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INTRODUCCION

El desarrollo de mecanismos financieros tales como los microseguros,
permiten mejorar la calidad de vida de los hogares de bajos ingresos, los cuales

estan propensos a riesgos de salud, accidentes, derrumbes y muerte.

Segun el Informe de los Objetivos de Desarrollo del Milenio de las
Naciones Unidas, la pobreza es una situacion que afecta la calidad de vida de
las personas, que recorta sus posibilidades de salud, acceso al empleo,
educacion, crédito, vivienda, activos y de ingresos para llevar una vida digna.
Asi mismo la pobreza se explica de acuerdo con el nivel de vulnerabilidad de

los hogares ante la ocurrencia de choques adversos.

Se ha evidenciado en el mundo que es necesario que en la industria
aseguradora se promueva mayor innovacion, que permita una vision mucho
mas amplia en la creacion de nuevos productos de seguros, que cubra el
disefio y la evaluacion a lo largo de toda la cadena de valor de productos y
servicios. Para ello, es indispensable adoptar una vision estratégica, que pueda
responder a las verdaderas necesidades de la poblacion de bajos ingresos que
cuenta con un limitado y variable flujo de caja y que viven en un entorno

econdmico inestable.



A pesar de que en Venezuela la mayoria de la poblacién pertenece a
estratos socioecondémicos bajos, tomando como bajos ingresos a los fines de
este estudio a los niveles socioeconémicos (NSE) C, D y E?, el tema de los
microseguros no se ha desarrollado con tanto énfasis como en otros paises.
Esta ausencia ocurre en momentos en el que las Microfinanzas, a través de los
microcréditos han alcanzado cierto auge en el mundo y de igual forma en gran

medida se han desarrollado en el pais.

Esta area, asi como el de las Microfinanzas en su globalidad que incluye
a los microseguros, microahorros y micropensiones entre otras, ha estado
tomando mas relevancia en los ultimos afios como parte de la propuesta de
impulsar las iniciativas microfinancieras, al considerarlas parte de las distintas
herramientas Utiles en la lucha y erradicacion de la pobreza. .Asi como en
muchos paises del mundo esta tendencia se ha vuelto una realidad imperante,

Venezuela no escapa de esta realidad.

La necesidad inminente de luchar contra la pobreza, segun el Centro de
Microseguros OIT (Organizacion Internacional de Trabajo), ha hecho que los
microseguros se hayan aplicado en diversos paises tales como en India, donde
parte de la apertura del sector asegurador luego de estar bajo monopolio del

Estado establecio una obligacion regulatoria en la que las empresas de seguros

! Datos y Pulso del Consumidor. (2009). Estudio Socio-Demogrdfico 2005, Caracas.



en una forma gradual establecida en el tiempo tiene que destinar una cuota al
sector de bajos ingresos rurales. Para desarrollar esto, el pais en cuestién ha
tenido que experimentar dos canales de distribucion creando alianzas y redes
con micro-agentes, en las que en el caso de la India han comprendido mujeres
de las comunidades que cumplan ciertas caracteristicas establecidas, y quienes
son entrenadas y certificadas para orientar y vender seguros en las zonas

donde habitan.

Por otro lado, en Peru se han desarrollado en mayor parte, los productos
de salud y funeraria y en el 2007 se aprob6 una regulacién especifica para el
sector de microseguros. Han desarrollado una estrategia de multiples alianzas
con asegurados, empleados, clinicas y socios internacionales, etc. Igualmente
se destaca el caso de Colombia, que tiene la caracteristica particular de poseer
productos de vida orientados principalmente a gastos en comida, servicios y
educacion, y la venta de seguros a través del uso de la figura legal de
“intermediarios no financieros”, pudiéndose adquirir un seguro en puntos de
ventas tales como kioscos, supermercados, entre otros, asi como también a
través del uso del pago de las empresas de servicios, tales como las de
electricidad. En Colombia se ha buscado desarrollar los microseguros sin la
necesidad de establecer ningun tipo de regulacion especifica en el tema. En
México, donde también existe como Colombia la figura del “intermediario no

financiero” se han desarrollado también diversos productos de microseguros,



entre ellos el microseguro agrario, y desde el 2008 existe una regulacion

especifica que rige a todos los microseguros en el pais.

Cabe destacar que en el mundo no existe una receta especifica sobre como
debe ser el papel de las regulaciones en el area de los microseguros, ya que
hay paises en los que ha sido necesario establecerlo como una obligacién, y
otros paises en los que sin necesidad de estas obligaciones y regulaciones se

ha manejado este concepto.

En Venezuela, Rodriguez Pardo (2007), concluye que hay que entender
mejor los habitos, necesidades y riesgos de los hogares de bajos ingresos, ser
creativos en los canales de distribucion y en el disefio de productos que se
ajusten a sus necesidades. De igual forma se observo que existe receptividad a

coberturas de seguros en dicha poblacidén a pesar de la baja cultura de seguros.

El desarrollo de los microseguros comprende un gran potencial en
Venezuela, tanto por las condiciones socioecondmicas que hacen
imprescindible la busqueda de mecanismos que pueden incorporarse a la lucha
contra la pobreza asi como también como area de negocio con consciencia
social. Bajo esquemas tradicionales de provision y distribucion de productos de
seguros, no se ha alcanzado un nivel de cobertura suficiente como para cubrir
las necesidades de estas clases sociales. Esta discusion lleva a indagar mas

sobre esta tematica e investigar si sera sostenible a largo plazo la implantacion



de un microseguro funerario en el escenario venezolano, afiadiendo valor a la
empresa de seguros a través del incremento del volumen de asegurados vy

apoyandose en el positivo impacto social.



CAPITULO I: INTRODUCCION GENERAL A MICROSEGUROS



CAPITULO I: INTRODUCCION GENERAL A MICROSEGUROS

1.1. Microfinanzas

En vista de que en el mundo existen paises con altos indices de economia
informal y con poco acceso a los servicios financieros, se han creado
mecanismos de Microfinanzas que buscan complementar y coordinar la visién
privada con la vision de las politicas publicas explorando nuevos mercados
para lograr contribuir con el bienestar social. Entre estos mecanismos se han
desarrollado los microcréditos, los microseguros, los microahorros y las

micropensiones.

Se entiende por Microfinanzas aquellos servicios financieros prestados a
las personas de bajos ingresos, los cuales se destacan por trabajar con
operaciones de pequefas escalas. La nocion de Microfinanzas se refiere a la
provision de servicios financieros como préstamos, ahorro, seguros o
transferencias a hogares con bajos ingresos. Entre estas posibilidades, la
mayoria de las instituciones del sector se ha dedicado al microcrédito, que son

préstamos pequefios que permiten a las personas, que no poseen las garantias



reales exigidas por la banca convencional, iniciar o ampliar su propio

emprendimiento y aumentar sus ingresos.

Los microseguros son un producto que utiliza el mecanismo de seguro y
cuyos beneficiarios incluyen también a personas excluidas de los sistemas
formales de proteccion social, particularmente trabajadores de la economia
informal y su familia. Los sistemas de microseguros pueden ser diferentes de
los sistemas de proteccidon social destinados a cubrir a los trabajadores de le
economia formal, y han empezado a verse en el mundo como mecanismos de

cobertura complementarias a la seguridad social.

Es importante resaltar que el tenedor y beneficiario del microseguro son
personas de los niveles socioecondmicos bajos, estén o no en la economia

formal.

El uso de los mecanismos de seguros supone el pago por anticipado y la
mutualizacion de los riesgos, la reparticion de los mismos, y garantia de
cobertura. Los productos mas comunes ofrecidos por los microseguros son:
microseguro de vida, microseguro de salud, microseguro de incapacidad/
discapacidad y microseguro funerarios. En el mundo el desarrollo de estos
productos ha evidenciado que aun cuando temas de salud son de los mas
necesitados, el desarrollo de microseguros de salud son los mas complejos de

desarrollar por la diversidad de actores que entran en el proceso de la provision
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de cobertura y servicios de salud, y el éxito en su desarrollo e impacto todavia
tiene muchas dificultades que superar. Igualmente, los microseguros agricolas y
patrimoniales, son de complejidad media-alta en su desarrollo asi como en su
exito en implementacion. En la escala de complejidad media-baja en su
desarrollo estan los funerarios, seguido por los de crédito-vida, estos ultimos de
mayor uso y éxito por su facilidad en que el seguro de vida o accidente se une
directamente a microcréditos otorgados a través de una microfinanciera o banco
de desarrollo para la cobertura de los saldos insolutos de la deuda y recursos a
los beneficiario, con el fin de que no quede deuda a los herederos, lo que

comunmente se menciona como que “ la deuda muera con el deudor”.

