
debe responder ante el nimero de fallecimientos que se produzcan (9
siniestros) y lo pagan los 502 Asegurados, ya que el seguro es un
sistema solidario que se fundamenta en la participacion del riesgo en
un grupo determinado. Este fundamento tiene todo tipo de seguro
(social, salud, vehiculos, etc.) Por lo tanto, descansa en la solidaridad
humana y el sentido comdn.

5. Ante esta obligacion financiera, se calcula la prima de proteccién, la
cual se ajusta a un valor de $1.447,50, que corresponde al monto que
debe pagar cada Asegurado para cubrir el monto de proteccion o valor
asegurado dentro del grupo de personas. Su célculo proviene de extraer
el 1.93% de $75.000. Hasta aqui no hay ninguna ganancia para la
Aseguradora y la tasa de siniestralidad determina el valor de esta prima
para cubrir el valor de proteccion. El nimero de asegurados puede
variar, pero no la tasa de siniestralidad. Por lo tanto, mientras mas

Asegurados se tenga es mejor.
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6. Por lo general, los siniestros no ocurren al dia siguiente de contratar un
seguro y tener todo el dinero, ocurren después de un tiempo no
determinado. Por esta razon, se estima que el valor de las primas que se
recibe se puede invertir y existe un departamento que se ocupan de
colocar el dinero en las instituciones que garanticen la inversion. Es asi
como el valor futuro de la obligacion es de $726.891,08.

7. Este valor futuro debe ser calculado en base a la tasa de interés pasiva
regulada por el Banco Central del Ecuador en el mercado financiero, la
cual oscila en el 6,34%, de acuerdo con la Tasas de Interés Pasivas
Efectivas y Participacion en el monto total de operaciones pasivas por
Entidad Financiera, y se extrae del reporte de los valores que Bancos
privados en el Ecuador pagan por depdsitos a plazo en operaciones
efectuadas durante la semana del 11 al 17 de junio de 2020. (Ecuador,
2020)

8. Esta tasa de interés permite calcular el valor que se requiere
actualmente para que al cabo del tiempo se cubra el monto asegurado,
para lo cual se estima que el tiempo de inversién de la poblacion
objetivo es de 25 afios, derivado del nimero de aportaciones de los
Bomberos en sus afios de servicio y del grupo de los que si estan de
acuerdo en contratar el seguro de vida que se detalla la Figura 26 y son
el 57% de la poblacion. De este segmento de potenciales clientes, el
87,18% de ellos se encuentran en un grupo etarios entre los 18 y 45

afos, confirmando un periodo de 25 afios de aportacion para el seguro
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10.

11.

12.

de vida. Por lo tanto, el valor que se requiere actualmente es de
$156.333,82.

Este valor en tiempo presente se divide para el nimero de asegurados,
determinando el valor de la prima mejorada en $311,32.

A este valor por asegurado, se debe calcular y agregar el gasto y la
utilidad que se incurre como empresa para asumir el riesgo y se
determina por un andlisis financiero de cada Aseguradora, el mismo
oscila en un rango del 50%, resultando un valor de $155,66.

La prima neta anual es la suma de la prima mejorada y el valor de
gastos y utilidad que se afiade a la misma, dejando el valor total que
debe pagar cada Asegurado anualmente por el monto contratado. En el
presente caso el valor es de $466,97 que, dividido para 12 pagos, su
prima mensual es de $38,91 para el hombre promedio de 36 afios.

La prima neta anual dividido para el monto asegurado ($466,97 /
$75,000 = 0.62%) Entendiéndose que esta es la tarifa por cada $100
asegurados, $0,62 es lo que se cobra por Asegurarle por 25 afios y
debera cancelar cada afio el mismo valor. Este valor determina el
actuario de cada Aseguradora. La tarifa es en virtud del mercado
potencial (502 Bomberos), siendo el 57% de la demanda confirmada en

el estudio.
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FACTORES DE COSTO

Tasa de mortalidad anual 1,93% Numero de siniestros por aiio 9,691881
Asegurados 502 Poblacién Objetivo 881
Valor Asegurado $ 75.000,00 Mercado Potencial 57%

wr

Obligacion Financiera 726.891,08
Prima de Proteccién $ 1.447,50

Valor Futuro de la Obligacion $  726.891,08

Inversion (Tasa de Interés Anual) 6,34% Numero de periodos por Asegurar 25
ValorActual § 156.333,82
Prima (mejorada) $ 311,32
Gastos y Utilidad $ 155,66
Prima Neta Anual $ 466,97
Prima Neta Mensual $ 38,91
Tarifa Anual 0,62%

Figura 29 Factores de Costo
Elaborado por: Autor

Ingresos Proyectados

Del escenario referencial anterior, a continuacion, se detalla los ingresos
proyectados de la comercializacion del seguro de vida en el CBDMQ, donde se
estima:

1. Comisiones Comerciales: es el valor que se paga al Asesor de Venta
por concretar el negocio anual y se hace efectivo al momento de
concretar el mismo o cancelar su prima anual.

2. Costo de Operaciones: constituye los costes que tiene el procesar la
solicitud y emitir la documentacion correspondiente al nuevo cliente
asegurado.

3. Utilidad: es el valor de ganancia o beneficios que se obtiene para la

Aseguradora, furto de la negociacion y descontando los costes directos
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de la operacién. Es la utilidad bruta, previo al pago de impuestos y los

gastos derivados del negocio.

INGRESOS PROYECTADOS
CONCEPTO NUMERO PORCENTAIJE
Poblacion Objetivo 881 100%
Mercado Potencial 502 57%

Prima Mejorada $ 311,32

Comisiones Comerciales $ 46,70 15%
Costo de Operaciones $ 31,13 10%
Utilidad $ 77,83 25%

Costo del Sequro $ 155,66

Ingresos Proyectados $ 78.166,91 100%
Costo $ 39.083,45 50%
Utilidad $ 39.083,45 50%

Figura 30 Ingresos Proyectados
Elaborado por: autor

En una poblacion objetivo de 881 Bomberos, el 57% esta de acuerdo en
contratar un seguro de vida individual, asi se detalla en la Figura 26 del estudio de
mercado y es considerada en este analisis. El calculo del valor del costo del
seguro se determina de la prima mejorada el 15% para las comisiones
comerciales, 10% el costo de operaciones y el 25% de utilidad. Esto bajo un
escenario especificamente comercial y puede variar entre organizaciones. Por esta
razén, la proyeccion de ingresos por $78.166 estima un margen de ganancia del

50%.
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Plaza
La plaza esta compuesta por el grupo objetivo y los canales por los cuales se

comercializa el seguro de vida; el Cuerpo de Bomberos del Distrito Metropolitano
de Quito esta segmentado en:

1. Relacion laboral con el Cuerpo de Bomberos: 100% de la poblacion,

2. Enun grupo etario entre: 18 y 50 afios, 90% de la poblacién,

3. Enun rango salarial entre: $400 a $1,000, 71,69% de la poblacién,

4. Con cargas familiares (hijos y/o cualquier familia): el 87,50% de la

poblacion.

El precio detallado anteriormente es inicamente una parte del coste del seguro
de vida para el grupo objetivo, ya que, existe un nimero considerable de personas
(40% - Figura 23) que estan dispuestos a cancelar un valor adicional para sentirse
protegidos y es en donde el Asegurado valora el tiempo, la manera y los factores
que se destinan para identificar sus necesidades y alinear su plan de seguro a su

estilo de vida.

