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El marco metodologico es presentado en el tercer capitulo donde se detallan todos los
instrumentos que permitieron el desarrollo del tema de investigacion. Con base en los
instrumentos utilizados en el tercer capitulo se presentan los resultados obtenidos, que
detallan la necesidad de realizar estrategias de mercado que permitan llegar a los
consumidores de bajos recursos, mercado este muy importante y que en la actualidad se
tiene olvidado. Razoén por la cual se presenta como solucion, la necesidad de una
publicada constante y la comercializacion de los microseguro de Seguros Fedpa, S.A. en
los diferentes canales de comercializacion, como alternativas para enfrentar situaciones

inesperadas. Todos estos puntos son sefialados en el cuarto capitulo.

Como toda investigacion y esta no es la excepcion surgieron limitantes, entre ellas la falta
de tiempo suficiente para dedicarle a la misma, no obstante, fue posible el logro delos
objetivos. Finalmente, se presentan las recomendaciones y conclusiones que representan

un complemento en el tema planteado sobre los microseguros.
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garanticen el pleno desarrollo socioeconémico de las empresas cooperativas y por ende,
de sus asociados; pero sobre todo revirtiendo los recursos econdmicos generados por esta

actividad dentro del propio sistema.

Seguros FEDPA, S .A. representa todo eso y mucho més, ya que ademas de canalizar
recursos hacia el movimiento cooperativo, también ha logrado durante su trayectoria
convertirse en un ente de integracion. La compafiia creé una red en donde cada empresa
cooperativa podia formar parte de esa red de servicios conocida como INTERCOOQP. El
objetivo primordial era suministrar a través de las cooperativas todos los servicios de

seguros a los asociados y al publico en general y asi se desarrollo.

El tres 3 de abril del 2012 se crea la Ley 12, que regula la actividad de seguros en la
Republica de Panam4 y dicta otras disposiciones. Esta ley permite que las compaiifas de
seguros utilicen canales alternativos para ofrecerles a los diversos sectores de la sociedad
todo tipo de seguros. Algunos de los canales alternativos que podemos mencionar son las
cooperativas, supermercados, tiendas, entre otras. Esta norma derogod la Ley 59 de 1996,
la cual habia regulado la actividad de seguros por espacio de 16 afios, y ya empezaba a
mostrar sefiales de agotamiento, en virtud de que el sector seguros experimenté en los
ltimos afios, una expansion importante. Esto  motivo a que ocurriera la consolidacion de

capitales, compras, fusiones y desapariciones de varias compafias de seguros.

Con la nueva ley de regulacion del sector asegurador, Seguros Fedpa, S.A. elimina su
red conocida como INTERCOOP, y realiza los tramites correspondientes con la
Superintendencia de Seguros de Panamd, para reforzar su alianza con el sector
cooperativo, realizando los tramites correspondientes para que las cooperativas afiliadas a
la anterior red, aparezcan como canal de comercializacion exclusivo de Seguros Fedpa,
S.A. Esta ley permitira a la compafiia y a las cooperativas brindar un mejor servicio a sus

asociados y publico en general en lo que a seguros se refiere.



Los lineamientos de Seguros Fedpa, S.A. estan basados en los siguientes valores:
honestidad, transparencia, lealtad, responsabilidad, educacion integral, confidencialidad,

confiabilidad, trabajo en equipo, respeto al ser humano.

1.3.Planteamiento del Problema.
En nuestro pais, a diferencia de otros paises de Latinoamérica, no existe una cultura
uniforme de seguros; es decir, un interés de responsabilidad social en prevenir este tipo

de riesgo, ya sea por afectaciones econdmicas o financieras de la poblacion en general.

Todos estamos expuestos a diferentes riesgos, como por ejemplo: la muerte, lesiones,

por accidentes y la pérdida patrimonial; causadas ya sea, por robo o incendio.

En Panamd existe un gran indice de familias de bajos recursos econdmicos, que
apenas les alcanza para cubrir sus necesidades basicas. Esto sin duda alguna, ocasiona
dos desventajas: La primera es la dificultad para generar ingresos razonables que
contribuyan a prevenir desastres que se puedan originar en el futuro y la segunda es la
probabilidad de que ocurran desgracias fisicas o economicas, que ellos no puedan cubrir

con los pocos recursos que tienen a disposicion.

Debido a lo expuesto anteriormente, los distintos operadores y organismos
internacionales, comprometidos con el desarrollo de los micros seguros, hacen énfasis en
la identificacion y valoracidn de las limitaciones y barreras, con el fin de buscar formulas
viables para superarlas y dar respuesta a la problematica que se esta presentando. A raiz
de esto, en abril del afio 2012, se promulgé en la Republica de Panama una ley que regula
la actividad de seguros y reaseguros en el pais. Esta normativa plantea el uso de canales
alternativos para ofrecerles a los diversos sectores de la sociedad todo tipo de seguros.
Entre algunos canales alternativos, podemos mencionar las cooperativas, supermercados

y tiendas, entre otras.

Los microseguros han intervenido en el sector de servicios de este tipo, como producto



novedoso, cuya primera idea es su enfoque social, y el bajo importe de coberturas en sus
primas de seguro. Ademads, este tipo de podlizas incorpora otros elementos complejos,
menos conocidos, que se derivan del segmento al que se dirigen, ya que dificultan y
limitan la implantacion de los criterios convencionales de la actividad aseguradora, tanto
en aspectos de riesgos como en los estrictamente operativos. De esta forma cuestionan la

viabilidad de proyectos sostenibles econémicamente.

El negocio de microseguro en Panama todavia sigue siendo pequefo en el mercado.
Esto se debe al problema de la creacion de un plan estratégico, y del poco interés de las
comparniias en llegar a los mas necesitados. Como de los corredores de seguros por el
precio de la poliza, porque ellos no se interesan por ofrecer este servicio, ya que si una

poliza tiene un costo bajo, significa que es muy poco lo que ganard el operario.

En nuestro pais solo existe la compafiia MAFRE y Seguros Fedpa, S.A. que ofrecen
este producto. Seguros Fedpa, S.A., empresa aseguradora 100% panamefia, crea alianzas
estratégicas con cooperativas del interior del pais y con otras entidades como medio
eficaz para llegar al segmento del mercado establecido con los microseguros de vida,

accidentes personales e incendio.