Varias compafias de seguros e instituciones microfinancieras estan
generando asociaciones para estimular ahorros significativos en lo que
concierne a los costos del cuidado de la salud, vida y funerario. Con la finalidad
de poder llegar a trabajadores de escasos recursos de sectores rurales y
urbanos de las zonas mas empobrecidas del mundo y brindarles una cobertura

de salud, accidentes y muerte accidental.

Las aseguradoras y las instituciones micro financieras (IMF) estan
haciendo uso de sus fortalezas para llegar a atender a una clientela que hasta
el momento no habia podido contar con estos servicios basicos o con un

acceso limitado. Para lograrlo, se han creado mecanismos e innovaciones que
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permiten ir mas alla de la creacion de nuevos productos de seguro con el
objetivo de satisfacer las verdaderas necesidades de la poblacion de bajos

recursos que cuentan con un limitado flujo de caja’.

Las Microfinanzas son importantes para la disminucion de la pobreza, ya

gue proveen a los sectores de bajos ingresos ciertos beneficios, tales como:

Proteccion y seguridad a los bienes a través de una regulacion que permite
hacer un seguimiento de las actividades y el acceso de informacion para

proteger a los clientes.

Se ven beneficiados en la disminucién de los costos de financiamiento a través
de una mayor competencia organizada que expande las alternativas para que

los clientes se vean protegidos ante los riesgos.

Les permite estabilizar sus flujos de efectivo y sus niveles de consumo, a través
del acceso a instrumentos de ahorro y proteccion, entre los cuales el seguro es

un mecanismo fundamental.

2 Rodriguez, A (2007). Bases para seguros al alcance de todos (lera ed.). Caracas, Venezuela. CaAmara
de Aseguradores de Venezuela
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1.2. Microseguro: un mecanismo de las Microfinanzas

En los sectores de bajos ingresos, en donde hay limitados niveles de
educacién y condiciones precarias de salud, existen ciertos problemas de
exclusion en el acceso a servicios y productos financieros debido a su
ubicacién geogréfica, falta de equidad, entre otros®. La mayoria de las veces
este problema puede llevar a la limitacion por parte del excluido en identificar
sus verdaderas necesidades, establecer sus prioridades y adquirir servicios que

beneficien o disminuyan sus condiciones de vida.

El uso de mecanismos de las microfinanzas, tales como los microcréditos
0 microahorros, son necesarios mas no suficientes para eliminar la
vulnerabilidad de las personas de bajos ingresos. Los microseguros se afiaden
a este abanico de alternativas ya que contribuyen a mitigar algunos riesgos a
los que se encuentra expuesta la poblacion de bajos ingresos. Es decir, los
microseguros actlan como un mecanismo complementario en la disminucién
de la vulnerabilidad de las personas de bajos ingresos con respecto a los otros

mecanismos existentes en las microfinanzas.

3 Churchill, C. (2006). Protecting the poor: A microinsurance compedium. Geneva, Switzerland:

International Labour Office.
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Segun Draft Donor Guidelines, CGAP Working Group (2003), un

microseguro se define como “...mecanismo de proteccidn para personas de
bajos ingresos contra peligros especificos a cambio de pagos especiales

regulares proporcionales a la probabilidad y costo del riesgo involucrado”.

Cabe resaltar, que los microseguros en su aspecto técnico no son
distintos al sistema tradicional de seguros, la diferencia fundamental es que los
microseguros dan cobertura a un segmento especifico del mercado, constituido
por hogares de bajos ingresos, que poseen un entorno diferente respecto al

resto de los consumidores tradicionales.

Los microseguros contribuyen con el fortalecimiento de los esquemas
tradicionales de seguridad social, al ampliar su alcance a la economia informal.
De acuerdo con Rodriguez Pardo (2007), el microseguro es un mecanismo que
contribuye a la reduccion de la pobreza; sin embargo, debido a la caracteristica
multidimensional de este fendmeno, al igual que otros instrumentos o acciones,

los microseguros tienen limitacién en su alcance para erradicar la pobreza.

No obstante, los microseguros como se mencioné anteriormente, son

productos dirigidos a aquellas personas ignoradas por los principales esquemas



14

comerciales de seguros que no se han preocupado por brindarles ese acceso a

los productos de seguros apropiados segun sus riesgos.*

1.2.1. Riesgo Moral y Seleccién Adversa:

A diferencia del sistema bancario, en el cual se incurre en riesgos
unidireccionales separados cuando se otorgan créditos y se captan depositos,
en el area de seguros se incurre en un riesgo bidireccional, es decir, el
asegurado se pregunta si usara o no el seguro y en el caso de que lo use si la
empresa pagara realmente todo. Por su parte, la empresa de seguro cuestiona
la seleccion del cliente y su siniestralidad. De lo anterior, se hace referencia a

los conceptos de Riesgo Moral y Seleccion Adversa.

En el contexto de un mercado de seguros, el problema del principal y del
agente con accion oculta se conoce como El Problema de Riesgo Moral. La
orientacién del concepto del mismo es hacia el futuro, en otras palabras, al
existir riesgo moral entre el asegurador y el asegurado, éstos asumen el riesgo

al momento esperando recibir en un futuro la indemnizacién de algun evento

4 Churchill, C. (2006). Protecting the poor: A microinsurance compedium. Geneva, Switzerland:

International Labour Office.
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inesperado. Se incurre en este tipo de riesgo cuando la parte asegurada, cuyas
acciones no se observan, puede influir en la probabilidad de recibir una
indemnizacién o en su cuantia, modificando de esta manera la probabilidad de
gue una persona cambie su conducta porque ha comprado un seguro, es decir,
no tienen el cuidado que deberian tener®. Para entrar en mas detalle sobre
este término se explica con el siguiente ejemplo: Si se tiene asegurada una
casa a todo riesgo contra los robos, es posible que el asegurado sea menos
cuidadoso a la hora de cerrar las puertas cuando sale sin poseer un sistema de

alarma.

Las compaiias de seguro se enfrentan a un tipo de falla de mercado
provocada por la informacién asimétrica, el cual es denominado Problema de
Seleccién Adversa. Este problema existe cuando se venden productos de
distinta calidad a un Unico precio porque los compradores o los vendedores no
estan suficientemente informados para averiguar la verdadera calidad en el
momento de la compra; en consecuencia se vende en el mercado una cantidad
demasiado grande de productos de mala calidad y una cantidad excesivamente
pequefia de productos de buena calidad. Si las compafias de seguro deben

cobrar una prima Unica porque no pueden distinguir entre los individuos de alto

® Lane, T., Phillips, S. (2002): Riesgo Moral, ¢Alienta el financiamiento del FMI la imprudencia de los
prestatarios y prestamistas?. Washington D.C, Estados Unidos. International Monetary Fund. (Traduccion

de Gabriela Homs).
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riesgo y los de bajo riesgo, se podrian asegurar mas personas de alto riesgo
por lo que podria llegar a no ser tan rentable vender mas seguros. Por ende,
basaran la prima que cobraran, en la experiencia media, es decir, en una

probabilidad de sufrir un siniestro.

Este problema de la informacion asimétrica existe debido a que
mayormente una de las partes tiene mas informacién que la otra, es decir, el
individuo que adquiere el seguro tiene mas informacion sobre su estado de
salud que la compafia de seguros, esto conlleva a que suceda la situacion

mencionada en el parrafo anterior.®

Por lo tanto, la presencia de un problema de seleccion adversa, genera
problemas de ineficiencia por parte de la empresa aseguradora. Otro efecto que
produce este problema es que crea incentivos por parte de las empresas para
no asegurar personas enfermas y promover el aseguramiento de las personas

sanas.’

Estos tipos de fallos de mercado justifican la intervencion del Estado a

través de la implementacion de ciertas medidas o creacion de incentivos que

6 Garcia, F., Santa Maria, M., Vasquez, T. (2008). El sector salud en Colombia: Riesgo Moral y Seleccion
Adversa en el Sistema General de Seguridad Social en salud (sgsss) (1lera ed.). Bogota, Colombia.
’ Garcia, F., Santa Maria, M., Vasquez, T. (2008). El sector salud en Colombia: Riesgo Moral y Selecci6n
Adversa en el Sistema General de Seguridad Social en salud (sgsss) (1lera ed.). Bogota, Colombia.
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puedan mitigar este tipo de riesgos. Por ejemplo, programas de seguros
meédicos para los ancianos, entre otros.