Necesidades identificadas

La poblacion objetivo tiene principales necesidades de cobertura de un seguro
de vida para respaldar a la familia y evitar pérdidas patrimoniales o financieras,
asegurando que, ante su situacién econdémica actual, si sufriera una enfermedad
crénica, un accidente, una incapacidad, o si falleciera, tendrian problemas

econdmicos ante un hecho fortuito como este. Asi se demuestra en la Figura 9.
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Para activar cada beneficio es los 500 Bomberos que estan de acuerdo en
adquirir un seguro de vida en la actualidad, se requiere de un sistema de
comercializacién o distribucién que, de acuerdo con las definiciones del
marketing, contempla las variables de ejecucion con sus Agentes de Seguros,

mediante los cuales se conectara el servicio con el consumidor final.

Los canales por los cuales se llegara a cada Bombero Operativo es parte
fundamental de esta descripcion. En la investigacién de campo, el adecuado
proceso de distribucion del producto es mediante un canal directo, el cual esta
compuesto por todo el personal vinculado a la Aseguradora y cumple con las
tareas comerciales. Para el 40% de los Bomberos, Figura 13, el canal mas
confiable para contratar el seguro es la relacion directa con un representante de la
institucion, el mismo que cumple con su labor al visitar en su lugar de trabajo para
desarrollar el primer contacto que le permita conocer sobre las condiciones del
seguro, asi como lo confirma el 39% de poblacién objetivo y se detalla en la

Figura 14,

El Ejecutivo Comercial de la Aseguradora cumple con el perfil profesional y
denota habilidades como la capacidad de comunicarse eficazmente, transparente
en su proceder, integro en su accionar, con predisposicion de asesoria a cada
miembro del Cuerpo de Bomberos, conocedor de la industria en su totalidad y con

experiencia en gestion comercial a largo plazo.
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El factor diferenciador y efecto de la investigacidn e innovacion se puntualiza
en el proceso de venta, fundamentado en los atributos que los Bomberos
consideran importante. Como se detalle en la Figura 15, para que se tome una
decision de compra, el 30% valora una presentacion de la Aseguradora para
conocer el respaldo de la marca y para el 48% es fundamental que la presentacion

de la propuesta de beneficios esté ajustada a su estilo de vida o necesidades.

El Anexo 9 declara un proceso de venta que permite cumplir con lo requerido
por el potencial cliente al cual esta dirigido el seguro de vida. EI mismo resalta
con color verde lo mas importante que se debe cumplir para incrementar las
posibilidades de una venta exitosa y de largo plazo. La actividad nimero 2 es la
visita en el lugar de trabajo para desarrollar una reunion que genere confianza 'y
permita desarrollar las necesidades de cobertura de una pdliza de vida. Para ello,
se desarrolla un modelo de venta que se aplica bajo el formato del Anexo 10y
permite identificar las necesidades del prospecto, “DENIS” son las siglas de los
pasos que debe seguir cada Ejecutivo Comercial en una reunién, los cuales se
describen en el Anexo 11 y comprenden:

« D.- Descripcidn de la empresa: es un resumen de la empresa a la cual
representa el Ejecutivo Comercial, puntualizando el respaldo de la
marca, la capacidad de respuesta ante un siniestro y las empresas que
la respaldan como reaseguradoras y entes de control.

« E.- Entorno socioeconomico: es la parte inicial de la entrevista, la
misma que permite conocer la composicion del nucleo familiar, las

actividades que realiza el candidato a asegurar, pasa tiempos, deportes
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que practica, sus ingresos y egresos que tiene dicho ndcleo familiar y
el mismo que permitira estimar su capacidad de pago de la prima.

« N.- Necesidades: mediante preguntas de dialogo, es fundamental
conocer del Prospecto cuales son sus temores ante los cuales le
gustaria estar protegido, cuales son sus planes a futuro (suefios —
anhelos). Por sus actividades, los posibles problemas que puede tener
y entre otros temores que varian entre una persona y otra.

« .- Implicacion: son los efectos consecuentes de esos problemas
identificados en el didlogo de necesidades; el Ejecutivo Comercial
debe llevarle a reflexionar al Prospecto sobre las consecuencias o la
situacion en la cual sus seres queridos se verian expuesto a enfrentar
ante un fallecimiento y al dejarles desprotegidos econémicamente.

« S.- Solucion: se ejecuta cuando estrictamente se haya indagado al
candidato y es el paso 4 del proceso de la venta, en el cual, se puede
presentar una cotizacion que se ajuste a su realidad y contenga los
beneficios alienados a su estilo de vida, es el momento para precisar
los costos del seguro, el valor de la prima que se adecua a su
capacidad de pago identificada en su entorno. Finalmente se detalla
los pasos que debe seguir ante cada beneficio que tiene su seguro de

vida.

El proceso de cobro de la prima se integra a sistemas de pago con tarjeta de

credito y debitos de las diferentes entidades bancarias del pais, mediante sus

herramientas de pago movil o en linea se acortara el tiempo de venta y
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suscripcion. Bancos como el Internacional, Diners, Pichincha, entre otros, brindan
herramientas virtuales y dispositivos que se conectan a un celular en el cual se

efectiviza el cobro de manera inmediata.

Promocion

Esta seccion del marketing mix es esencial para describir las actividades que
se desarrollaran para despertar el interés en el grupo objetivo y tener un enfoque
persuasivo y de exclusividad del seguro vida al llegar a concretar negocios con la
mayoria de Los Bomberos permitiendo incrementar los niveles de ingresos de la

Aseguradora.

En la industria de seguros, la composicion del producto, proceso de la venta y
los beneficios que el Asegurado recibe con la combinacion de los dos, es
necesario publicarlo, comunicarlo y generar una estrategia especifica para
posicionar la marca y el producto en la mente del consumidor con las siguientes
actividades:

1. Campaiias Educativas: eventos recurrentes, los cuales permitan llevar
contenido de planificacion financiera, presupuesto familiar y manejo
de finanzas personales para el Cuerpo de Bomberos DMQ. Estos
eventos tienen las siguientes caracteristicas:

a. Frecuencia: mensual
b. Duracion: 60 minutos (maximo)

c. Locacioén: Estaciones de Bomberos
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d.

Convocatoria: junto a la Direccién de Talento Humano, se
dara a conocer estos eventos, con detalle de fecha y hora, para
coordinar la disponibilidad de los Servidores.

Asistencia: voluntaria

Temas: Manejo del presupuesto personal; Herramientas de
manejo de recursos econdmicos; Proyeccion de gastos;
Aplicacion de la ley 50/40/10 (de los ingresos: 50% gastos
principales, 40% gastos secundarios y 10% planificacion
financiera)

Entregable: folleto informativo y herramienta en Excel para el

manejo del presupuesto familiar.

2. Charlas Tematicas: eventos trimestrales para realizar charlas del

interés colectivo y se enfocan a la importancia del seguro de vida

exclusivamente. Estos eventos tienen las siguientes caracteristicas:

a.

b.

Frecuencia: trimestral

Duracion: 60 minutos (méximo)

Locacion: Estaciones de Bomberos

Convocatoria: junto a la Direccion de Talento Humano, se
dara a conocer estos eventos, con detalle de fecha y hora, para
coordinar la disponibilidad de los Servidores.

Asistencia: voluntaria

Temas: Planes de seguros, condiciones, beneficios y uso de
cada anexo del seguro de vida. Promociones de los prestadores

y las ventajas al contratar el seguro. En estas charlas se
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plantean con el objetivo de concientizar sobre la nobleza del
seguro de vida y las ventajas que tiene al contratar en la
Institucion.

Entregable: Triptico del seguro de vida para el Cuerpo de

Bomberos.

3. Reuniones Departamentales: son eventos con enfoque de trabajo para

conocer el nivel de satisfaccion de los Bomberos que contraten un plan

de seguros; disponer para el Cuerpo de Bomberos medios de soporte

ante requerimientos, dudas y proyectar una relacion de cercania y

asesoria enfocada en el seguro de vida.

a.

b.