1.4. Justificacién e importancia

La ejecucion de este proyecto es de suma importancia, ya que el segmento de
mercado al cual estd dirigido el microseguro, no estd informado de las caracteristicas y
ventajas que ofrece este tipo de servicio. Es por ello que se debe implementar un plan
de promocion estratégica para resaltar la necesidad y el valor de este servicio para el

asegurado que lo adquiera.

Actualmente en nuestro pais, las personas de escasos recursos no cuentan con ningin
tipo de seguro. Esto es debido al desconocimiento de que existen seguros econdmicos
que les brindan proteccion para eventos futuros, como: muerte, accidentes personales,

pérdidas patrimoniales por robo e incendio.



Es necesario informar al mercado sobre los beneficios de los micro seguros, ya que
son métodos y estrategias que se generan de la necesidad de prevenir o disminuir los
dafios por pérdidas futuras. Identificar los beneficios que obtendrdn los asegurados,
cooperativas, bancos y la compafiia de seguro con la aplicacion de los canales de
comercializacion, atendiendo a lo estipulado por la Ley 12 del 3 de abril de 2012 que

regula las actividades de seguros y reaseguros en Panama.

Seguros Fedpa, S.A. como empresa de capital panamefio, se debe identificar como

lider en la colocacion de este tipo de servicio.

Sin duda alguna, los microseguros son una solucion a la problematica que confrontan
cierto nimero de familias panamefas, ya que no cuentan con suficientes recursos

economicos para adquirir otro tipo de pdliza de seguro.

De igual forma, con la promocién del micro seguro se esta lanzando un nuevo servicio
al mercado, lo cual ampliard las fronteras de este sector para ofrecer a la poblacion

panamerfia un beneficio més con el nuevo seguro.

1.5.0bjetivos de la investigacion

1.5.1. Objetivo General
Identificar los elementos de la mercadotecnia que permitiran desarrollar estrategias
competitivas para lograr el incremento de nuevos clientes con menores ingresos al

mercado de micro seguros en la empresa Seguros Fedpa, S.A.

1.5.2.0bjetivos Especificos.
e Proponer nuevas estrategias de mercado que permitan ampliar la captaciéon de
nuevos clientes para este tipo de servicio.

* Recabar informacion actualizada sobre los micros seguros y los beneficios que

ofrecen.






1.6.3.Delimitacion temporal

Este proyecto contempla para su ejecucion un periodo de un afio.
1.7 Aportes, alcances y limitaciones
1.7.1. Aportes

e Documentacion que sirve de base para el conocimiento e informacién, necesaria
sobre los microseguros en nuestro pais.

e Permitir una alternativa para los siniestros inesperados en familias de bajos
ingresos.

e Informar sobre la importancia de los microseguros.

1.7.2. Alcance

Con el desarrollo de este proyecto, se puso en practica todos los conocimientos
adquiridos durante carrera. Ademds se busca respuesta para los més necesitados de
nuestro pais, aplicando el servicio, el precio, su promocién y comercializacion. El tema
seleccionado de los microseguros, surgid de la conviccion de su importancia para
asegurar el bienestar de los bienes materiales y la salud de cada uno de los panamefios,

especialmente los de bajos ingresos.

1.7.3. Limitaciones
Algunas de las restricciones que se me presentaron para el desarrollo de esta monografia

son las siguientes:
e El tiempo para realizarla, por lo amplio del tema,
e No tener marco de referencia sobre los microseguros.

o El financiamiento del proyecto.






2.1.Definicion de los microseguros
Los microseguros no son seguros chiquitos, sino productos disefiados para cubrir

necesidades muy especificas (de vida, de salud, contra dafios en inmuebles y negocios),

que pueden contratarse mediante pagos accesibles, de manera facil y rapida.

Mecanismo financiero cuya finalidad es proteger a las personas de bajos ingresos
contra riesgos especificos, como accidentes, enfermedades, fallecimientos en la
familia y desastres naturales, a cambio de pago regular de las primas de un seguro que
se ajusta a sus necesidades, ingresos y nivel de riesgo. El microseguro esta dirigido
principalmente a los trabajadores de bajos ingresos, especialmente los del sector
informal, quienes suelen estar desatendidos por los esquemas habituales del seguro

tradicional. (Ley 12 del 3 de abril del 2012. Numeral 23).

2.1.1.Riesgo
En nuestro pais no existe una orientacion hacia la importancia de mitigar los riesgos que

aquejan a nuestra sociedad y de los cuales ningln ser humano estd excluido. Los
microseguros representan una solucion viable para este tipo de circunstancia, ayudando
con esto a que el Estado no se tenga que responsabilizar por cada siniestro que le pase a

la clase baja.

Posible ocurrencia por azar de un acontecimiento que produce una necesidad
econdmica y cuya aparicion real o existencia se previene o garantiza en la poliza. Su
aparicion obliga a la aseguradora a efectuar la presentacion, normalmente
indemnizacién, que le corresponde de acuerdo con lo pactado. (Ley 12 del 3 de

abril2012. Articulo3. Numeral 38).

2.1.2. Contrato de seguro
El contrato de seguro es el acuerdo por el cual una de las partes, el asegurador, se obliga a

resarcir de un dafio o a pagar una suma de dinero a la otra parte, denominado, al






2.1.3.1. Condiciones generales: En esta se definen los términos técnicos
usados en la péliza, detalle de las coberturas (riesgo), exclusiones, limites de coberturas,

obligaciones del asegurado y el arbitraje.

2.1.3.2.Condiciones particulares:Las  condiciones  particulares
constituyen la primera seccién de una poéliza de seguros y en ella se indican las
condiciones especificas de riesgo para la persona o bien a asegurar. Las condiciones
particulares sélo pueden ampliar o aclarar aspectos de las condiciones generales que se

incluyen en la segunda seccion. Esta incluye:

e Identificacion del asegurador: Indica nombre y direccion de la compaiiia

aseguradora.

e Datos del contratante: Indica nombre y ruc. del contratante.

e Tipo de seguro o plan: Indica si es seguro de auto, casa, vida, etc.

e Condicién general: indica el cddigo asignado por la Superintendencia de
Valores y Seguros (SVS) a este tipo de poliza. El codigo permite verificar que
es un producto autorizado por la SVS. (La SVS es el organismo fiscalizador,

que define y norma cémo se comercializan los seguros.)

e Bien o persona a asegurar: Es la identificacion de la persona u objeto

asegurado. (Incluye edad en el caso de seguros de vida).

e Beneficiarios: Son las personas o instituciones que reciben la indemnizacion

en caso de siniestro.

e Coberturas: Son los riesgos que la persona contrata por ejemplo, incendio,
fallecimiento, enfermedad, robo, etc. Algunas de ellas son obligatorias y otras

opcionales.
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e Exclusiones: Son los riesgos que no estardn cubiertos por ejemplo,

enfermedades preexistentes en el caso de un seguro de salud.

e Monto o capital asegurado: Es el monto tope por el cual responde la
compania de seguros para cada cobertura. Debe indicarse el limite de
responsabilidad de la compaiiia de seguros y los deducibles, que es la parte del

costo del siniestro que asume o paga el asegurado.

e Prima: Es el monto que pagara el contratante. Corresponde al costo del seguro
y en algunos casos incluye un componente de ahorro. Ademas, se indica la

periodicidad y forma de pago de la prima.