1.2.2. Dimensiones de los microseguros:

Los microseguros inciden tanto en el sector financiero como en el de
seguridad y proteccién social, es decir, complementa los mecanismos publicos
y privados ya existentes para cubrir los riesgos, en este proceso existen
distintos actores involucrados. De hecho, este producto es exclusivamente
disefiado para cubrir las necesidades de las personas de bajos ingresos
incluyendo a sectores de la economia informal logrando obtener como
resultado, un producto que actlle como un mejor sistema de seguridad social

dirigido a esas personas que no pueden adquirir un seguro tradicional.®

Es importante mantener una comunicacion constante con los actores
involucrados en este sistema de seguros para llegar a acuerdos que promuevan
el desarrollo integral del microseguro asi como también estrategias para la

comercializacién del mismo.®

8 Rodriguez, A (2007). Bases para seguros al alcance de todos (lera ed.). Caracas, Venezuela. Camara
de Aseguradores de Venezuela.

° Churchill, C. (2006). Protecting the poor: A microinsurance compedium. Geneva, Switzerland:
International Labour Office.
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Los principales actores son: compafilas de seguro, corredores y
productores de seguro, compafias de reaseguros, instituciones
microfinancieras, organizaciones gubernamentales, bancos comerciales,
bancos de desarrollo e instituciones financieras, bancas comunales y finalmente
los sectores publicos junto con los proveedores de salud, funerarios, entre otros

actores pertinentes que contribuyen con el funcionamiento del microseguro.

Estos actores se deben encargar de buscar la manera de como introducir
este producto a personas de bajos ingresos. Para eso deben estudiar el
mercado objetivo, sus potenciales clientes, y luego buscar las estrategias

necesarias para ponerlas en practica sobre dicho mercado.

Implementar un producto como lo es el microseguro en Venezuela, es
una tarea que implica muchos retos, sobre todo al momento de llegarle a esa
poblaciéon de bajos ingresos, al tratar de reducir la existencia de la gran
desinformacion que posee dicho mercado sobre el tema de seguros, al
momento de reducir costos que permitan realizar transacciones en voliumenes
monetarios bajos'®, asi como éstos existen otros retos. Por lo tanto, con el uso
de tecnologias y otras fuentes de informacion se puede seguir en la busqueda

de soluciones que permitan llevar a cabo el logro de estos.

10 Rodriguez, A (2007). Bases para seguros al alcance de todos (lera ed.). Caracas, Venezuela. Camara

de Aseguradores de Venezuela.
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Los microseguros enfrentan dificultades al brindar su cobertura asi como
lo enfrentan los productos nuevos que se lanzan en un mercado para lograr
mantenerse sostenibles en el tiempo. Dichas dificultades pueden ser tales como
la Especializacién Técnica; debido a que las actividades de seguros requieren
de conocimientos actuariales, estudios y andlisis de estadisticas que pueden
ser brindados por instituciones especializadas en ese tema, Comercializacion
y Ventas es otra de las dificultades que enfrentan los microseguros, ya que
normalmente las personas de bajos ingresos carecen de conocimiento sobre el
funcionamiento de los seguros, por lo tanto se tiene la tarea de informar a la
poblacién sobre los beneficios de estos mecanismos incurriendo en ciertos
costos considerables. Y por ultimo, se encuentran los Canales de Distribucién
que debieran utilizar los actores que ofrecen el microseguro para lograr generar

confianza y realizar con eficiencia las operaciones financieras.**

1.2.3. Impacto social de los microseguros:

1 Latortue, A.(2003). Microseguros: una estrategia para la gestion de riesgos. Resefa para agencias de
cooperacion (CGAP), N° 16, Washington, D.C.
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Actualmente, existen muchas causalidades que ayudan al desarrollo de
los sistemas financieros que de una manera u otra contribuyen a la mejora del

alcance y cobertura hacia las personas de bajos ingresos.

Rodriguez Pardo (2007), expone que...“el mayor acceso a servicios
financieros y alcance de cobertura permite ayudar a la poblacion de bajos
ingresos a mejorar su estandar de vida, realmente es la combinacién de
servicios y productos donde radica uno de los aspectos claves de éxito de esta
meta”. A medida que las personas tienen ingresos cada vez mas bajos, su
exposicién y su vulnerabilidad ante los riesgos es cada vez mayor debido a que
no tienen suficientes fondos para adquirir un esquema tradicional de cobertura
de riesgo, y terminan acudiendo a mecanismos informales para tratar de

minimizar el impacto de su vulnerabilidad.

Para conocer mas a fondo estos riesgos en los que incurren la poblacion
de bajos ingresos; se hace un estudio de mercado para lograr tener un mejor
entendimiento de las necesidades de dicha poblacion y asi poder disefiar un
producto de microseguro que cubra esas necesidades o que por lo menos
cubra una parte de ellas. De esta manera, se logra enfatizar la conducta de

manejo de riesgos al momento.*?

2 Churchill, C. (2006). Protecting the poor: A microinsurance compedium. Geneva, Switzerland:
International Labour Office.
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De esta manera, se concluye que “el mayor alcance a servicio financieros
lo que permite es mitigar o aminorar el impacto econOmico que esa
vulnerabilidad tiene para la poblacion en la base de la piramide (BdP), quienes
tienen flujos de ingresos limitados en su cuantia y, al igual que sus gastos
muchas veces sus ocurrencias son impredecibles.” (Rodriguez Pardo, 2007,

p.26).

1.2.4. Diferencias entre microseguros y seguros convencionales:

Desde siempre, tanto el hombre como los bienes han estado expuestos a
incontables riesgos, cuya ocurrencia le ha afectado desde el punto de vista
personal como patrimonial. Esa exposicion le ha llevado a buscar una manera
de evitar que esto ocurra y que le permita sobreponerse econémicamente

hablando de la pérdida del siniestro.

De esta manera surge el seguro convencional; el cual a pesar de mitigar
el riesgo de sus asegurados, y de tener su origen en un fin social como lo es la
agrupacion de riesgo de grupos de personas y el concepto original de la
mutualidad, con el tiempo y su evolucion en el mundo, no ha tenido la
capacidad de llegar en forma significativa a todos los estratos sociales de la

poblacion, especialmente a los de menores ingresos. Por esta razon surgen los
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microseguros como respuesta ante esta realidad y ante el hecho del también

limitado alcance de la seguridad social en muchos paises.

Los microseguros, como muy bien se han definido anteriormente,
benefician a aquella poblacién que no puede ser privilegiada por un seguro
convencional, esto permite poder llenar ese vacio de mercado debido a la
inexistencia de sistemas de seguro social y poca oferta del mismo en las areas
rurales o zonas de clase baja. Otro factor que influye en la existencia de dicho
vacio de mercado, es que las personas excluidas han renunciado a reclamar el
acceso a los seguros debido a su falta de poder en la sociedad, es por eso que

el mercado objetivo del microseguro es esa poblacion.*®

13 Dror, D., Jacquier, C. Micro-Insurance: Extending Health Insurance to the Excluded. Internacional Social
Security Review, Vol. 52, N° 1, January-March 1999.
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CAPITULO II: SEGUROS Y BASE DE LA PIRAMIDE

2.1. Mercado de consumidores y negocios para las empresas de seguros:

Caso Base de la Piramide

En base al estudio realizado por Prahalad (2005), en el mundo existen
4000 millones de personas que estan en condiciones de pobreza, que si se
comienzan a asumir como posibles consumidores, con deseos de superacion,
pueden constituir en un futuro el motor del comercio global, e incentivar

innovaciones en productos y servicios en el area empresarial.

La idea es crear mercados rentables en la base de la piramide como
medio de erradicacion de la pobreza. En la siguiente figura se muestra la
piramide econdémica mundial, la cual esta constituida en su parte superior por

las personas de altos ingresos, y en la base se encuentran mas de 4000
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millones de personas de bajos ingresos, las cuales forman parte del mercado

cautivo, que pretende ser conquistado por las microfinanzas.

La pirimide global

Paridad del Poder de Compra Poblacién (en Millones)

En Dolares Americanos

> $15.000 . 800
Riqueza

$ 1.500-5 15.000 Clases 1.500
Medias
Emergentes

<$1.500 Mercados de Bajos 4.000

Ingresos
(Base de la Piramide)

Fuente: Stuart L. Hart. The Capitalism at the Crossroads, Wharton School Publishing, 2005.