Frecuencia: mensual

Duracion: 60 minutos (méximo)

Locacién: a definir con la Direccién de Talento Humano
Convocatoria: mediante una llamada telefénica se acuerda la
fecha y ahora con el area,

Asistencia: obligatoria para los convocados.

Temas: revision de las charlas, novedades de los eventos y
revision de las personas que tomaron el seguro de vida.

Entregable: acta digital de reunion.
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CONCLUSIONES

Las actividades laborales que ejecutan los Bomberos Operativos del DMQ
como: extincion de incendios, liberacion de victimas en accidentes y otras
atenciones de emergencias, se desarrollan en escenarios con riesgo de indole
mecanico, fisico, bioldgico y ergondémico; generando un ambiente con elevadas
probabilidades de sufrir un accidente y en consecuencia de estas, requieren un
sistema de proteccidn que permita sentirse respaldado y resguardar a su familia,
asi pues el 77% de los Bomberos consideran que el seguro es una respaldo
familiar, ya que ante un desastre el 58% del grupo objetivo se verian en

situaciones financieras no deseadas.

El seguro de vida que requieren los Bomberos reune caracteristicas que
permita cubrir los riesgos a los que se exponen por sus actividades y presenta
cobertura de muerte por cualquier causa, brindando beneficios adicionales por
incapacidad total y permanente en caso de sufrir un accidente, indemnizacién por
desmembracion, un plan de renta diaria en caso de requerir hospitalizacion y un

anticipo por enfermedad terminal.

El modelo de comercializacion que se ajusta a sus actividades es el proceso de
ventas “DENIS”, donde un representante de ventas de la Aseguradora visita el
lugar de trabajo e identifica el entorno socioeconémico en el cual se desenvuelve

el Bombero, conociendo las necesidades de proteccién y objetivos familiares a



cumplir. De esta manera el seguro de vida se ajusta a su estilo de vida, al

satisfactor y metas que se plantea al contratar los beneficios del seguro.

El modelo comercial “DENIS” incrementa las probabilidades de cerrar una
venta en un segmento de prospectos donde el 57% de ellos estan dispuestos a
contratar el plan disefiado a su medida por su actividad laboral y en donde el
margen de utilidad es del 50% sobre los ingresos proyectados, facultando aplicar

el modelo en la gestion comercial de seguros de vida.

El conocimiento de este nicho de mercado permite extrapolar el modelo
comercial “DENIS” a otros segmentos que requieren una atencion personalizada y
que por sus actividades sean catalogados como profesionales de alto riesgo,
permitiendo cumplir con la normativa de proteccion e igualdad de derecho para
todos los ciudadanos, asi como también, incrementar el volumen de ventas de una

Aseguradora.
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RECOMENDACIONES

Aplicar el modelo comercial planteado (DENIS) en el proceso de venta que
permita ajustar las coberturas del seguro y sus beneficios adicionales alineados a

las diferentes realidades de los profesionales, catalogados o no, de alto riesgo.

Desarrollar un proceso de venta ajustado a la realidad del prospecto, con la
adecuada indagacién sobre las necesidades de este y una presentacion de la
propuesta o cotizacidn que se ajuste al estilo de vida de la persona, en definitiva,
eliminar el envio o presentacion de una cotizacion sin conocer el satisfactor del

futuro cliente.
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ANEXOS

Anexo 1

Personal del Cuerpo de Bomberos

. N° de
Unidad personas %
Academia de Formacidon y Especializacion de Bomberos 1 0,09%
Direccion Administrativa y Logistica 68 5,81%
Direccion de Adquisiciones 6 0,51%
Direccién de Aquisiciones 3 0,26%
Direccion de Asuntos Internos 4 0,34%
Direccion de Auditoria Interna 5 0,43%
Direccidn de Aviacién de Bomberos 11 0,94%
Direccion de Comunicacién Social 7 0,60%
Direccion de Formacion Y Capacitacion 27 2,31%
Direccion de Operaciones 881 75,23%
Direccion de Planificacion 4 0,34%
Direccion de Prevencion 75 6,40%
Direccion de Talento Humano 1 0,09%
Direccién de Talento Humano 24 2,05%
Direccion de Tecnologia y Comunicaciones 16 1,37%
Direccion de Vinculacion con la Comunidad 7 0,60%
Direccién Financiera 12 1,02%
Direccion General Administrativa 1 0,09%
Direccion General Administrativa 2 0,17%
Direccidn Juridica 5 0,43%
Jefatura 7 0,60%
Segunda Jefatura 1 0,09%
Subjefatura 3 0,26%
Total general 1.171 100%

Fuente: (Informacion Publica, 2020)
Elaborado por: Autor

110



Anexo 2

Encuesta Seguros de Vida - Cuerpo de Bomberos

2.

URL documento digital:

https://docs.google.com/forms/d/1aq8dr5uqUebKAhevEaN6sY4XMmiRjEmcOfu9xx7hfVU/edit

URL para llenar la encuesta:

https://forms.gle/2M8HUbPpzixgdREMA

Seguro de Vida - Cuerpo de Bomberos

La presente encuesta tiene como objetivo conocer lo mds importante para usted al momento de
contratar un seguro de vida.
El resultado de esta serd utilizado en un analisis documental, no tiene fines de lucro.
Le invitamos a realizar la encuesta:
*QObligatorio
1. ¢Cual es surango de edad? *

Marca solo un dévalo.

Entre 18 y 25 afios
Entre 26 y 30 afios
Entre 31y 35 afios
Entre 36y 40 afios
Entre 41y 45 afios
Entre 46 y 50 afios
Entre 51y 55 afios
Entre 56 y 60 afios
Entre 61y 65 afios
Mas de 65 afios

¢Cuadl es su género? *

Marca solo un dvalo.
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Masculino

Femenino
¢Tiene cargas familiares? (Se considera hijos y/o cualquier familiar que dependa de
usted econdmicamente) *
Marca solo un évalo.
Si
No
¢Qué opina sobre contratar un seguro de vida? *
Marca solo un dvalo.

Es importante para evitar pérdidas patrimoniales o financieras
Es necesario para respaldar a la familia
Es un gasto innecesario

No se considera algo indispensable para la familia

Otros:
Pensando en su situacién econdmica actual, si sufriera una enfermedad crdénica, un
accidente, una incapacidad, o si falleciera, ¢ cudl de las siguientes afirmaciones es la que
mejor describe en qué situacidon econémica quedaria su hogar ante este hecho? *
Marca solo un dvalo.

Bien

Razonablemente bien
Podriamos tener problemas
Tendriamos problemas

Prefiero no pensar en ello

¢Tiene algun plan de contingencia para su(s) carga(s) familiar(es), en caso de que usted
pierda la capacidad de proveer econédmicamente? (Muerte o invalidez) *

Marca solo un dvalo.
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Si, tengo seguro de vida.
Si, tengo programado una jubilacion.
No, pero me gustaria tener.

No, prefiero no pensar en eso.

Experiencia
éCuales de los siguientes productos de seguros o beneficios tiene personalmente
contratados? *
Marca solo un dvalo.

Una péliza que me pague una indemnizacion si no puedo trabajar por un periodo
prolongado, debido a problemas de salud

Una pdliza para recibir un tratamiento médico privado si necesito una operacién o
tratamiento para una enfermedad

Una pdliza de ahorro o inversién que me dé una renta durante mi jubilacién

Ninguno de los mencionados
¢Cuando contrato el seguro de vida?
Marca solo un dvalo.