* Vigencia:Es el periodo de duracion del seguro.

e Fecha del contrato: Es la fecha inicial de vigencia de la poliza.

e Tablas: En el caso de los seguros de vida se detallan otros datos como costo
méaximo de las coberturas, condiciones y cargos por rescates o retiros parciales,

condiciones de préstamos, valores garantizados, etc.

2.2. Leyes y Regulaciones
El pasado 3 de abril del 2012 se crea la Ley 12, que regula la actividad de seguros en

la Republica de Panama y dicta otras disposiciones. Esta ley permite que las compaiifas
de seguros utilicen canales alternativos para ofrecerles a los diversos sectores de la
sociedad todo tipo de seguros. Esta norma derogd la Ley 59 de 1996, la cual habia
regulado la actividad de seguros por espacio de 16 afios, v ya estd empezaba a mostrar
sefiales de agotamiento, en virtud de que el sector seguros experimento en los ultimos

afios, una expansion importante.
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2.2.1.Entidad reguladora
La Superintendencia de Seguros y Reaseguros de Panamd es la entidad reguladora de

las empresas o entidades que tenga por objeto realizar operaciones de seguros, tal como

lo establece la ley.

Ambito de aplicacion. Quedan sometidos al control, autorizacién previa, fiscalizacion,
supervision, reglamentacion y vigilancia de la Superintendencia de Seguros y
Reaseguros las empresas o entidades que tengan objeto realizar operaciones de
seguros, en cualquiera de sus ramos, y de fianzas, asi como los agentes de ventas de
seguros, los ejecutivos de cuentas de seguros, las agencias de ventas de seguros, los
ajustadores independientes de seguros, los ajustadores independientes e inspectores de
averias, las administradoras de empresas de corretaje o de corredores de seguros, y las
personas naturales o juridicas que se dediquen a la profesion de corretaje de seguros.
Las actividades y operaciones previstas en esta Ley, en la medida en que conllevan la
prestacion de coberturas sobre intereses asegurables e incluyan la captacion, inversion
y administracion de los recursos de los asegurados, se consideran de interés publico,
correspondiendo exclusivamente al Estado, a través de la Superintendencia de Seguros
y Reaseguros de Panamd, la autorizacion previa, regulacion, reglamentacion
supervision, control, y fiscalizacion de las entidades y personas que desarrollan tales
actividades y operaciones, en resguardo del interés publico, la debida proteccion de los
asegurados y el adecuado desarrollo del mercado asegurador en el pais. (Ley 12 del 3

de abril del 2012. Articulo 1).

2.3 Caracteristica e Importancia

2.3.1. Caracteristica
Las caracteristicas del microseguro no son otra cosa que el efecto de la adaptacion del

seguro tradicional a las especificidades del consumidor potencial de microseguros.
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El consumidor potencial de los microseguros se caracteriza por lo siguiente:

Ser un ciudadano excluido del sector financiero tradicional, lo cual conlleva
una deficiente educacion financiera. Sin embargo, en algunos casos esta
carencia no se limita a conocimientos financieros, sino a conocimientos

comerciales generales, o incluso basicos, como saber leer y escribir.

Encontrarse distanciado geogréfica, cultural y socialmente del mercado
tradicional de seguros, dependiendo en su mayoria de mecanismos informales

de gestion de riesgos.

Contar con ingresos insuficientes e irregulares.

Considerando las especificaciones del consumidor potencial del microseguro, el mismo

se caracteriza por ser:

Incluyente:el microseguro tiene por objetivo facilitar el acceso de la poblacion
de bajos ingresos a los productos de seguros, poblaciéon que de otro modo no
podria gestionar sus riesgos por medio del seguro, en razén de su exclusion del

sistema financiero tradicional.

Simple: los productos de microseguros de la empresa estan simplificados, al
igual que el enunciado de las polizas, las condiciones de suscripcion, las
modalidades de recaudacion de primas, la gestion de declaracion y pago del

siniestro, asi como cualquier otro tipo de procedimiento.
Asequible: los clientes potenciales del microseguro se caracterizan por sus

bajos ingresos, por lo tanto los productos de microseguro ofrecidos por la

empresa son de bajo costo.
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2.3.2. Importancia
La comercializacion de los microseguros en nuestro pais es de gran importancia, ya que
representa la satisfaccion de necesidades de la poblaciéon de menores ingresos, para que
en caso de siniestros como incendios e inundaciones, el afectado no se convierta en una

carga para el Estado.

CUADRO 1
POBLACION BAJO LA LINEA DE POBREZA DE INGRESO, EXTREMA, NO
EXTREMA Y TOTAL

Fuen: Elaborado a partir de Encuesta de Hogares. INEC. CGR- 2012,

Ademads, es importante incrementar la cultura de seguros en la clase media y baja para
incrementar la penetracion de mercado, de un sector que representa el 3% del Producto

Interno Bruto (PIB).

Al implementar las medidas necesarias y urgentes para mercadear los microseguros se
podra crear mayor conciencia sobre la proteccion de las familias a través de este tipo de

productos.

2.4. Canales de Distribucion
La Ley 12 del 3 de abril de 2012, que rige el mercado de seguros en Panama, fue un

paso importante para el sector, pero se debe seguir trabajando con miras a mejorar dicha
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normativa, especialmente en el tema de los canales alternos de comercializacion de los
microseguros.
Se definen los Camales de comercializacion alternativos como: Bancos de licencia
general, empresas financieras y cooperativas, asi como empresas del sistema
comercial, que han suscrito un contrato de comercializacion con una aseguradora para
que, por cuenta de esta, ofrezca y promueva la celebracion del contrato de seguro a
terceros, de conformidad con las condiciones estipuladas en dicho contrato de

comercializacién. (Ley 12 del 3 de abril del 2012. Articulo 3. Numeral 9).