En la actualidad, se ha experimentado una expansion de los modelos
tradicionales de negocios hacia la base de la piramide para lograr entender y
cubrir las necesidades de los bajos estratos, con el fin de llegarle a nuevos
mercados y colaborar con la mitigacién de la pobreza. Si las grandes empresas
continlan expandiendo sus horizontes hacia estos sectores, innovando para
venir con alternativas mas ajustadas a las realidades que atienden, mejorando
su eficiencia operativa y aplicar mas tecnologia para disminuir sus costos,
aumentar sus ingresos, mejorar la productividad, que permita desarrollar un
mercado lleno de nuevos productos y con mejoras en las alternativas de

canales de distribucion, se hara un aporte hacia la direccion de la reduccion de
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la pobreza y se demostrara que la gente que vive en estos estratos de la
sociedad, tienen deseos de superacion y tienen necesidades como

consumidores y ciudadanos.

Venezuela, es un pais que posee una alta poblacién de bajos ingresos y
por tanto, muchos estan expuestos a altos riesgos. La siguiente figura muestra
la piramide correspondiente a Venezuela; en donde se sefala que el 81% de la
poblacion pertenece a las clases D y E, asi como también se muestra el ingreso

promedio mensual por hogar distribuido segin como muestra a continuacion:

Gréafico 1: Base de la PirAmide Venezolana

‘ Ingreso promedio
mensual por hogar
mayora 1.930 Bs. F
Ingreso promedio mensual
porhogar entre 2.001 Bs. F
vy 3.000 Bs. F
Ingreso promedio mensual
porhogar entre 1.501 Bs. F
(81%)
EnNSEDYE Ingreso promedio
mensual por hogar
entre 1.001 Bs. Fy

1,500 BsF.

Fuente: Rodriguez, A (2008, Octubre): Seguros al Alcance de Todos, “Contribuyendo a acercar el seguro a todos los

venezolanos”. Ponencia Presentada en X Encuentro de Seguros CAV. Porlamar.
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2.1.1. Exposicion de la poblacion de bajos ingresos a los riesgos y

necesidades en seguros

Existen diversos factores que impactan a la poblaciéon pobre de un pais,
afectando de manera directa los incentivos de cada una de las personas a
invertir en productos y servicios que le ayuden a mejorar su calidad de vida. Los
factores mas importantes son el ingreso y los gastos, ya que tienen un impacto
directo sobre el consumo y la calidad de vida. Por otro lado, la dificultad de
acceso a los servicios bésicos, reduce la salud e incrementa el riesgo a la

muerte.

Los riesgos y las necesidades que enfrentan las personas de bajos

ingresos en su ciclo de vida son**:

e Natalidad

e Educacion

e Salud

“ Latortue, A.(2003). Microseguros: una estrategia para la gestién de riesgos. Resefia para agencias de
cooperacion (CGAP), N° 16, Washington, D.C.
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e Accidentes o incapacidades

e Vejez

e Riesgo a la muerte/ Funerario

Cada uno de los riesgos a los que se enfrentan las personas de bajos
ingresos, tienen un costo asociado o pérdida econémica. Las personas de bajos
ingresos manejan los riesgos de diversas maneras, ya sea previniéndolos,
mitigandolos o enfrentandolos. Para ello, se proponen ciertas estrategias que
hacen frente a estos riesgos, a través de la acumulacion de provisiones para los
momentos en los que existe incertidumbre de ingresos por medio del ahorro,
tanto en especie como en dinero, y, por la adquisicion de microseguros cuando
estén disponibles. Es necesario destacar que hay gran diversidad de esquemas
que pueden satisfacer la necesidad que tienen estos sectores de poder reducir
el impacto de su vulnerabilidad. Sin embargo, el uso del seguro es un
mecanismo mucho mas apropiado para casos en el que los riesgos impliquen

un desembolso de dinero muy significativo y un estado de incertidumbre.>*®

15 Rodriguez, A (2007). Bases para seguros al alcance de todos (lera ed.). Caracas, Venezuela. Camara
de Aseguradores de Venezuela.

'® prahalad, C.K. (2005). “The Fortune at the Botton of the Pyramid”. Upper Slade river: Wharton School
Publishing, 2005.
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El objetivo de los microseguros es exactamente tratar de cubrir esas
necesidades y riesgos que enfrenta la poblacion de bajos ingresos. Ciertas
encuestas presentadas por la Camara de Aseguradores de Venezuela (CAV),
muestran que una de las mayores preocupaciones de la poblacion a estudiar,
son los gastos incurridos en funerales. Es por ello, que este trabajo de

investigacion se enfoca en el producto de microseguro funerario.

A continuacion se presentan unas estadisticas provenientes de un estudio
realizado por la Camara de Aseguradores de Venezuela (CAV) durante el afio
2007, con un alcance del 70% de la poblacion del pais orientado a los hogares
de bajos ingresos (clases C, D y E), que demuestra la necesidad inminente del
uso de microseguros funerarios en el area Metropolitana de Caracas en

Venezuela:

Gréfico 2: (Qué impacto de riesgo les preocupa mas?
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Fuente: Encuesta CAV “Seguros para la mayoria” (2007)
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Los problemas de salud y muerte son los que generan mayor impacto

obteniendo como resultado que el 96% de la poblacion encuestada se

preocupan mas por la muerte de algun familiar y el 94% corresponde a

preocupaciones por enfermedades.

Grafico 3: Probabilidad que le asignan a los riesgos principales
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Fuente: Encuesta CAV “Seguros para la mayoria” (2007)

Los robos a pesar de que no tienen mayor impacto se consideran como los

riesgos mas probables, tanto en Hogares como en Empresarios Populares,

PERO salud y muerte siguen siendo muy importantes.

Grafico 4: (Cémo cubren los gastos funerarios?

En los ultimos 5 afios un tercio de los entrevistados ha perdido algan familiar
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En caso de muerte de un familiar, qué hize para cubrir los gastos funerarios Reunid ";l dir;ero con la -62'.!6
amilia

\ Utilizd la poliza de .1?%
seguro privada

“De mi parte, acudi a mi familia
cuando murid mi esposo, mis
hermanos hicleron una vaca
entre todos... cuando mi papd
murid, lo enterramaos entre todos
(familia)” (41-55 ofios, NSE E)

Utilizd ahorros proplios .10%

Base: 656
Eussie; Encomstn CAY “Segaron para b Mayoris™ | 3567

El “concepto de comunidad”
tiene mucho peso y es el
apoyo principal para enfrentar
problemas, reunir dinero con
UTILIED AHORRQS PROPICS ’ + x ayuda familiar o a préstamos
entre amigos y familia

AELMI0 EL DINERCI COH LA RAMILLE

A medida gue el NSE baja la
tendencia es mas hacia reunir dinero
con la familia para cubrir gastos
funerarios

Porcantaje del total de
respuestas por NSE

* NSE C refleja mayor uso de seguros y
ahorros propios para cubrir gastos
funerarios

Base: 666

Fuente: Encuesta CAV “Sequros para la mayoria” (2007)

De esta manera se demuestra la gran preocupacion de los venezolanos
de bajos ingresos, por tanto, el microseguro funerario es un producto disefiado

para cubrir dichas necesidades.

Grafico 5: ¢Qué tipo de seguros privados tienen?
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Fuente: Encuesta CAV “Seguros para la mayoria” (2007)

Funerarios y salud son los casos donde hay mayor penetracion y uso de
seguros, pero aun asi es bajo. Sin embargo, Vida ha experimentado impulso en

los NSED vy E.
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3.1. Microseguro Funerario

A pesar de la gran variedad de riesgos a los que esta expuesta la
poblacién de bajos ingresos en Venezuela, se ha demostrado a través de
encuestas que el gran temor de esta poblacion es la muerte o enfermedad de
un familiar. Para ello, este trabajo de investigacién se enfocara en el disefio de
un microseguro funerario, por lo que se iniciara con una breve explicacion de

dicho producto.*’

Un microseguro funerario no difiere mucho con respecto a las
caracteristicas que posee un seguro funerario convencional, de hecho, su
cobertura es muy parecida al momento de asegurar a un individuo. Se utilizan
ciertos canales de distribucion especiales tales como las Funerarias que a su
vez actuan como Redes y Alianzas, procurando hacerles llegar este producto a

la poblacion estudiada.