En los ultimos tres meses
En los ultimos seis meses
En el dltimo afio

Hace mds de un afio
¢Cudles son los canales de compra que usted considera mas confiables? *

Marca solo un dvalo.
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Un asesor o agente que trabaja para una compafiia especifica

Una persona que analice el mercado y le recomiende el mejor producto (un asesor
independiente)

Un asesor financiero o agente de un banco

El sitio web de una compaiiia de seguro especifica

Un familiar o amigo que tiene experiencia en contratar un seguro de vida
Redes sociales

WhatsApp

Call Center

Otros:
10.  El primer contacto que desea para conocer sobre las condiciones del seguro es: *

Marca solo un dvalo.

Visita presencial en su hogar
Visita presencial en su trabajo
Reunidn virtual

Charla general

Llamada telefdnica

Otros:

11. Seleccione los atributos que usted mas valora al momento de tomar una decision
sobre un seguro de vida: *

Selecciona todas las opciones que correspondan.

El respaldo de la marca de la Aseguradora

Conocer las cualidades de la empresa

El tiempo que destina el Ejecutivo Comercial para conocer su entorno

La presentacion de una propuesta de beneficios ajustada a su estilo de vida
El valor de la prima o precio del seguro

Facilidad de pago (débito bancario, tarjetas de crédito, cobro directo de la aseguradora)

Conformacion del Producto

12. Al contratar un seguro de vida, el valor del pago anual prefiere que sea: *

Marca solo un dvalo.
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Fijo y pagar cada afio el mismo valor.

Variable y pagar cada afio un valor diferente por el ajuste de su edad
13. De la siguiente lista, seleccione los beneficios adicionales que usted considera
importante que debe tener su seguro de vida: *

Selecciona todas las opciones que correspondan.

Cobertura adicional por incapacidad total y permanente
Cobertura adicional por muerte y desmembracion accidental
Cobertura de gastos médicos por accidente

Renta diaria por hospitalizacion por accidente

Cobertura de un plan dental

Cobertura de un plan exequial

Otros:

14. Para no pagar un valor adicional (extraprima), por ser considerada su profesion como
de alto riesgo, ¢ estaria dispuesto a contratar un seguro de vida donde el valor de
cobertura crece cada afio, hasta llegar al valor maximo contratado? *

Marca solo un dvalo.

Si

No
15.  ¢Es para usted importante que la Aseguradora le garantice la devolucién de un
porcentaje del valor pagado, al dar por terminado su contrato? * Marca solo un dvalo.

Si

No

Cobertura
16.  Susingresos o salario mensual se encuentran en el rango: *

Marca solo un odvalo.

De $400 a $1.000
De $1.001 a $1.500
De $1.501 a $2.500

Mas de $2.501
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17.

18.

19.

20.

21.

Seleccione el rango de valor asegurado por el cual usted considera que debe estar
protegido: *
Marca solo un dvalo.

De $20.000 a $50.000
De $50.001 a $75.000
De 75.001 a $100.000

Mas de $100.000
éCuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por un seguro de vida? *
Marca solo un dvalo.

De $25a $35
De $36 a $55
De $56 a $120

Mas de $120
¢ Estaria dispuesto a pagar un valor adicional por su seguro de vida por estar
considerada su profesiéon como de alto riesgo? *

Marca solo un dvalo.

Si

No
Si su respuesta en la pregunta anterior fue "Si", ¢ cuanto estaria dispuesto a pagar
como valor adicional anual?

Marca solo un dvalo.

Entre $10y $S30
Entre $31y S50

Mas de $50
¢Cuales son sus principales preocupaciones o inquietudes acerca del futuro que lo
podrian llevar a considerar contratar un seguro de vida? *

Selecciona todas las opciones que correspondan.

116



Sufrir un accidente que no le permita aportar econémicamente a la familia

No tener una jubilacion que le permita cubrir sus gastos
Ante un fallecimiento, dejar desprotegidos a sus seres queridos

Ante el riesgo laboral, estar limitado en su capacidad fisica y perder su patrimonio para

solventar gastos

Otros:

22. Enlaactualidad, ¢esta dispuesto a contratar un seguro de vida? *
Marca solo un dvalo.

Si

No

Atributos

Por favor califique del 1 al 10 los siguientes aspectos, siendo 1 que no es

importante y 10 muy importante para usted.

23. El detalle de los costos del seguro de vida al momento de contratar *

Marca solo un dvalo.
1 2 3 4 5 & 7 5 9 10

Mada importante Muy importante

24. Llainformacidon entregada de los pasos que debe seguir ante cada beneficio que tiene
su seguro de vida. *

Marca solo un évalo.

1 2 3 4 5 ] 7 & 9 10

Mada importante Muy importante
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Anexo 3

Invitacion a participar en la encuesta

SER BOMBERO ES ENTREGAR LA VIDA Y
AYUDAR AL CIUDADANO ANTE LA ADVERSIDAD

TU OPINION ES LO
MAS IMPORTANTE

Te invitamos a participar en la

siguiente encuesta, que nos

permitiré conocer las caracteristicas

del producto ideal para ti

Para acceder da clic en el siguiente enlace:
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Anexo 4

Agradecimiento por participar en la encuesta

GRACIAS POR SU
APOYO EN LA
ENCUESTA

SU LOABLE LABOR/
ES HEROICA

t bl 77«./4%

I mansmiasTe e
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Anexo 5

Cuestionario, entrevista a profundidad a representante del Cuerpo de Bomberos

Estimada Marjorie, un gusto saludarle

Basado en nuestra conversacion, a continuacion, detallo algunas preguntas que

en la investigacién documental es valioso conocerlas.

1.

2.

¢ Qué proceso de contratacion tienen para suscribir una poliza de vida?
¢Qué condiciones de contratacion deben cumplir las compafiias que le
ofertan el seguro de vida?
¢Con qué frecuencia contratan una péliza de vida para el Cuerpo de
Bomberos?
¢Quiénes tienen una poéliza de seguro de vida?

a. Los que no tienen, ¢a que se debe?

b. Los que tienen seguro de vida actualmente, ¢ Se encuentran

satisfechos con el servicio?

c. ¢Existe alternativa para que contraten otro seguro?
El pago de la pdliza de vida actual, ¢lo realiza la Institucion o cada Bombero
Operativo?
¢Conoce el tipo de analisis que realiza la aseguradora para ofertarles los
beneficios?
¢ Qué productos les oferta el mercado asegurador?
¢ Qué planes de seguros les oferta el mercado?
De acuerdo con la Ley de Defensa Contra Incendios, en su ultima

modificacion del 16 de enero de 2015, en la cual considera que:
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“los recursos economicos sefialados por leyes especiales, los
Cuerpos de Bomberos tendran derecho a una contribucion
adicional mensual que pagaran los usuarios de los servicios de
alumbrado eléctrico a cuyos nombres se encuentren registrados
los medidores”, de este valor “se distribuirdn en los siguientes
porcentajes: 30% para incrementos salariales; 10% para
capacitacion y entrenamiento; 50% para equipamiento; y, 10%
para el seguro de vida y accidentes del personal bomberil ”.
¢ Este porcentaje es suficiente, cubre las necesidades para una poéliza de
vida para todo el Cuerpo de Bomberos?
10. ¢ Cuél es la tasa de siniestralidad de los Bomberos Operativos?
11. ;Cuédl es la tasa de mortalidad de los Bomberos Operativos?
12. En promedio, ¢cuantos llamados de auxilio atiende un Bombero Operativo
en un afo “normal”, sin considerar el estado de emergencia actual?

13. ;Cuéntos llamados de auxilio atiende el Cuerpo de Bomberos en general?

Le agradezco los comentarios e informacién proporcionada, ya que, la misma
permitira sustentar la investigacion y, de ser necesario, ¢es posible hablar con

algunos Bomberos luego de la encuesta, para profundizar la informacion?