El microseguro todavia no alcanza el desarrollo que se esperaba y aunque algunas
empresas aseguradoras estan apostando a este segmento, la implementacion de canales

alternos al parecer se esta convirtiendo en uno de los obstaculos a vencer.

En la actualidad, los canales alternos de comercializacion no son abiertos y la
reglamentacion hace dificil  registrar un canal de comercializacion. El exceso de
burocracia ocasiona que cuando la aseguradora obtiene los permisos, ya €stos han

vencido por el tiempo que se toman en las aprobaciones.

En Panama, los lugares optimos para convertirse en canales alternos son las clinicas,
supermercados, minisaper y las compaiiias de servicios publicos de energia eléctrica,
agua y telefonfa. A continuacion se detallan los requisitos que las empresas deben tener

para ser un canal de comercializacion:

Empresas elegibles para ser canales de comercializacion. Las empresas de los canales

alternativos deberan reunir los siguientes requisitos:

e Debe ser una persona juridica vigente, constituida conforme las leyes de la
Republica de Panamé, debidamente inscrita en el Registro Pablico.

e La comercializaciéon de seguros no puede ser el principal objeto social de la
empresa, y los ingresos brutos anuales que genere en concepto de comisiones

no deben superar el 20% de los ingresos brutos de la empresa.

16



e Debe tener una direccion fisica real en la Republica de Panama, con domicilio
social y representante legal debidamente acreditados.

e Debe estar registrada como patrono ante la Caja de Seguro Social y contar con
Registro Unico de contribuyente vigente en el Ministerio de Economia y
Finanzas.

e [as personas autorizadas para ofrecer los productos de seguros deben ser
trabajadores de la empresa bajo el régimen de seguridad social.

e Debe contar con la autorizacion vigente emitida por la autoridad competente
que corresponda para ejercer la actividad principal del giro de sus operaciones

en la Republica de Panama. (Ley 12 del 3 de abril del 2012. Articulo 51).

Seguros Fedpa, S.A. esté realizando todos los trdmites correspondientes para registrar los

siguientes canales de comercializacion.

2.4.1. Método I: Cooperativas

Seguros Fedpa, S.A. es una empresa surgida del movimiento cooperativo panamefio,
como toda empresas cooperativa su mision ha estado encaminada a fortalecer el
desarrollo del movimiento cooperativo, con proteccion y servicios que garanticen el
pleno desarrollo socioecondmico de las empresas cooperativas y por ende, de sus
asociados; pero sobre todo revirtiendo los recursos economicos generados por esta
actividad dentro del propio sistema.

Siendo una empresa de capital panamefio, su alianza con las cooperativas del pais la
lleva a estar méas cerca del mercado objetivo de los microseguros, permitiendo de esta

manera ser la compafiia con mayor presencia en el mercado en todo el territorio nacional.

2.4.2. Método II: agente y agencias
El objetivo de los microseguros es llevar a las personas més necesitadas, y conocer
todos los canales de distribucion adecuados para posicionar a la empresa como lider en la
comercializacion de este servicio. La compaiiia debe crear alianzas con talleres, negocios,
supermercados, y ayudados con la Superintendencia de Seguros cerrar negocios

estratégicos.
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Agente de ventas de seguros. Persona natural autorizada por la Superintendencia de
Seguros y Reaseguros para que, de conformidad con esta Ley, intervenga como
mediador comercial entre el contratante y la aseguradora, en todo lo relacionado con el
contrato de seguros, de fianzas y demds productos previstos en esta Ley. Este agente
representara y servira como canal de comercializacion a una sola aseguradora. Dicha
actividad solo la podra ejercer los panamefios. (Ley 12 del 3 de abril del 2012.
Articulo 3. Numeral 4).

Es deber del Estado apoyar al sector con el objetivo de que cada dia méas panamefios
tengan acceso a los seguros, por la necesidad social que hay en la plaza local. La
estructura actual para vender este tipo de producto no es rentable para las compafiias
aseguradoras, ya que la unica forma de hacerlo es por medio de los canales alternos, los

que abundan en otros paises.

Agencia de ventas de seguros. Persona juridica constituida e inscrita de acuerdo con
las leyes de la Republica de Panama, autorizada por la Superintendencia de Seguros y
Reaseguros para que, de conformidad con esta Ley. intervenga como mediador
comercial entre el contratante y la aseguradora, en todo lo relacionado con el contrato
de seguros de fianzas y demas productos previstos en esta Ley. Esta agencia
representara u servira como canal de comercializacién a una sola aseguradora. Esta
actividad solo la podran ejercer los panamefios. (Ley 12 del 3 de abril del 2012.

Articulo 3. Numeral 3).

2.5. Cliente

Un aspecto fundamental en el estudio de mercado son los clientes. El cliente es toda
persona que utiliza un bien o un servicio con el fin de satisfacer una necesidad, o el que
compra o utiliza los bienes y servicios. Acciéon y efecto de mercadear. Conjunto de

operaciones por las que ha de pasar una mercancia desde el productor al consumidor.
(Alfaro Drake, 1992),

Seguros Fedpa, S.A. ofrece una gama de productos, que se clasifican en:
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2.5.1. Ramos de Personas
Los cuales contemplan: Proteccion de Préstamo, Proteccion de Ahorros, Vida
desgravame, Vida Asociados y Familiares, Vida Directivos y Empleados, Accidentes
personales Directivo y Empleado, Accidentes Personales. En este puntos se ubican los
microseguros de vida y microseguros de accidentes personales que son objeto de estudio

en esta investigacion y los cuales se explican mas adelante.

2.5.2. Ramos Generales

Contemplan: Automéviles, Multipoliza residencial, Multipoliza comercial. Incendio.
En este punto se ubica el microseguro de incendio.

2.6. Clientes actuales
Cabe sefialar que estd formado por: Clientes directos, asociados y directivos de
cooperativas afiliados al plan Intercoop, instituciones y corredores de seguros.

2.7. Clientes potenciales

La dirigencia de esta aseguradora preocupada por mantenerse a la vanguardia,
ofreciendo servicio de proteccion al movimiento cooperativo y a la comunidad panamena
de forma eficiente y confiable, manifiesta la necesidad de ampliar su mercado con el
objetivo de captar una mayor cantidad de clientes. Como se menciond anteriormente los

clientes potenciales son las personas de bajos ingresos.
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO






Hi. La implementacion del microseguro en el mercado, por medio de la
compaiiia de Seguros Fedpa, S.A., contribuira al crecimiento de una cultura de
seguro en los sectores de mas bajos recursos economicos de la poblacion, a

través de una correcta campafia publicitaria.