Las caracteristicas esenciales de un microseguro funerario se enfoca

principalmente en las necesidades que tendria una familia al padecer la muerte

Y Rodriguez, A (2008, Octubre): Seguros al Alcance de Todos, “Contribuyendo a acercar el seguro a todos
los venezolanos”. Ponencia Presentada en X Encuentro de Seguros CAV. Porlamar.
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de uno de sus miembros; en especial la muerte del representante econémico.
Esta situacion es de gran preocupacion para una familia de bajos ingresos
debido a que no tienen los suficientes fondos para poder cubrir dicha muerte,
esto a su vez conlleva a la recoleccién de dinero entre vecinos.® Para este tipo
de necesidades se quiere implantar un microseguro funerario que cubra y

solvente las necesidades de las familias de bajos ingresos en Venezuela.

Este producto ha sido implantado en otros paises latinoamericanos, tales
como Peru, donde algunas empresas aseguradoras, como por ejemplo Seguros
La Positiva tuvieron éxitos en la implementacion de microseguros en dicho
pais'®. También esta el caso de Sur Africa que fue muy exitoso al momento de
su implementacién y el cual fue considerado como el producto de microseguro
mas viable para una poblacion de bajos ingresos. Lo que distingue este caso
con el de Perlu es que la emision de sus podlizas depende del color de las
personas, es decir, las empresas aseguradoras eran un tanto discriminadoras
con respecto al precio de las pélizas, sin embargo, los microseguros funerarios
en Sur Africa se caracterizaron por ofrecer beneficios de caracter alimenticio a
las familias afectadas, es decir, se les atribuye a las familias afectadas un bono

alimenticio que los ayudard a solventar sus necesidades al momento de la

'® Rodriguez, A (2008, Octubre): Seguros al Alcance de Todos, “Contribuyendo a acercar el seguro a todos
los venezolanos”. Ponencia Presentada en X Encuentro de Seguros CAV. Porlamar.
9 Seguros La Positiva. (2007). Casos de Exito en Microseguros: Pert. Perd: Juan Manuel Pefia
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pérdida de un miembro familiar mientras puedan alcanzar estabilidad

econdmica.?

Un microseguro funerario debe tener las siguientes caracteristicas:**

Cubrir los principales gastos amparados tales como: Ataud, oficios religiosos,
servicios de capilla y cafetin, vehiculo funebre para el traslado del fallecido,
preparacion y arreglo del fallecido, servicio crematorio, una parcela de max. 2

puestos, diligencias de ley y arreglos de flores.

Dentro de su clausula deben estar definidos todos los aspectos que describen a
una poéliza de seguro, por ejemplo, tiempo de vigencia de la pdliza, términos del

contrato e incluyendo las exclusiones debidas.

Debe beneficiar a la familia afectada a través de indemnizaciones.

La empresa que implemente este producto debe aliarse con redes muy

allegadas a la poblacion de bajos ingresos.

Estas caracteristicas hacen del microseguro funerario un producto potencial
que cubriria las principales necesidades de una poblacién de bajos ingresos al

padecer la muerte de algun familiar.

20 Aliber, M. (2002). South African Microinsurance Case-Study. Working Paper N° 33, Research Associate,
PLAAS, University of the Western Cape, Johannesburg.

*! Entrevista realizada por las autoras de este trabajo a la Presidencia de Memorial (Servicios de prevision
funeraria) (20 de Agosto 2009).
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3. 2. Sector Funerario Tradicional

El tema de riesgo de muerte ha sido muy polémico debido a su
ocurrencia, ya que sucede todo el tiempo, por diversas razones, salud,
inseguridad y accidentes lo cual genera mucha incertidumbre en la poblacion.
Ademas del impacto emocional que ocasiona la muerte de un familiar, también
genera pérdida monetaria al nacleo familiar mas inmediato, que se refleja en el
costo en el que se incurre para enterrar al fallecido; al mismo tiempo puede
generar pérdidas potenciales, es decir, si muere la cabeza econdémica de la
familia habra un costo asociado a la sustitucion de los ingresos que ahora se

dejan de percibir.

El servicio funerario se define como aquel brindado para eliminar o
reducir los perjuicios que en el patrimonio de una persona producen
determinados acontecimientos fortuitos, distribuyendo aquellos dafios sobre una
serie de personas en las cuales gravita el mismo riesgo (accidentes,

enfermedades) aunque el riesgo no se haya cumplido?.

*? Entrevista realizada por las autoras de este trabajo a la Sra. Gisela Génzalez, Gerente de Personas de
Premier Seguros. (Caracas, 5 de febrero 2009).
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Ante el riesgo de muerte, tradicionalmente se ofrecen pélizas de seguros
que cubren perdidas asociadas a la muerte de un miembro de la familia; estas
polizas no son de caracter accesible para todos los estratos sociales, es por
esto que se propone la creacion de los microseguros funerarios, en los
cuales se cubren los gastos funerarios y se puedan contemplar esquemas
diversos que lleguen incluso a incluir la reposicion temporal de la fuente de
ingreso perdido por la muerte del miembro de la familia en sectores de la

poblacion de bajos ingresos.

El seguro funerario tradicional se diferencia del microseguro funerario no
s6lo en el costo de su prima ya que tiene asociado a él una serie de valores
agregados, entre los cuales se destacan las redes y alianzas, canales de

distribucion, y la estrategia de mercadeo.

El componente primordial del microseguro funerario, es el papel que
juegan las redes y las alianzas realizadas entre la compafia aseguradora y
otras empresas. A través de estas alianzas, la empresa se vuelve competitiva
en su producto y disminuye sus costos, es decir, si la empresa aseguradora
forma un convenio con una farmacia para que una vez que haya fallecido la
cabeza de la familia le provea medicinas al resto del hogar durante 4 meses,
generara valor agregado al producto. Por otro lado también se pueden crear

redes con las funerarias para que el servicio sea mas eficiente y econémico, o
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con supermercados para proveerle al hogar la cesta basica durante algunos

meses?.

Por su parte los canales de distribucion son un componente importante
en el producto, ya que a través de ellos se asegurara que el producto llegue al
target adecuado, es decir las clases sociales C', D y E en Venezuela, logrando

adicionalmente un posicionamiento y confiabilidad en la marca.

La posibilidad de diversificar los canales de distribucion esta un poco
limitada en Venezuela por las regulaciones existentes, por ahora el canal
principal podria ser banca-seguro, el cual ayudaria a la bancarizacién de estos
sectores y a distribuir de una manera confiable para los clientes los productos

de microseguros?*.

En Venezuela, es conveniente explorar otros medios de distribucion,
debido a la existencia de ciertos riesgos en la forma de pago de estos sectores,
es decir, hay alta probabilidad de robo a la hora de trasladar el pago de la prima
de su casa al banco, y debido al bajo indice de bancarizacién en el pais. A
través de esos nuevos medios se podria organizar una mejor estrategia de

mercadeo y lograr el alcance propuesto en el mercado.

3 Entrevista realizada por las autoras de este trabajo al Presidente Sigma Dental (27 de enero 2009)
4 Entrevista realizada por las autoras de este trabajo al Presidente Sigma Dental (27 de enero 2009)
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CAPITULO IV: EL MODELO DE NEGOCIO PROPUESTO

CAPITULO IV: EL MODELO DE NEGOCIO PROPUESTO

4.1. Modelo de previsidon del microseguro funerario:

42
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Las empresas de seguros que han desarrollado productos de
microseguros, han utilizado un modelo probado a nivel mundial, denominado

Modelo Socio-Agente.

Este modelo consiste en la asociacion de una organizacion
microfinanciera, que funciona como agente de ventas, con una aseguradora

comercial®.

La fortaleza del modelo socio-agente es que el agente tiene por lo
general un sistema de comunicacién efectivo con el mercado de bajos ingresos,
lo que puede aumentar la eficiencia®®. Mediante este modelo, también se puede
reducir la seleccién adversa y los costos de transaccion, al trabajar con los

clientes e infraestructura del agente?’.

La estructura del modelo socio-agente, esta conformado por una
empresa de seguros que actia como el socio y por un agente que actia como

una Institucion Microfinanciera. Las funciones de los mismos se veran

2 Hidalgo, N. (2006). Casos de éxito de popularizacion y difusion del seguro entre sectores no
tradicionales: los microseguros en Ameérica Latina. Ponencia presentada en el VIII Encuentro de Seguros
Porlamar 2006 “Popularizacion y Difusion del Seguro: Responsabilidad Social del Sector Asegurador”.
Porlamar, Venezuela, 5 de octubre.