Agradezco mucho su atencion.
Saludos cordiales

Juan Pablo Trujillo.
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Anexo 6
Cuestionario, entrevista a profundidad a un experto de la industria
Estimado...
Un gusto saludarle
La presente entrevista tiene un enfoque acadéemico y pretende caracterizar un
seguro de vida para profesionales de alto riesgo, como los Bomberos del Distrito
Metropolitano de Quito y avizorar un sistema de comercializacion que permita

acceder a sus beneficios a todos los integrantes operativos de la Institucion.

La presente conversacion se basa en los siguientes factores:
1. Experiencia en la Industria
a. Por favor describanos brevemente su experiencia en la industria
y en especial con el ramo de Seguros de Vida Individual.
b. Sin hablar de lo monetario, ¢cual ha sido su mayor recompensa
al manejar seguros de vida?
2. Seguro de Vida
a. ¢Qué es un seguro de vida?
b. ¢Quién debe tener un seguro de vida?
c. ¢En qué momento se debe contratar una p6liza de este tipo?
d. ¢Que beneficios tiene contratar un seguro de vida?
e. ¢El seguro de vida tiene un enfoque financiero?
f.  ¢Qué montos asegurados manejan los seguros de vida?
g. ¢Que tipo primas manejan los seguros de vida?

h. ¢Qué frecuencia de pago se presentan en el seguro de vida?
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i. ¢Cuanto se debe destinar mensualmente para el pago de una
poliza de vida?

J. ¢ Qué es el rescate en este tipo de seguros?

K. ¢Qué es la extraprima?

I. ¢Qué tiempo debemos estar asegurados?

m. ¢Conoce de seguros de vida para profesionales de alto riesgo?

3. Sistemas de Comercializacion

a. ¢(Como se comercializa el seguro de vida?

b. ¢Cudl es la herramienta préctica de comercializacion de este
tipo de pdlizas?

c. ¢Cuéles es el mejor proceso de venta el seguro de vida?

Agradezco mucho el aporte.
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Anexo 7

Analisis de Competencia

Cobertura para Bomberos

Fechas de propuesta

Forma de contratacion

Oferta individual

Grupo 1: Personal Operativos

Grupo Objetivo

Grupo 2: Personal Administrativo

Edad minima de ingreso

Elegibilidad

Edad méxima de ingreso

Edad maxima de permanencia

Vida.- Muerte por cualquier causa

Excluye el suicidio

Muerte accidental y/o desmembracion

Incapacidad total y permanente por cualquier causa

Servicio exequial

Ambulancia por accidente

Cobertura

Gastos médicos por accidentes

Renta diaria por hospitalizacién

Consultas médicas

Entrega de medicamentos

Asistencia Odontoldgica

Anticipo por enfermedad terminal

Deducible

Por evento y beneficios adicionales

1001 Grupo 1

Personal Asegurado

169 Grupo 2

1170 Total Asegurados

Forma de pago

Pago anual con la emisién de la pdliza

Prima fija

Por el plazo del contrato

Presenta valor de rescate

Presenta extraprima

Seguro de Vida

Colectiva (Vigente)

Seguro "B"

Propuesta

Marzo 2019 Abril 2020 Junio 2020 Junio 2020 Julio 2020

Monto asegurado por persona 37.111,11 [$ 75.000,00 75.000,00 75.000,00 75.000,00
Afios de pago de prima 2 2 I 20 25 25
Aseguradora Nacional y regulada por la Superintendencia Seguros Sucre S.A. Seguros del Pichincha NOVA Ecuador Equivida S.A. 1

Nombre del Plan Bajo la propuesta comercial presentada 1 Plan Familiar Provision Plus Creciente Plan Familia Segura Profesionales Alto Riesgo
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NOMENCLATURA

No / No tiene cobertura

No aplica

b
]
v

Si / Si tiene cobertura




Anexo 8

Proceso de Venta Investigado

Macro proceso:  Comercializacion F!acha_l:lle elaboracion: GE.“JuI!wEE_I?D
S EG U ROS D E VI DA zmiz:;: ;:;T’Jar: de Vida Individual g:':-';::’:c; -pnr: mﬁggszgi:i:n:;?:;a
Revisado por: Andrade Diego
ASESOR COMERCIAL CLIENTE SUSCRIPCION COBRANZA

1.- Reslizar Presenta -

S 5.- Revisar T.- Reslizar el
11 Entregar + documentos cobro
paliza LjJ
2.- Realizar
cotizacion
: 1
Fin e e
Estd completo &.- Emitir paliza a5l
3.- Presentar el e 5 Deses Cx Fin MO
Flan del Seguro j
F)
| B.- Analizar
asegurabilidad
; le]
8- an:vhﬁ_{’:ar Acepts -
resolucian condiciones Fin
1 .
Ein ¥ Califica I@
10~ Nofificar 5 NO 1.- Cotizacion
pmmém de cobra 2 - Solicitud de seguro, copia de cédula

de ciudadania, copia de servicio
basico, informe confidencial
3.- Awtorizacion de cobro




Anexo 9

Nuevo Proceso de Venta

Macro proceso:  Comercializacian Fecha de elaboracion: 08/ Julics2020
Proceso: Wentas Situacion: : Innowacidn
S EG U ROS D E VI DA Producto: Seguro de Vida Individual Elaborado por: Trujille Heredia Juan Fablo
Revisado por: Andrade Diego
ASESOR COMERCIAL CLIENTE SUSCRIPCION

Fin

Esta completo

1.- Realizar .
prospeccion Acepta visita
II
= ]
i i 3.- Desamollar
o ¥ -
2.- Realizar visita He
I ]
4.- Presentar la
solucion con los Arepts
bensficios sjustados condiciones
a =su estilo de vida
——
sl
10.- Entregar
péliza 4.- Llenar
documentacion -
¥
Fin

11.- Nofificar
resclucion

1.- Formato de desarrollo de necesidades

2.~ Cotizacién

3.- Solicitud de seguro, copia de cédula de
ciudadania, copia de servicio bésico, informe
confidencial

3.- Voucher de cobro

DOCUMENTO S

Fin

T.- Anslizar
asegurahbilidad

.- Anular cobro

Califica i digital

(o )—

& .- Emitir pdliza




Anexo 10

Formato de Desarrollo de Necesidades

DA MES ANO

NOMBRE DEL PROSPECTO FECHA DE NACIMIENTO

/ /

DiA MES ANO
NUMERO DE CEDULA FUMADOR FECHA DE REUNION

ANTECEDENTES FAMILIARES / ACTIVIDADES ADICIONALES

DESCRIPCION DE LA EMPRESA

ENTORNO SOCIOECONOMICO

NECESIDADES

IMPLICACION
SOLUCION

El objetivo es encontrar incertidumbres, necesidades de largo plazo no
cubiertas actualmente
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Anexo 11

Proceso de Desarrollo de Necesidades

Macro proceso:

SEGUROS DE VIDA Produso:

Comercializacion

Desarrollo de necesidades — Modelo DERMIS

Seguro de Vida Individual

Fecha de elaboracion:
Situacion: -
Elaborado por:
Revisado por:

08/ Julic/2020

Innovacidn

Trujille Heredia Juan Pablo
Andrade Diego

ASESOR COMERCIAL

CLIENTE

¥

1.- Realizar .| 2-Desarmollar
wisita 7| necesidades

A

3.- Indagar datos
personales del
prospecto

5.- Deascribir

atributes

relevantes de la
Aseguradora

4.- Detallar
antecedentes da

adicionales.