3.2.2. Hipo6tesis Nula
“Las hipotesis nulas son, en cierto modo, el reverso de las hipotesis de investigacion.

También constituyen proposiciones acerca de la relacion entre variables, s6lo que sirven
para refutar o negar lo que afirma la hipdtesis de investigacion.” (Sampieri, R. 2010 Pag.
104). Con base en la hipdtesis alternativa planteada se establece la siguiente hipdtesis

nula de la investigacion:

e Ho. La implementacion del microseguro en el mercado, por medio de la
compafifa de Seguros Fedpa, S.A., no contribuird al crecimiento de una
cultura de seguro en los sectores de més bajos recursos econdomicos de la

poblacidn, a través de una correcta camparna publicitaria.

3.3 Definicion de variables
“Una variable es una propiedad que puede fluctuar y cuya variacion es susceptible de

medirse u observarse”. (Sampieri, R. 2010 Pag. 93). Las variables son de suma
importancia, ya que estas son las caracteristicas observables y medibles de una

investigacion; considerando que pueden sufrir cambios o variaciones susceptibles.

Las variables utilizadas en la investigacion son dependientes e independientes, las
cuales estan compuestas por una definicion conceptual, es decir que “se tratan de
definiciones de diccionarios o de libros especializados™ (Sampieri, R. 2010 Pag. 110), y
una definicién operacional que “constituye el conjunto de procedimientos que describe
las actividades que un observador debe realizar para recibir las impresiones sensoriales,

las cuales indican la existencia de un concepto teérico en mayor o menor grado”
(Reynolds, 1986, p. 52).
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3.3.1.Variable dependiente:Sectores de bajos recursos econémicos de la

poblacion.

3.3.1.1.Definicion conceptual
Es una situacion o forma de vida que surge como producto de la imposibilidad de acceso

o carencia de los recursos para satisfacer las necesidades fisicas y psiquicas bésicas
humanas que inciden en un desgaste del nivel y calidad de vida de las personas, tales
como la alimentacion, la vivienda, la educacion, la asistencia sanitaria o el acceso al agua

potable. (Camargo, R. Pdg. 15).

3.3.1.2.Definicion operacional
Para conocer la opinién y necesidades de los sectores de bajos recursos de la poblacion,

se aplican los siguientes mecanismos: cuestionario, encuesta y la observacion.

3.3.2. Variable independiente: El micro seguro.

3.3.2.1.Definicion conceptual
Son un mecanismo cuya finalidad es proteger a las personas pobres o con bajos ingresos

contra riesgos: accidente, enfermedad, fallecimiento en la familia, desastres naturales, etc.
a cambio del pago de las primas de un seguro que se ajusta a sus necesidades, ingresos y

nivel de riesgo. (Camargo, R. 2011 Pag. 8),

3.3.2.2.Definicion operacional
La implementacion de estrategias promocionales sobre los microseguros se realizaran

atendiendo a la aplicacion de: entrevistas, encuesta y observacion.

3.4.0bjeto y sujeto de estudio
Es de vital importancia definir los objetos de estudio de la investigacion a desarrollar, lo

que nos permitira identificar los puntos en los cuales se debe profundizar para concluir el

estudio realizado.
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3.4.1. Objeto de estudio
Implementacion de los microseguros en los sectores de bajos ingresos de nuestro pais

a través de Seguros Fedpa, S.A. y sus aliados estratégicos, los cuales presenta una baja
captacion de este servicio que es de suma importancia. Pueden acceder a este tipo de

seguros persona entre los (18) dieciocho a los (65) sesenta y cinco afios de edad.

3.4.2.Sujeto
Personas de escasos recursos que no cuentan con una proteccion en caso de un siniestro,

entre las edades de los (18) dieciocho a los (65) sesenta y cinco. Para el desarrollo del
proyecto se considerardn los corregimientos del distrito de Las Tablas, provincia de Los

Santos, republica de Panama.

3.4.3.Poblaciéon o universo
“Conjunto de todos los casos que concuerdan con determinadas especificaciones”.

(Sampieri, R. 2010 Pag. 174). A continuacion se define la poblacién objeto de estudio en

este proyecto.

La poblacion estd compuesta por las personas de bajos recursos, quienes son el
principal centro de interés en esta investigacion, ya que representa el sector mas olvidado
de nuestro pais, y no cuenta con un respaldo para enfrentar eventos inesperados. Como

también el nicho de mercado actual de microseguros.

También se cuenta con el apoyo de la compafiia de seguros quien nos permite conocer sus
realidades y opiniones referentes al tema desarrollado. Se analizaran los factores que se
estan utilizando y analizando utilizar para ofrecer los micros seguros. Dentro de esto se
dirige la atencion al departamento de mercadeo, el cual facilitara el acceso a la
informacion, asi como sus conocimientos. Todos ellos representan el desarrollo y

conclusiones de esta investigacion.

3.4.4.Muestra
“Es un subgrupo de la poblacion de interés sobre el cual se recolectaran datos, y que

tiene que definirse o delimitarse de antemano con precision, este deberd ser

representativo de dicha poblacion™, (Sampieri, R. 2010 Pag. 173).
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Para la seleccion de la muestra se utilizo el método probabilistico estratificada que se
define como el “muestreo en el que la poblacion se divide en segmentos y se selecciona
una muestra para cada segmento”. (Sampieri, R. 2010 Pag. 180). Se seleccion¢ este

método porque la poblacion de objeto de estudio es mas o menos homogénea.

Los elementos considerados para el desarrollo del proyecto es la compafiia de Seguros
Fedpa, S.A. sus clientes actuales y potenciales de los microseguro que ofrecen,
denominados unidad de muestreo en esta investigacion. Estableciendo como alcance a
todos los clientes actuales y potenciales de los microseguros, especificamente los
corregimientos del distrito de Las Tablas, provincia de Los Santos, Republica de Panama.
El marco muestral fue seleccionado de la siguiente manera:Se selecciond una (1) persona
por cada corregimiento, el distrito de Las Tablas, cuenta con veinte cuatro (24)
corregimiento. En cada corregimiento se selecciond al participante tomando en
consideracion lo siguiente: la edad; es decir, la poblacion entre de los dieciocho (18) a
los sesenta y cinco (65) afos de edad, de escasos recursos y clase media, hombres y

mujeres trabajadores.