2 Churchill, C. (2006). Protecting the poor: A microinsurance compedium. Geneva, Switzerland:
International Labour Office. Pp 388.

7 Hidalgo, N. (2006). Casos de éxito de popularizacion y difusién del seguro entre sectores no
tradicionales: los microseguros en América Latina. Ponencia presentada en el VIII Encuentro de Seguros
Porlamar 2006 “Popularizacion y Difusion del Seguro: Responsabilidad Social del Sector Asegurador”.
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desempefiadas de una manera mas eficiente, ya que tanto el socio como el
agente se dedicaran a realizar lo que saben hacer mejor, desarrollar productos

y acceder a los sectores de bajos ingresos respectivamente®,

Bajo este modelo los aseguradores ganan, con el arreglo establecido
entre la Empresa de Seguros y el agente, acceso instantaneo a grandes

cantidades de potenciales clientes en el mercado de bajos ingresos®.

De igual forma los agentes se benefician de estas alianzas, ya que le
ofrecen a sus clientes o miembros una mejor calidad de servicios a menor

riesgo®.

Por su parte, los asegurados de bajos ingresos también salen
beneficiados, ya que tendran acceso al producto de una manera mas adecuada
y bajo un esquema profesional, al que de otro modo tendrian acceso muy

limitado®L.

28 Rodriguez, A (2007). Bases para seguros al alcance de todos (lera ed.). Caracas, Venezuela. Camara
de Aseguradores de Venezuela. Pp. 79

*° Churchill, C. (2006). Protecting the poor: A microinsurance compedium. Geneva, Switzerland:
International Labour Office. Pp. 389

%0 Rodriguez, A (2007). Bases para seguros al alcance de todos (lera ed.). Caracas, Venezuela. Camara

de Aseguradores de Venezuela. Pp. 79

*! Churchill, C. (2006). Protecting the poor: A microinsurance compedium. Geneva, Switzerland:
International Labour Office. Pp. 388,389
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Claramente, este modelo tiende a ser beneficioso para todas las partes
que lo componen, razon por la cual ha sido un modelo considerado por muchos

expertos para comenzar un programa de microseguros®.

Cuadro 1: Modelo Socio-Agente

Empresa de Seguros Institucion agente (IMF)
Desarrollo del Ventay
Producto de N ERE S— Distribucion [ d4-——————- -+ Clientede
Microseguros la BFD
A A
Atencion i
i Al Cliente [
L - .. + _________________ 4
+ Mantiene las reservas + Facilita la transferencia de riesgas
+ FEstablece las primas * Provee su experiencia en la atencion de
= Gerencia el cumplimiento de personas, familias o grupos de bajos ingresos.
|gs requisitos legales. » Entrena la personal para que pueda vender los
Fuente: Adaptado de Bases Fara Seguros productos de microseguros y explicar beneficios
&l alcance de rodos. Alesia Rodrigyes. ;. .
2007 8 poblacion objetivo

4.2. Modelo Socio Agente para microseguro funerario en Venezuela:

Tomando como base el modelo del socio agente mencionado
anteriormente, y ampliando las caracteristicas del producto estudiado, se

plantea el siguiente modelo de negocio:

3 Rodriguez, A (2007). Bases para seguros al alcance de todos (lera ed.). Caracas, Venezuela. Camara
de Aseguradores de Venezuela. Pp. 389
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Cuadro 2: Modelo Socio-Agente Microseguro Funerario

Empresa de Seguros Banca Comunal
Cliente del area
metropolitana de
Froducto Wentay Distribucion Caracas de
Microfunerario - --=--4 4 del pdeUE’lD rr——""" L4 hajns recursos -+,
A& ‘u' + i
1 1
1 i | '
1o i - I '
o I Atencion al ;Ilente el N :
! enlacomunidad :
i x =
Alianza estratégica: 1 - i
Supermercados y Farmacias Lo » | Funerariasy P H
Cementerios

Fuente: Adaptado porlas autoras de estetrabajo de Bases Para Seqguros al alcance detodos, Alesia
Rodriguez, 2007.

En este caso, el modelo estara conformado por la empresa de seguros
(socio) que a su vez ha firmado una alianza estratégica con las cadenas de
supermercados y las cadenas de farmacias tomando en su conjunto la figura de
aliado estratégico, adicionalmente estara conformado por la Banca Comunal la
cual tomara la figura de agente y los clientes que seran atendidos por las

bancas comunales, funerarias y cementerios en el caso de muerte repentina.

Bajo este modelo los aseguradores ganan, con el arreglo establecido

entre la Empresa de Seguros y el agente, acceso instantaneo a grandes
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cantidades de potenciales clientes en el mercado de bajos ingresos*3. En vista
de que Las Bancas Comunales tienen facil acceso a la comunidad, y que la ley
les permite actuar como agentes microfinancieros, es el que se ha tomado

como agente en este modelo para Venezuela.

Por su parte, este modelo también es beneficioso para los asegurados de
bajos ingresos, ya que tendran acceso al producto microfunerario de una
manera mas adecuada y bajo un esquema profesional. Adicionalmente, si
ocurre el siniestro La Banca Comunal, estara alli para darles respaldo, evitando
gue los asegurados tengan que acudir al asegurador para hacer cumplir su

cobertura.

Asi mismo, La Banca Comunal se vera beneficiada, ya que podran
ofrecerle a su comunidad una mejor calidad de servicios, asegurando que no
ocurran desmejoras en el nivel de vida de las familias que integran esa zona
geografica. Este intermediario, también se vera beneficiado por la cantidad de
dinero percibido por concepto de comisiones de venta, el cual podra invertir en

el desarrollo de los proyectos de su comunidad.

** Churchill, C. (2006). Protecting the poor: A microinsurance compedium. Geneva, Switzerland:
International Labour Office. Pp. 438
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CAPITULO V: PRODUCTO DE MICROSEGURO FUNERARIO

CAPITULO V: PRODUCTO DE MICROSEGURO FUNERARIO

El disefio de un producto de microseguro, se debe basar en la demanda

existente del mismo en el mercado, y se debe determinar qué riesgos son
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asegurables y como deben ser administrados para garantizar la viabilidad del

producto®*.

Es importante destacar que no hay una receta Unica para la elaboracion
de un producto de este tipo, ya que las necesidades y preferencias del cliente,
los medios apropiados de distribucién y las regulaciones varian ampliamente
entre un pais y otro®. Lo importante es que el producto se ajuste a las
necesidades del territorio en el que se aplicara, es por esto que el microseguro
funerario desarrollado a continuacién, se adaptara a las necesidades

venezolanas, garantizando su éxito y sostenibilidad.

5.1. Investigacion del Mercado:

Para desarrollar el producto, se debe investigar el mercado al que se le

ofrecera el producto, caracteristicas geograficas y socio-econOmicas,

** Churchill, C. (2006). Protecting the poor: A microinsurance compedium. Geneva, Switzerland:
International Labour Office, pp. 160
%> Churchill, C. (2006). Protecting the poor: A microinsurance compedium. Geneva, Switzerland:
International Labour Office, pp. 160
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necesidades de los potenciales clientes, preferencias, patrones de consumo,

riesgos que enfrentan, nivel de ingreso, etc.

Para el caso venezolano, se diseflara un producto microfunerario para

los niveles socioecondmicos bajos del area Metropolitana de Caracas.

A través del estudio de la composicion de la base de la piramide
venezolana, el numero de habitantes por vivienda y el ingreso promedio de
cada familia, se puede crear un microseguro que sea econOmicamente
accesible para ellos, que cubra a la familia completa y que cubra sus
necesidades mas inmediatas, como lo es el riesgo de muerte que enfrentan a

diario.

Cuadro 3: Caracterizacion de la vivienda y de la familia



Valores

Promedios

" Famedos | toul _

4.3

21

2.2

Entre Bs,

1.500.001 v

2000 D

Entre Bs,

2,000,001 v

3000, DO

21

Base: 2.000
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Fuente: Encuesta CAV “Seguros para la Mayoria” (2007)

Nota: Valores expresados en Bs. Su division entre 1.000 los expresaria en BsF.