DOCUMENTOS

1.- Formato de desarrollo de necesidades
2.- Cotizacién

G.- Indagar el
Entorne

8.- Describir
Iqu:linacih

H.- Presentar la
Sclucisn con los

beneficios
sjustsdos 8 su

10.- Procese
de ventas

esfilo de vid 3




Anexo 12

Matriz de Riesgos Laborales por Proceso — Cuerpo de Bomberos DMQ

/

CBEDMQ

Matriz de Riesgos
Gestion de Calidad

CUERPO DE BOMBEROS DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

Cod: CBDMQ-SGC-R-17|

MACROPROCESO: GESTION GENERAL OPERATIVA

PROCESO: GESTION DE OPERACIONES

IDENTIFICACION EVALUACION RIESGOS INHERENTE CONTROL (ACCIONES ACTUALES PARA ENFRENTAR LOS RIESGOS) EVALUACION RIESGOS RESIDUAL ACCIONES PARA ENFRENTAR LOS RIESGOS
Riesgo / Origen Acciones para el control
Subproceso - Descripcion Ambito ig Probabilidad | Impacto | Tipo de Riesgo Descripcion de las controles Frecuencia | Probabilidad | Impacto | Tipo de Riesgo , Descripcidn de acciones Medio de Verificacion Responsable
P Oportunidad (_intormo - externo) Imp! P g P P Ipo de Riesg del riesgo =
Notificar dafios en los equipos de proteccién Informe de dafio de equipo de
, No usar equipos de proteccion Seguridad Control del uso de equipos de proteccién personal Control operativo [ personal al jefe inmediato (en el caso de existir). proteccion personal )
Riesgo A Interno 3 4 12 - - Cada emergencia 3 2 6 o ' - ’ oo | sefe de pelotén
personal ocupacional para media y alta montafia (mantener) Reposicion de equipos de proteccién personal | Check list de verificacién de quipos
por dafios. de proteccion personal.
Planificacién anual de trabajo por peloton Planificacién anual de trabajo por peloton
Informes de practica en las elevaciones, glaciares, Informes de practica en las elevaciones,
: Descompensacion de salud del salud montafias, etc. Control operativo laciares, montafias, etc. Informes )
Riesgo P Interno 3 4 12 ) ~ Mensual 2 2 4 P 8 ~ Jefe de peloton
rescatista ocupacional Evaluacion semestral al grupo en montafia (mantener) Evaluacion semestral al grupo en montafia Evaluaciones
Entrenami iny enalturas Entrenamiento, aclimatacién y adaptacién en
sobre los 3500 msnm alturas sobre los 3500 msnm
Capacitaciones con entidades certificadas y Control operativo Capacitaciones con entidades certificadas y
GESTION DE Riesgo  |Falta de capacitacion en el personal | Calidad Interno 3 4 12 reentrenamiento Anual 2 2 4 | o ) reentrenamiento Certificados de aprobacién |lefe de estacion
i mantener )
RESCATE Y Cooperacién Interinstitucional Cooperacién Interinstitucional
. » - ! Verificar a existencia de convenios
SALVAMENTO X i Verificar empresas nacionales e internacionales que Control operativo  verine "os X Responsable de|
RESCATE DE Riesgo  [Falta de empresas capacitadoras Calidad Externo 4 3 12 ° Anual 3 3 ) inter o gestionar sur en Convenio firmado ”
capaciten en rescate en montafia (mantener) ” estacion
MONTARA materia de rescate en montafia
; . : Control del uso de equipo de proteccién personal
Control del uso de equipo de proteccién personal i Control operativo ¢ quipo ce p on pe X
h Cada emergencia 3 4 12 especializado para condiciones climéticas Parte de emergencia Jefe de pelotén
N para extremas (mantener)
. de rescate en montafia . extremas
Riesgo . P Ambiental Externo 4 4
por condiciones metereolgicas
Informacién sobre condiciones climaticas en la Control operativo | Informacién sobre condiciones climaticas en la | Reporte comunicacional directo / )
- Cada emergencia 3 4 12 ' Jefe de pelotén
montafia con entidades competentes (mantener) montafia con entidades competentes Parte de emergencia
. - Reconocimiento de rutas en las montanas, elevaciones, ! Reconocimiento de rutas en Ias montafias,
Desconocimiento de condiciones Control operativo )
Riesgo [ = oo™ Ambiental Externo 3 3 9 glaciares Mensual 2 2 4 (anoner) elevaciones, glaciares Informe de rutas encontradas | Jefe de pelotén
8608 Operaciones con cartografia y gps Operaciones con cartografia y gps
Certificar al grupo como guias de Presentar proyecto para incorporar en el plan
Oportunidad | " 1car 21 B7P 8 Calidad Interno 2 4 8 2 4 8 Objetivos (mejorar) operativo anual para formar al grupo de Proyecto de viabilidad Jefe de estacion
montafia 2 .
montafia como guias certificados
Notificar dafios en los equipos de proteccién Informe de dafio de equipo de
Accidentes laborales por Seguridad Control del uso de equipos de proteccién personal Control operativo [ personal al jefe inmediato (en el caso de existir). proteccién personal. )
Riesgo |- A Externo 3 4 12 e Cada emergencia 3 2 6 o ' - } Jefe de peloton
Hipotérmia, Traumas, Ahogamiento |ocupacional para rescate acuatico (mantener) Reposicién de equipos de proteccién personal Novedades con equipos de
por dafios. proteccion personal
Falta de capacidad fisica (falta de S o : A o
’ salud Acondicionamiento, entrenamiento fisico-técnico en . Control operativo | Acondicionamiento, entrenamiento fisico-técnico Informes )
Riesgo  [aptitud para responder en la ! Interno 3 4 12 : e Diario 2 4 8 : e " Jefe de pelotén
ocupacional ambientes acusticos (mantener) en ambientes acudticos Evaluaciones
emergencia)
Capacitaciones con entidades certificadas y Capacitaciones con entidades certificadas y
" e . reentrenamiento Control operativo reentrenamiento . . .
Riesgo  |Falta de capacitacion en el personal | Calidad Interno 3 4 12 X e Anual 2 2 4 perative . X " X Certificados de aprobacién Jefe de estacion
Cooperacién Interinstitucional (nacional e (mantener) Cooperacién Interinstitucional (nacional e
internacional) internacional)
. - ) ; ) : Verificar la existencia de convenios
GESTION DE : ) ’ Verificar empresas nacionales e internacionales que Control operativo [ Ve"!N¢ nos - Responsable de|
Riesgo  [Falta de empresas capacitadoras Calidad Externo 4 3 12 ” : e Anual 3 3 ) interinstitucionales o gestionar su realizacién en Convenio firmado >
RESCATE Y capaciten en rescate en ambientes acuéticas (mantener) eria N brent i estacién
materia de rescate en ambientes acuaticas
SALVAMENTO -
] Control del uso d de proteccio i Control operati Control del uso de equipo de protecci 1 .
RESCATE ACUATICO Suspension de las operaciones de ontrol del uso de equipo de proteccion personal | ¢, 4z emergencia 3 4 12 °"( o i"“""“ ontrol del uso de equipo de proteccion persona Parte de emergencia Jefe de pelotén
] . mantener
. rescate en ambientes acuaticos por X
Riesgo e ac Ambiental Externo 4 4 » ) — - » ) ,,, —
condiciones metereologicas Informacién sobre condiciones climaticas en los ) Control operativo | Informacion sobre condiciones climéticas en los | Reporte comunicacional directo / )
o ) ’ ; . 3 Cada emergencia 3 4 12 ' ‘ ! ° Jefe de pelotén
(condiciones ambientales extremas) ambientes y cercanias a realizar las operaciones (mantener) ambientes y cercanias a realizar las operaciones Parte de emergencia
! Desconocimiento de condiciones . Practias y reconocimientos en rios, Iagos y ambientes ) Control operativo Practias y reconocimientos en rios, [agos -
Riesgo h Ambiental Externo 3 4 v ® ¢ gosy Trimestral 2 2 4 P yrecen s ¢ gosy Informe de rutas encontradas | Jefe de estacién
topograficas, cause y caudal acudticos (mantener) ambientes acudticos
Presentar proyecto para incorporar en el plan
_ |Generar espacios de entrenamiento | Seguridad : operativo anual para formar espacios de -
Oportunidad P: * 8 Interno 3 5 3 5 Objetivos (mejorar) P ' para % Proyecto de viabilidad Jefe de estacion
de rescate en medios acuaticos ocupacional entrenamiento fisico-técnico y métodos de
rescate acudtico
Presentar proyecto para incorporar en el plan
Generar espacios de entrenamiento operativo anual para formar espacios de
Oportunidad pacios ¢ o Calidad Interno 4 5 129 4 5 Objetivos (mejorar) P ©anual para formar esp: Proyecto de viabilidad Jefe de estacion
de rescate en medios acuiticos entrenamiento fisico-técnico y métodos de
rescate acudtico