3.5. Instrumentos para la recoleccion de datos
Las fuentes son hechos o documentos a los que se acude como investigador y que nos

permiten obtener la informacion necesaria para el proyecto. Para el desarrollo de esta

investigacion se obtendra informacion de fuentes primarias y secundarias.

o Las fuentes primarias: Son informacion oral o escrita que es recopilada
directamente por el investigador a través de relatos escritos transmitidos por el
participante en esta investigacién. Se utiliza la encuesta, a través de un
cuestionario estructurado con preguntas cerradas, entrevista con personal de la
empresa debidamente seleccionado, y también el método de observacion a los

clientes actuales y potenciales.
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e Las fuentes secundarias: Es aquella informacion escrita, que ha sido
recuperada y transcrita por personas que han recibido tal informacion a través
de otras fuentes escritas. Para el desarrollo de la presente investigacion se
utilizan como fuentes secundarias las siguientes: textos referentes a
mercadotecnia, estrategias empresariales, revistas y documentos de la
empresa, estadistica de la Contraloria General de la Reputblica de Panama4,

informacion de la Superintendencia de Seguros y reaseguros de Panama.

La redaccion del cuestionario a aplicar a la compaiiia se realizé en base a los objetivos

de conocer lo siguiente:

e Conocer sus estrategias y aspiraciones a largo plazo con los microseguros.
e Determinar sus expectativas respecto a los microseguros.
e Analizar las limitaciones que presentan para la comercializacion de

microseguros.

El desarrollo de estos instrumentos permitira conocer los datos concretos para

solucionar el problema planteado.

El otro instrumento utilizado es la encuesta, la cual se realizé con el objetivo de

conocer de los clientes actuales y potenciales lo siguiente:

e Conocer la composicion del mercado asegurador.
e Conocer el criterio del mercado respecto al seguro.

e Determinar las expectativas y requerimiento de los clientes sobre los

microseguros.

e Determinar el liderazgo de la compaiiia en el mercado.

La encuesta se realizé en base a (15) quince preguntas, basadas en los objetivos antes

planteados. Estructurada en (2) dos partes, donde la primera contempla aspectos

26



generales del encuestado y la segunda, aspectos del mercado como: conocimiento, la

aceptacion, precios, beneficios, disponibilidad, entre otros. Ver anexo N°I.

3.5.1. Validacion del instrumento
El cuestionario fue llevado a un proceso de validacién para confirmar su confianza y

validez, ya que esto era de vital importancia para la investigacion, por lo que se aplicaron
(15) quince encuestas como prueba lo cual permitié conocer que el cuestionario era
validos para el objetivo de la investigacion y el tiempo para la aplicacion era corto,
estimado de (10) diez a (15) quince minutos, lo que promovia la participacion del

mercado al desarrollo de las misma.

3.5.2 Validacion del contenido de los items
“La validez en términos generales, se refiere al grado en que un instrumentos

realmente mide la variable que pretende medir”. (Herndndez, 1998. Pag.243).

La validez del instrumento de recoleccion de datos de la presente investigacion, se
realizo a través de la validez de contenido, es decir, se determino hasta donde los items
que contiene el instrumento fueron representativos del dominio o del universo contenido

en lo que se deseaba medir.

Con la opinion de ejecutivos de la empresa, corredores de seguros, se realizaron
algunas modificaciones que dan lugar a la validacion del contenido de los itemes. Una
vez obtenida la informacion se procede al analisis y presentacion de los resultados finales

de la investigacion.

3.6. Diseiio de la investigacion
El primer paso para el desarrollo de esta investigacion fue solicitar el apoyo a la empresa
seleccionada. La cual permitid conocer informacion importante para identificar el
problema a intervenir mediante una investigacion no experimental, como se explico
anteriormente. Este tipo de investigacion: “estudios que se realizan sin la manipulacion

deliberada de variables y en los que solo se observan los fendmenos en su ambiente
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natural para después analizarlos”. (Sampieri, R. 2010 Pag. 149). Basada en disefios
exploratorios y descriptivos. Esta va acompafiada de un disefio transeccional descriptivo

y exploratorio.

3.6.1.Diseiio transeccionales descriptivo
“Indagan la incidencia de las modalidades, categorias o niveles de una o mas variables

en una poblacion, son estudios puramente descriptivos”™. (Sampieri, R. 2010 Pag. 154).
En el desarrollo del proyecto se identificéd a la persona a investigar bajo las siguientes
variables: Edad dentro de los (18) dieciocho a los (65) sesenta y cinco afios de edad que
es el rango de edad para adquirir los productos de microseguros, status social, porque el
producto objeto de estudio va dirigido a las personas de escasos recursos, estado civil,

nivel educativo y género.

3.6.2. Diseiio transeccionales exploratorio
“Es comenzar a conocer una variable o un conjunto de variables, una comunidad, un

contexto, un evento, una situacion”. (Sampieri, R. 2010 Pag. 152). El tema de los
microseguros a pesar de ya tener (3) tres afios de aprobada la ley que regula esta
actividad en nuestro pais, es un tema relativamente nuevo, puesto que las companias no
tienen una gran captacion sobre este servicio, lo que permite conocer toda la informacion
referente a estos productos en nuestro pais y a su vez conocer por qué no se esta
cumpliendo con el objetivo principal que radica en convertirse en un beneficio para
sectores de bajos ingresos que les ayuden a enfrentar situaciones inesperadas en el diario

ViVir.
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La publicidad sobre los microseguros no esta llegando al

mercado objetivo de la manera que despierte el interés

necesario para adquirir el producto.

Mercado panamerfio de clase baja reacio al tema de seguros.

4.1.1.3. Oportunidades

Aumento en la colocacion de seguros: con la apertura de una
nueva agencia se incrementara el nimero de clientes y primas
redimiendo en beneficios economicos y de solidez para la
empresa.

Crecimiento econdémico del pais.

Contribuir al gobierno en la atencion de eventos inesperados en

la clase baja del pais.

4.1.1.4. Amenazas

L]

Competencia: el crecimiento economico de la region puede
atraer a nuevas empresas aseguradoras.

Situacion economica de la poblacion.

Campana agresiva de captacion por otras empresas

aseguradoras dirigidas al sector de bajos ingresos.

4.1.2. Desarrollo de la propuesta implementado el marketing mix
El Mix de Marketing es un conjunto de herramientas o variables que son controlables

y se combinan para conseguir un resultado determinado en un mercado objetivo.