5.1.1. Poblacién Objetivo:

El producto esta dirigido a los sectores socio-econémicos C-, Dy E de el

area Metropolitana de Caracas, buscando ofrecerle servicio a los mas

vulnerables y a una comunidad més amplia en base al tipo de producto que se

quiere introducir en el mercado.

5.1.2. Riesgos que enfrenta la poblacién objetivo:
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En la vida de las clases socioeconémicas mas bajas el riesgo siempre
esta presente, y cuando les ocurre un evento inesperado, la manera que tienen
para atenderlo, es pidiendo dinero prestado de algin miembro de la comunidad,
de una institucién microfinanciera, o solicitando ayuda a familiares y amigos, ya

que no muchos tienen acceso a los proveedores formales de seguros®®.

El riesgo que enfrentan los sectores populares, ocurre con mucha
frecuencia, creando un impacto negativo sobre el flujo de dinero en la familia, lo
que les dificulta cada vez mas cubrir los gastos de la vida cotidiana, como los

estudios, alimentos, etc®’.

A nivel mundial, los hogares de bajos ingresos normalmente identifican la
perdida de la cabeza de la familia o la enfermedad de un miembro de la familia
como su principal preocupacion®. En Venezuela, los eventos a los que se les
otorga mayor prioridad y por lo que se muestran mas preocupados estos

sectores son el riesgo de muerte y de salud®.

*® Churchill, C. (2006). Protecting the poor: A microinsurance compedium. Geneva, Switzerland:
International Labour Office, pp. 27

*” Churchill, C. (2006). Protecting the poor: A microinsurance compedium. Geneva, Switzerland:
International Labour Office, pp. 27

% Churchill, C. (2006). Protecting the poor: A microinsurance compedium. Geneva, Switzerland:
International Labour Office, pp. 29

» Rodriguez, A (2008, Octubre): Seguros al Alcance de Todos, “Contribuyendo a acercar el seguro a todos
los venezolanos”. Ponencia Presentada en X Encuentro de Seguros CAV. Porlamar.
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Estos niveles socio econdmicos de la poblacion, afrontan la muerte de un
familiar a través del sector informal, asi como muestran las encuestas, la
mayoria de las personas cuando se les ha presentado el suceso de muerte, ha
tenido que pedir dinero prestado a sus familiares y amigos. Es decir, a medida
gue baja el Nivel Socio Econdémico, la tendencia es mas hacia reunir dinero con

la familia para cubrir gastos funerarios*.

Gréfico 6: Cobertura de gastos funerarios

Reunic )
eunid el Ijl!'l!EI’D conla -52%
familia
Uilizs .
ilizola pn:fllza de .1?%
SEELMD privada
Utilizd ahorros propios IZLD%

Base: 666

Fuente: Encuesta CAV “Seguros para la Mayoria” (2007)

El microseguro debe complementar los mecanismos que tienen las
clases sociales bajas a la hora de que ocurra una eventualidad, como lo es el
uso de sus pocos ahorros si los tienen, o endeudarse con gente de su

comunidad para cubrir la necesidad.

40 Rodriguez, A (2008, Octubre): Seguros al Alcance de Todos, “Contribuyendo a acercar el seguro a todos
los venezolanos”. Ponencia Presentada en X Encuentro de Seguros CAV. Porlamar.
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5.1.3. Caracteristicas relevantes del producto para el mercado objetivo:

Es importante conocer las preferencias de los potenciales clientes. En el
caso venezolano, no parece haber preferencia por un medio particular para
recibir la informacion, y en el 54% de los casos prefieren adquirir el seguro de
manera directa con la empresa, y desean que las empresas de seguros de le

acerquen con su fuerza de venta*'.

El seguro funerario es el mas conocido y popular por estos sectores, y es
el de mayor penetracion. Sin embargo, la cremacion no es vista por estos

sectores con mucha receptividad, prefieren una parcela en el cementerio.*?

Gréfico 7: Penetracion y uso del seguro funerario por NSEC',Dy E

I s 15

355

Funerarins
P&

L

'-xéQ.l

o Rodriguez, A (2008, Octubre): Seguros al Alcance de Todos, “Contribuyendo a acercar el seguro a todos
los venezolanos”. Ponencia Presentada en X Encuentro de Seguros CAV. Porlamar.
2 Rodriguez, A (2008, Octubre): Seguros al Alcance de Todos, “Contribuyendo a acercar el seguro a todos
los venezolanos”. Ponencia Presentada en X Encuentro de Seguros CAV. Porlamar.
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BTotal € HD ME

Base: 419

Fuente: Encuesta CAV “Seguros para la Mayoria” (2007)

Estos sectores esperan que a través de la compra del microseguro, le
puedan brindar a sus hijos un mecanismo de ahorro, para que a la hora de una

eventualidad poder tener o dejarle recursos a sus familiares.

Referente a las preferencias generales de las caracteristicas que debe
poseer la poliza, los sectores de bajos ingresos esperan que la poliza tenga un
nivel de cobertura lo suficientemente amplio, es decir que todo el servicio
funerario, gestion del acta de defuncion, velacion, etc., este cubierto en un

100% por la compairiia de seguros.

Con respecto a las personas que incluye la poliza, preferirian tener varios
beneficiarios, en donde al menos estén incluidos la esposa y los hijos, de igual
forma lo valorarian mucho mas, si pudiesen incluir a la madre y al padre del

titular atin siendo mayores®.

De igual manera los consumidores de estos sectores desean que el estar
asegurados, les ayude a enfrentar el suceso de muerte de sus familiares para

no incurrir en gastos inesperados, prefieren que los pagos del siniestro sean

= Rodriguez, A (2008, Octubre): Seguros al Alcance de Todos, “Contribuyendo a acercar el seguro a todos
los venezolanos”. Ponencia Presentada en X Encuentro de Seguros CAV. Porlamar
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rapidos, ya que ellos no tienen el dinero para pagar y luego solicitar un

reembolso.

Segun la encuesta CAV 2007, la clase C ha mostrado mayor interés en la
cobertura de medicinas, y a un 49% les interesa un producto que incluya la
cobertura basica y le genere algun beneficio adicional, tales como acceso a

medicinas, cobertura de examenes médicos, entre otros.

Esperan recibir rapidez en atencion, reclamos y pagos, ser atendidos
con amabilidad y sin prejuicios, no reflejan preferencias en cuanto al medio por
el que desean recibir la informacion, aunque si prefieren que se les acerquen
que ir a las empresas de seguros. Muestran dentro de sus preferencias que les
gustaria tener “asesoria” en las areas que ellos frecuentan, pero que hablen su
propio idioma, que el material que se les entregue sea claro y sencillo de
entender, y que incluya lo que contempla el seguro adquirido, qué hay que

hacer en caso de siniestro, a dénde hay que ir, etc**.

Gréfico 8: Preferencias de acceso alos seguros porlosNSEC',Dy E

4 Rodriguez, A (2008, Octubre): Seguros al Alcance de Todos, “Contribuyendo a acercar el seguro a todos
los venezolanos”. Ponencia Presentada en X Encuentro de Seguros CAV. Porlamar.
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No parece haber preferencia por un medio Pero el 229% si resaltan a las
particular por donde recibir informacién: empresas de seguros como el mejor
= Corredores de seguros {18%) medio de adquirir seguros
= Ernpresas de seguros o susvendedores {16%)
= Ernpleador {16%) La empresa
= Publicidad en TV o Radio {14%) asegurad ova

= Porperidgdico {12%)
La ermpresa
donde trabaja 245
o etrplead or

335

Y les gustaria mas que se les acercaran que ir ellos

En todos los casos, a excepcion de los bancos, prefieren H Z"E:EU'::; de o
gue se acerguen a ellos para ofrecerles yvenderles los ind epen die e
SEEUIDS.
* 5d% de los que prefieren adquirirlo directamente El banco o

con una empresa de seguros guisieran que las f|::::|ae‘:a 12%

ampresas de seguros se les acercaran con su fuerza

de venta. Bame: 2000 )

Eusnls: Encussia CAY Seguras pars la baparia” [2007]

* 5eobserva igual preferencia de que al banco se los
ofrezca que allos ir al barco para adquirirlos (47%)

Base: 2.000

Fuente: Encuesta CAV “Seguros para la Mayoria” (2007)

5.1.4. Potenciales Clientes y su disposiciéon a pagar:

Realizar una estimacion del numero de potenciales clientes con los que
contara la empresa es importante, ya que a través de esto se estimaran los

gastos que debe realizar y los ingresos esperados que obtendra.