CBDMQ

Matriz de Riesgos
Gestion de Calidad

CUERPO DE BOMBEROS DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

Cod: CBDMQ-SGC-R-17|

MACROPROCESO: GESTION GENERAL OPERATIVA

PROCESO: GESTION DE OPERACIONES

IDENTIFICACION EVALUACION RIESGOS INHERENTE CONTROL (ACCIONES ACTUALES PARA ENFRENTAR LOS RIESGOS) EVALUACION RIESGOS RESIDUAL ACCIONES PARA ENFRENTAR LOS RIESGOS
Riesgo / - ‘b Origen P i - . P <o | Acciones para el control - . . L
Subproceso Oportunidad Descripcion Ambito et Probabilidad | Impacto Tipo de Riesgo Descripcién de las controles Frecuencia Probabilidad | Impacto | Tipo de Riesgo rliem Descripcién de acciones Medio de Verificacion Responsable
Falta de capacitacién del personal
de nuevos equipos técnicos para la
o N R X Soclicitar capacitaciones externas sobre equipos
atencién de emergencias en rescta, ) Capacitacion interna en los pelotones ) Control operativo ! Informes de solicitud y B
Riesgo : : ’ Calidad Interno 3 4 12 ’ ’ . Diario 2 3 6 nuevos en trabajos de rescate en alturas, | " . Jefe de estacion
vertical, espacios confinados, Reentrenamiento grupos de trabajo de cada estacién (mantener) . N justuficacién de las capacitaciones
i espacios confinados, estructurales, vehiculares
rescate vehicular, rescate
estructural, etc.
Falta de condiciones fisicas para la
respuesta a una emergencias en Informes
" . . N . . . Lo Control operativo . " . .
Riesgo  |rescate en vertical, espacios Calidad Interno 3 4 12 Acondicionamieto fisico Diario 2 3 6 mantonen) Acondicionamieto fisico Evaluaciones Jefe de peloton
rescate vehicular y mantener Resultado de pruebas bomberiles
estructural, etc
GESTION DE Falta d de medicio . - - . . eooni
alta de equipos cle medicion para X Medicién con equipos disponibles, solicitar a otras X Control operativo Medicién con equipos disponibles, solicitar a X
RESCATE Y Riesgo  |trabajos de rescate en espacios Calidad Interno 2 5 10 Cada emergencia 2 5 10 - Parte de emergencia Jefe de pelotén
2 estaciones el equipo (mantener) otras estaciones el equipo
SALVAMENTO -
RESCATE URBANO Control del uso de equipo de proteccién personal Control operativo | COMtrol del uso de equipo de proteccion personal
especializado Cada emergencia 3 4 12 P especializado Parte de emergencia Jefe de peloton
Suspension de las operaciones de (mantener)
Riesgo  |rescate por condiciones ambientales | Ambiental Externo 4 4 - — - — - — -
inecguras para el pertonal Informacién sobre condiciones climaticas, medicion control ’ Informacién sobre condiciones climaticas,
/ } rol oper; i ) ’ A } .
de ambientes contaminados, anaslisis de estructuras |Cada emergencia 3 4 12 °"( © i”e a)“’" medicién de ambientes contaminados, andslisis Parte de emergencia Jefe de peloton
inestables mantener de estructuras inestables
Incorporacién de almenos 40 Presentar proyecto para incorporar en el plan
. ds e tical, " : ti [ int lal - s
Oportunidad |Pereonas derescate en vertica Calidad Interno 2 4 8 2 4 8 Objetivos (mejorar) | OPerative anual para integrar personal al grupo Proyecto de viabilidad Jefe de estacion
espacios confinados, vehicular, derescate vertical, espacios confinados,
estructural estructurales, vehiculares, etc.
Incorporacién de vehiculos Presenta t i I pl
resentar pr ra incorporar en el plan .
Oportunidad |especializado para rescate urbano | Calidad Interno 2 4 8 2 4 8 Objetivos (mejorar) esentar proyecto "j, @ incol ‘|’° arenelpla Proyecto de viabilidad Jefe de estacion
operativo anua
en el DMQ P
Falta de capacitacién del personal Control operativo Videos
Riesgo P ‘ perse Calidad Interno 2 4 8 Capacitacion y entrenamiento interna Diario 2 2 4 P Capacitacion y entrenamiento interna Jefe de pelotén
en el marcaje positivo del canino (mantener) Partes
Falta de condiciones fisi |
! a'ta de condiciones isicas para fa , Acondicionamieto fisico .- Control operativo Acondicionamieto fisico o )
Riesgo  |respuesta a una emergencias en Calidad Interno 2 4 8 o Diario 2 2 4 ome Entrenamiento fisico Jefe de peloton
Interaccién guia-can (mantener) Interaccién guia-can
en grandes sreas
delas operaciones de
rescate por condiciones climaticas Informacicn sobre condiciones climaticas a entidades Control operativo Informacién sobre condiciones climaticas a .
Riesgo P et imati Ambiental Externo 3 4 12 ! et imati 1 Cada emergencia 3 4 12 perativ fon s¢ el imat Parte de emergencia Jefe de pelotén
GESTION DE desfavorables en rescate canino en competentes (mantener) entidades competentes
RESCATE Y grades dreas
Suspension de las operaciones por ! -
SALVAMENTO - i P P P X . Control operativo  |Reconocimiento de la escena y rutas de suelta del Parte de emergencia X
RESCATE CANING | Riesgo  |condiciones desfavorables parael | Calidad Externo 2 4 8 Reconocimiento de a escena y rutas de suelta del can [Cada emergencia 2 4 8 (mantener) . Ay Jefe de peloton
canino
) Aplastamiento del can durante | - - - Control © R jento de | tas de suelta del Parted i )
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Anexo 13
Glosario de Términos
Variables

Partiendo de la ilustracion semantica de los glosarios de términos de las
aseguradoras controladas por la Superintendencia de Compafiias, una variable es
un ente que puede cambiar con facilidad, es asi como:

1. Asegurado: es la persona natural o juridica que presenta interés de trasladar
el riesgo a un tercero y se encuentra suscrito por un documento legal
llamado “poliza”.

2. Asegurador: persona juridica legalmente constituida en el Ecuador, la cual
asume el riesgo detallado en el contrato del seguro.

3. Beneficiario: persona(s) que percibe el valor asegurado en caso de ocurrir
un siniestro, los cuales fueron asignados por el Asegurado y previa
definicién del porcentaje de beneficio que tiene.