El conjunto de herramientas tacticas controlables de mercadotecnia que la empresa

combina para producir una respuesta deseada en el mercado meta. La mezcla de

mercadotecnia incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda

de su producto.(Kotler, 2010, Pag. 63).
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El mix esta conformado por las 4Ps.

e Producto: Es el conjunto de atributos, tangibles o intangibles, que la empresa
ofrece a un mercado meta para su adquisicion, uso y/o consumo, para satisfacer

una necesidad o un deseo.

e Precio: Es la cantidad de dinero que los clientes estan dispuestos a pagar por un
determinado producto. Y es la unica variable que genera ingresos para la

empresa, porque las demas solo generan egresos.

e Plaza o distribucion: Esta variable incluye todas las actividades que realizan las
empresas para poner un producto a disposicion de sus mercados objetivo. Es
decir, es saber manejar de manera efectiva el canal de distribucion (canales
logisticos y de venta) para lograr que el producto llegue al lugar y en el momento

adecuado y en las condiciones adecuadas.

e Promocion: Comprende una serie de actividades que tienen como objetivo
comunicar, informar y persuadir a los consumidores sobre la empresa, sus

productos y ofertas, para de esta manera alcanzar los objetivos organizacionales.

A continuacién se detalla el mix de marketing de Seguros Fedpa, S.A. y sus

microseguros.

4.1.2.1. Productos de microseguros que ofrece la empresa
Seguros Fedpa, S.A cuenta con los siguientes microseguros en el mercado:

a. Microseguro de Vida

La familia es lo mas importante, Seguros Fedpa, SA asegura su bienestar con el plan de
seguro de Microvida. Esta pdliza cubre la muerte natural o accidental del asegurado

principal y la renta diaria por hospitalizacion dependiendo del plan contratado.
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A continuacion se presentan las edades de ingreso y edades de permanencia de

cobertura.

CUADROII

EDADES DE INGRESO Y EDADES DE PERMANENCIA DE COBERTURA

Edad de ingreso para el asegurado | Mayor de 18 afios y hasta los 65 afios de
principal. edad cumplido.

Conyuge Hasta los 65 afios de edad cumplidos.

Hijos Hasta los 23 afios de edad cumplidos.
Padres Hasta los 65 afios de edad cumplidos.

Fuente: Elaborado con informacion proporcionada por el departamento de mercadeo de la

cmpresa.

Dentro de las coberturas de la péliza de Microvida se pueden sefialar:

Muerte por cualquier causa o incapacidad total y permanente

Subsidio alimenticio por muerte o incapacidad total y permanente.
Adelanto del 50% de la cobertura basica de muerte por cualquier causa
por enfermedad terminal.

Gastos funerarios.

Coberturas adicionales:

Muerte accidental y desmembramiento por accidente

Renta diaria por hospitalizacion.

La terminacion del contrato se finalizara por las siguientes causas:

e Por falta de pago de la prima durante los siguiente 15 dias a la fecha de

renovacion del certificado.
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sucursales de la compaifiia. Se hace mediante tramite mas expedito por medio de los

canales de distribucion, corredores y agentes que brindaran un servicio de calidad.
4.1.2.3. Precio

Al estudiar los precios en el mercado de aseguradoras, se considerd la prima de los
seguros de acuerdo con los productos y servicios que ofrece Seguros Fedpa, S.A.
respecto a la competencia. Los microseguros tienen un costo bajo que van desde los once

balboas con cincuenta centavos B/11.50 en adelante.
4.1.2.4. Promocion

La publicidad constituye un factor fundamental, ya que para lograr una mayor
aceptacion y rentabilidad en el mercado hay que informar, persuadir y recordar a los
asegurados que Seguros Fedpa, S.A. brinda los mejores productos y servicios que los que

brinda la competencia.

La publicidad, la venta directa y la promocion de ventas son los principales métodos

utilizados para fomentar la venta de un articulo. (Baron Larrarte 1982).

Los medios de comunicacion y publicidad que se deben utilizar para promocionar lo
microseguros, son los siguientes: Anuncios radiales, Internet, television e impresion de
volantes, vallas publicitarias, y visitas a las comunidades con charlas informativas. Pero
el punto es el mensaje como se comunica, el mismo debe ser claro y atractivo para el

mercado meta.

4.2. Presentacion de cuadros, graficas y analisis de los resultados.

El objetivo principal de la encuesta, fue obtener, clasificar y analizar informacion
referente a las caracteristicas socioeconoémicas de la poblacion a quienes en primera
instancia, van dirigidos los microseguros. A continuacion se presenta la grafica y el

analisis de cada pregunta:
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El 100% de los encuestados (24 personas) indicaron que adquiririan el seguro de micro
vida. el 63% de los encuestados (15 personas) indicaron que adquiririan el de micro
accidentes personales, y el 13% de los encuestados (3) indicaron que tomarian el seguro

de incendio y también los dos anteriores (micro vida, micro accidentes personales).

4.2.1. Anilisis general de la encuesta.

El mercado objetivo de estudio mostré un gran interés en la participacion de la
encuesta, de la cual se pudo obtener las expectativas sobre la adquisicion de un seguro
que le brinde bienestar a la familia. El mercado no cuenta con informacion detallada
sobre los beneficios de los microseguros lo que permitié un mejor desarrollo de la
investigacion. Es de vital importancia tanto para la economia del pais como para el
bienestar de los mas necesitados, informar, persuadir y recordar los beneficios e
importancia de los microseguros, esto atendiendo a que el mercado estaria dispuesto a

adquirirlo en los puntos de ventas establecidos, porque el precio es accesible.

4.3 Cronograma de actividades

Este proyecto inicid en el mes de mayo 2014 y consta de dos partes.

4.3.1 Proyecto de interversion parte I
Iniciamos el anteproyecto el pasado mes de mayo 2014 y finalizé en julio del mismo
ano. esta primera parte se desarrolld para conseguir el codigo de aprobacion del proyecto
por desarrollar. A continuacion se detalla un cuadro con las actividades realizadas en el

anteproyecto.
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4.3.2. Proyecto de interversion parte 11

En los meses siguientes a julio 2014 continuamos con las demas materia de la maestria

y se fue adelantando poco a poco lo que fue el marco tedrico, iniciando la segunda parte

de la materia de proyecto de intervencion en el mes de febrero 2015. A continuacion se

detalla un cuadro con las actividades realizadas y evaluadas por la coordinadora en el

desarrollo de esta investigacion parte dos (2).