4. Capital Asegurado: es el valor cubierto por el Asegurador y pactado en el
contrato. Para el Doctor Escayola, este capital es el monto limite de
indemnizacién en caso de siniestro o la cantidad monetaria en recibir los
beneficiarios.

5. Elegibilidad: son las condiciones generales que establece cada organismo
asegurador y determina los grupos homogéneos que son sujetos asegurables.
Estas condiciones pueden ser:

« Edad: minima para contratar y maxima para permanecer asegurado
« Ocupacion: actividad laboral a la que se dedica el candidato asegurable

y por la cual percibe una remuneracion.
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* Riesgos no contemplados: pueden ser estas pandemias, guerras u otros
actos de indole global que no estaban previstos y bajo control del
Asegurador.

6. Pdliza: es el documento que se adjunta al contrato y forma parte integral del
seguro, en el cual se detalla los derechos y obligaciones de los contratantes,
se afirma las condiciones generales y particulares que se ajustan a los
acuerdos contratados y por los cuales se estipula una prima.

7. Prima: es el precio que establece la Aseguradora y se basa en calculos
actuariales y estadisticos de ocurrencia actual e histérica de siniestros
similares; “excluyendo los gastos internos o externos que tenga dicha
aseguradora”. (Escayola Mancilla, 2017)

Este es el elemento variable mas importante del seguro y constituye el

aporte de un fondo general del grupo homogéneo asegurado y desde sus

inicios se define como el pago “al fondo comun, no la recaudacion a

posteriori de ocurridos los hechos dafiosos”. (Bervis Pérez et al., 2015)

De acuerdo con estudios, en los seguros de vida la prima se clasifica en:

a) Prima de Proteccién o Riesgo: es conocida como prima matematica, ya
que, nace estrictamente de la base estadistica de la siniestralidad de afios
anteriores y es manejada por un Actuario que cada compafiia posee. Por
lo tanto, es el valor que el asegurador recibe al asumir el nivel riesgo del
asegurado.

b) Prima Neta Anual o Unica: es el valor por pagar durante toda la
vigencia de seguro y abarca los servicios que puede acceder el asegurado

y beneficiario en el futuro o dentro de la validez de la poliza.
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¢) Prima Nivelada: es el precio establecido cuando el seguro tiene una
vigencia de “n” afos, donde “n” supera las dos anualidades y su
frecuencia de renovacion es a fin de cada periodo contratado; su valor no
cambia entre cada vigencia y su forma de pago puede pactarse de manera
mensual, trimestral, semestral y anual.

“En los seguros de vida de larga duracién la probabilidad de
ocurrencia del siniestro es progresiva, es decir aumenta con el
correr de los afios. Si se contratara con el sistema de prima de
riesgo, la prima pagada por el asegurado se incrementaria en la
misma proporcion llegando a un costo muy elevado en los ultimos
afios” (Bervis Pérez et al., 2015)

d) Prima Fija: es el valor del seguro bajo una tabla tarifaria establecida por
el asegurador.

e) Prima Variable: este valor se determina por el incremento paulatino de
la probabilidad de muerte, esto se debe por su exposicion al riesgo, la
edad o los factores de analisis.

f) Prima Complementaria: es el importe a la prima basica ante el cambio
de las condiciones y términos de la contratacion inicial.

g) Prima Adicional: es también conocida como extraprima, y es el monto
adicional que se ajusta de acuerdo con el riesgo del Asegurado para
acceder a la cobertura solicitada y el valor es menor a la pactada por el
riesgo principal.

h) Prima Necesaria: esta se compone por dos elementos, primero por la

prima de riesgo desde el analisis actuarial de la organizacion y segundo
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por los componentes financieros que la Aseguradora coloca sus fondos
en inversiones que generan intereses. Estos dos elementos determinan el
valor de la prima que debe pagar el asegurado. (Bervis Pérez et al., 2015)
i) Prima Comercial: o tarifa de mercado es el precio establecido para su
comercializacién. Este tipo de prima se aborda mas adelante.
. Probabilidad: es la posibilidad de ocurrencia de un suceso o siniestro, y su

calculo depende de la exposicion en cada actividad, su formula es:

. N2 de Sucesos Favorables
Probabilidad =

N2 de Sucesos Posibles

. Riesgo: este término tiene un enfoque actuarial y es la combinacion de la

probabilidad de que se produzca un siniestro. Existe varios tipos de riesgo,

pero en los seguros de vida se considera a los riesgos personales como

aquellos que producen deterioro en la integridad de las personas, generando

pérdidas significativas de indole econdmico para ellos o sus familias y se

clasifican en tres tipos:

2. Riesgo de una Muerte Prematura

3. Riesgo de una Salud Deteriorada

4. Riesgo de una Vejez Pobre (Equivida, 2019)

En el analisis probabilistico, existen factores que determinan la exposicion

al riesgo, entre ellos tenemos a:

a) Edad: las personas de mayor edad tienen mayor probabilidad de morir
que las personas jovenes. En la industria de seguros de vida, se considera
la edad actuarial, la misma que es la edad al cumpleafios méas cercano a la

fecha de inicio de vigencia del contrato.
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b) Género: grupo al que pertenece el Asegurado y determina su nivel de
riesgo.

¢) Fumador: la condicién de fumador o no, de un Asegurado, determina el
nivel de riesgo de muerte y salud de este.

d) Estado fisico: su condicion de salud y actividad fisica incide en el riesgo
de sufrir un siniestro de una persona o fallecimiento por inactividad
(sedentarismo).

e) Actividad Ocupacional: sus actividades laborales, pasatiempos,
deportes y actividades recurrentes que le generen o no ingresos también
determinan el nivel de riesgo y es el factor primordial en la calificacion.

10. Siniestro: es la ocurrencia de un suceso fruto del riesgo asegurado.

11. Solicitante: o Contratante es aquella persona natural o juridica que
acuerda con el asegurador la cobertura del riesgo.

Factores

En la conformacion de los seguros de vida, un factor es el elemento que
influye en la ocurrencia de un siniestro, agrupa a diferentes variables que influyen
entre ellas y forman parte de un todo, ellas son:

1. Homogeneidad: es la igualdad o semejanza en la naturaleza o el género de
varios elementos. Para el seguro, un grupo homogéneo sera el que tenga
iguales caracteristicas y esté expuesto a riesgos en similares condiciones.

2. Interés Asegurable: es el factor mas importante donde se evalUa el interés
genuino que debe tener el contratante de que el siniestro no se produzca en
el Asegurado, ya que, de ocurrir su perdida genera un perjuicio econémico.

Para Juan José Diaz este interés es “aquella preocupacion que de buena fe
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que una persona (tomador, asegurado o beneficiario) tiene en la proteccion,
bienestar o conservacién de otra (asegurado)”. (Diaz, 2015)

Determinando asi un justificado deseo por mantener, cuidar y llevar el valor
asegurado como un resguardo ante los posibles riesgos, por esta razon,
Rabosto afirma que este interés tiene relacion econémica entre el contratante
y el asegurado, el cual, bajo conocimiento de la exposicién y el nivel de
riesgo, es un requisito esencial conocerlos. (Rabosto, 2017)

. Tasa de Mortalidad: es el fundamento del calculo actuarial y se basa en la
Tasa Bruta de Mortalidad (TBM), la cual se calcula mediante el nimero de
defunciones en un afio por cada 1000 habitantes. Este indicador determina
con precision el impacto de la mortalidad sobre la poblacion analizada y
delimitada por: edad, género, zona geogréfica o la variable considerada por
el Asegurador al momento de establecer su tarifa. Se calcula de la siguiente

manera:

N2 de defunciones en la poblacién analizada durante un afio
TMB = — - - = x 1000
Poblacién total analizada dada en el mismo afio
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