Cuadro V
Cronograma de actividades proyecto de intervencion I1
I Aiio 2015
Mes Feb. 15 Marzo Abril |Mayo |Junio

Actividad 12 | 28 |dellal 26 27 10 13|17 22 13
1 Revision del marco tedrico

por la asesora
2 Revision del capitulo III

por la asesora
3 | Desarrollo del capitulo IV
4 Revision del capitulo IV

por la profesora

Revision del capitulo I por
5 |la profesora y ultimos

detalles

Entrega  del proyecto
6 3

completo a la coordinadora
7 Revision por el educador de

espaiol
8 Entrega de los tres

ejemplares a la asesora.
9 Sustentacion del proyecto

final

Fuente: elaboracion propia.

4.4. Recursos requeridos para el desarrollo de la investigacion

Para el desarrollo de esta investigacion, se conté con recursos propio en cuanto a lo
economico y la informacion fue aporte de Seguros Fedpa, S.A., que ademas permitid

conocer sus instalaciones.
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4.5 Implementacion del plan estratégico para resolver el problema

Con base al estudio y en la informacion recopilada esta propuesta contempla los

siguientes puntos para la captacion de clientes en los sectores de menor ingreso.

4.5.1. Estrategia del producto

Dado que las cooperativas son accionistas de la aseguradora, cuando los socios y terceros
soliciten créditos se les debe ofrecer ademés, como un valor agregado el seguro de
microvida. Una vez aprobado el plan de comercializacion se debe apoyar a las

cooperativas con campafias que ayuden a promocionar los micros seguros.

Aprovechar conjuntamente con otros servicios, como por ejemplo la promocion del
servicio de seguro educativo, los micro seguros, cada vez que se visite los colegios para
presentar la propuesta escolar, se debe presentar la propuesta de microseguros para los

padres de familias que no entran dentro del colectivo de accidentes escolares.

4.5.2. Estrategia de comercializaciéon

Como ya hemos mencionado, la empresa estd creando alianza con las cooperativas,
agentes y comercio, para establecerlos como canal de comercializacion y aunque las
cooperativas venden seguros, estas deben ver a los microseguros como una
responsabilidad social antes el bienestar de sus socios, por lo que se necesita mas
empefio de las accionistas frente a este producto. Ademas, la aseguradora debe realizar
capacitaciones para que la junta de directores de cada cooperativa, vea estos productos no
solo como un servicio mas de la cooperativa, sino como una responsabilidad social ante
los mas necesitados. Por otra parte la Superintendencia de Seguros en Panama debe
agilizar los procesos para la aprobacién de los canales de comercializacion presentados

por las compaiiias de seguros para trabajar con ellas. La compaiiia debe aprovechar su
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CONCLUSIONES



La difusion de informacion oportuna y adecuada sobre la importancia de adquirir
un seguro y formar una cultura de responsabilidad, atn es baja en Panamd. Ha
faltado mayor divulgacion, pues las comparfiias se han enfocado en ofrecer

productos, dejando de lado la vision social de sus trabajos.

Las entidades de regulacion deben enfocarse en campaiias de comercializacion y
capacitacion en temas de seguros, al igual que entidades de educacion, que
deberia ser los impulsores del conocimiento, que formard a futuro una verdadera

responsabilidad.

La publicidad que se ha desarrollado para los productos, dirigidos a sectores de
bajos ingresos, es muy baja y no se esta dirigiendo en el lenguaje adecuado para

que el mercado objetivo se interese por el producto.

Es apropiado comercializar los productos de microseguros como adicional a un

servicio ya existente en el mercado, que tenga una mayor acogida.

No existe un boletin o reporte oficial por parte de las entidades reguladoras,
referentes a los avances, iniciativas y expectativas que desean obtener de la
implementacion de este producto. Por lo que lo convierte en un tema por

desarrollar en nuestro pais en beneficio de los més necesitados.

Los microseguros representa una respuesta al tema de la responsabilidad social de

las aseguradoras hacia la comunidad.

54






Los microseguros deben comercializarse en forma masiva, por lo tanto, que es
muy beneficioso aprovechar la tecnologia y la comunicacion para masificar los
microseguros.Las compaiias de seguro pueden prestar su servicio a las
instituciones financieras con el objetivo de realizar alianzas estratégicas que les
permitan llevar los microseguros a todo el pais, asi como también unir esfuerzos
conjuntamente con sus corredores y agentes vendedores para lograr llegar a todas

las personas.

Es de vital importancia que la Superintendencia de seguros y Reaseguros de
Panama haga que el proceso de aprobacion de los canales de comercializacion
sean mds rapidos con el objetivo de que sean mas los medios disponibles, para

que las personas de bajos recursos puedan adquirir los microseguros.

El gobierno debe aprovechar todos estos métodos que ofrecen las empresas
privadas para enfrentar eventos fortuitos, ya que cada siniestro que le ocurra en
personas de bajos recursos, principalmente en la capital, tiene que ser atendido

por el gobierno para su solucion.

La parte fundamental para un desarrollo del mercado de los microseguros debe

iniciar en el ente regulador.

Las demas aseguradoras establecidas en Panama, deben iniciar a ofrecer

MiCroseguros.

Por ultimo, es necesario, que tanto las companias de seguros, intermediarios y
entes de supervision y regulacion impartan programas de educacion financiera y
de seguros para estimular conocimientos y la conciencia sobre el valor de los
seguros, en especial de los microseguros v sus beneficios y se logre culturizar a la
poblacion de la importancia de estar protegido en eventos fortuitos que puedan

conllevar a grandes pérdidas.
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5. Que medios de proteccion ante eventualidades posee?

a. Ahorros _ , b. seguro social __, c¢. ninguno __.

6. Le han ofrecido algin tipo de seguro
a. 8Si_,no_
7. Conoce usted a la compafiia Seguros Fedpa, S.A.
R ) i1 A
8. Conoce usted acerca de los micro seguros

A.Si__,no____

9. A través de que medio ha obtenido informacion sobre los micro seguros que
ofrece Seguros Fedpa, S.A

a. Radio . b. brochure ., c.television . b. ninguno .

10. Como considera usted el precio de los microseguros?

a. Costoso __, b.bajo | c.accesible

11. Le gustaria adquirir un micro seguros para asegurar su bienestar y el de su familia

a. Si_.,b.no__.

12. De las siguientes opciones donde adquiriria su micro seguro
a. Compafifa de seguro _, b. tienda , C. cooperativa , d. corredor de

Seguros s

13. Le gustaria que personal de la empresa aseguradora se hacerse a su comunidad a
realizar charlas informativa sobre los micro seguros

a Si ,c.no
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