En base a la proyeccion poblacional del Instituto Nacional de Estadisticas
(INE) para el Area Metropolitana, y segun la informacién proyectada de la
cantidad de Consejos Comunales existentes en la zona, se podra proyectar la

poblacion objetivo y el nimero de familias a las que la empresa de seguro
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podréa llegarle. Se estima que cada familia asegurada contara con un (1) titular,
y con un promedio de hasta (4) miembros que podran ser beneficiarios; es decir

existira una poliza por familia.

De igual forma, es importante saber cuanto esta dispuesto a pagar el
mercado objetivo por tener acceso a este servicio, ya que tienen limitaciones
econdémicas y esa es una de las razones principales por las que no estan

asegurados.

Normalmente cuando se hacen evaluaciones a través de encuestas los
potenciales consumidores tienden a sobrestimar su capacidad de pago, es por
esto que se debe hacer una evaluacién que tome en cuenta los ingresos y las
respuestas de las clases sociales bajas, adicionalmente se deben tomar en

cuenta posibles cambios en el ingreso para los afios siguientes®.

En base a esto, se determino en un estudio de la CAV 2007, que los
sectores populares estan dispuestos a pagar mensualmente entre 25 y 50 BsF.
Estos rangos varian mucho, ya que los potenciales clientes tienen poco acceso

a la informacion y conocen poco sobre el area de seguros.

*> Churchill, C. (2006). Protecting the poor: A microinsurance compedium. Geneva, Switzerland:
International Labour Office, pp. 162,163
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Segun las estimaciones, la tasa bruta promedio tomada en cuenta al
momento del estudio es de 53,61BsF por cada 1.000BsF de cobertura, se
estima que las familias paguen mensualmente alrededor de 44,68BsF para una
cobertura de 10.000BsF y 26,81BsF para una cobertura de 6.000BsF, lo cual se

encuentra en los rangos que la poblacion esta dispuesta a pagar.

5.2. Investigacion continta del mercado:

Una vez que se haya introducido el producto en el mercado venezolano,
deben hacerse continuas investigaciones de mercado, ya que se debe buscar la
manera de mejorar en el tiempo la calidad del producto y de los servicios

ofrecidos*.

Para lograr eso, la empresa debe mantener contacto con sus clientes
peribdicamente y asi podrd identificar los elementos que han causado
problemas y de esta manera rectificarlos para que el producto siga siendo

eficiente y viable. Este proceso requiere de monitoreo frecuente.

*¢ Churchill, C. (2006). Protecting the poor: A microinsurance compedium. Geneva, Switzerland:
International Labour Office, pp. 163
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Para la realizacion de este monitoreo, una manera de conocer las
preferencias e insatisfacciones que posee el cliente sobre el producto es
realizando discusiones en mesas con ciertos clientes que puedan aportar

informacion de utilidad para mejorar el funcionamiento del producto.

5.3. La Educacién del Consumidor:

Es importante conocer qué tan familiarizado estan los potenciales
consumidores con la existencia del seguro y de su uso para disefiar una

campafa adecuada de mercadeo y de distribucion exitosa.

En el caso venezolano, el 65% de la poblaciéon de bajos ingresos esta
desinformado en cuanto al area de seguros*’, por esta razén la campafa de
mercadeo y distribucion debe ayudar a los potenciales clientes a entender el
producto y como funciona para ayudar al manejo de las expectativas de los

asegurados.

47 Rodriguez, A (2008, Octubre): Seguros al Alcance de Todos, “Contribuyendo a acercar el seguro a todos
los venezolanos”. Ponencia Presentada en X Encuentro de Seguros CAV. Porlamar.
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5.4. Elegibilidad:

El microseguro tiene como objetivo lograr un balance entre la cobertura

amplia, los beneficios necesarios, primas bajas y la sostenibilidad”®.

El producto debe ser disefiado de una manera tal, en la que se tomen los
grupos familiares como si fueran colectivos, ya que se tendra el asegurado con
varios beneficiarios, en donde el asegurado decidira el tipo de cobertura que

comprara para los miembros del grupo familiar.

En este caso, el grupo a asegurar debe estar conformado por la familia,
en donde solo se podran incluir familiares por consanguineidad directa siempre
y cuando sean asegurables, a cada grupo familiar se le ofreceran planes de

coberturas diferentes.

De igual forma se debe evaluar la edad de las personas a asegurar, en
este caso seran asegurables personas entre 0 y 55 afios de edad (sin
declaracion de salud), y de 55 a 65 (con declaracion de salud requerida). En
caso de que algun miembro de la familia tenga una enfermedad mortal, no sera

asegurable.

*® Churchill, C. (2006). Protecting the poor: A microinsurance compedium. Geneva, Switzerland:
International Labour Office, pp. 164
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5.5. Términos de cobertura:

Mediante esta podliza de seguro, la aseguradora se compromete a pagar
a los beneficiarios o al titular de la podliza, en caso de fallecimiento, la suma

asegurada sefalada.

La vigencia de la poliza comienza a partir del momento en que el cliente
aprueba la cotizacion formulada por la Aseguradora, la cual se constatara en el
cuadro de la pdliza, en donde se indicara la fecha en que se emita, la hora y dia
de su iniciacion y vencimiento. En este caso tendra una duracién de un afo con
derecho a renovacion siempre y cuando no exista incumplimiento en los pagos
correspondientes, para evitar las dificultades que implica una cobertura de mas

tiempo.

Caracteristicas de las coberturas:

e Cobertura Tipo A: la suma asegurada es de 10.000BsF, incluye un bono

farmacéutico y alimenticio con un valor de 500bsF mensuales durante los
cuatro meses posteriores al siniestro, 4 horas de velacion, parcela en

cementerio municipal, vehiculo funebre para el traslado del fallecido a pie
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de barrio, preparacion y arreglo del fallecido, servicio crematorio, servicio
de cafetin para los familiares, arreglo floral y diligencias legales. En este
tipo de cobertura, se destinan 6.000BsF al servicio funerario y 4.000BsF
a los bonos alimenticios; y pagaran una prima promedio de 536,13BsF

anual o 44,68BsF mensual.

e Cobertura Tipo B: la suma asegurada es de 6.000BsF, incluye 4 horas

de velacion, parcela en cementerio municipal, vehiculo funebre para el
traslado del fallecido a pie de barrio, preparacion y arreglo del fallecido,
servicio crematorio, servicio de cafetin para los familiares, arreglo floral y
diligencias legales. Pagaran una prima promedio de 321,68BsF anual o

26,81BsF mensual.

La aseguradora no se vera en la obligacion de pagar el siniestro en caso
de suicidio del asegurado, si este ocurre antes de que hubiese pasado un afio

de vigencia de la poliza.

De igual forma, no se vera en la obligacion de pagar la indemnizacion en

los siguientes casos:

e Sise presenta una declaracién fraudulenta.

e Si el beneficiario muere por causa de enfermedad preexistente.



65

e Sila muerte del asegurado ocurre antes de la vigencia de la poliza.

e Si los beneficiarios no notificasen la muerte del Asegurado dentro de los
cinco (5) dias habiles siguientes a la fecha en que se tenga

conocimiento de la ocurrencia de la misma.

e Sino se entregaran los documentos exigidos por la aseguradora.

Si el asegurado emite declaraciones falsas quedara anulada la pdliza y el
asegurado titular correrd con las consecuencias establecidas por la empresa

aseguradora.

Si el titular de la pdliza fallece el seguro tendra continuidad hasta su

fecha de vencimiento, en donde quedaran cubiertos todos los beneficiarios.

Para que la declaracion sea valida, el asegurado debera suministrarle a

la Banca Comunal los siguientes documentos:

Declaracion de siniestro.

e Original y copia del acta de defuncion

e Fotocopia de la C.I. y partida de nacimiento del fallecido.

e En caso de muerte accidental se debera presentar copia del informe del

médico tratante.
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En caso de reclamo el asegurado debe acudir a la Banca Comunal de su
zona, llenar la declaracion de siniestro, la cual sera enviada por el agente a la
compafia y se emitiran las claves y aprobaciones de siniestro que

correspondan al caso.

5.6. Mecanismo de Pago:

El mejor momento para cobrar la prima, sera cuando los asegurados
tengan dinero en efectivo, por ejemplo; los trabajadores u obreros que cobran
semanalmente o quincenalmente, también cuando reciben un préstamo o una

transferencia en efectivo del gobierno.

Es decir, se podra cobrar de manera mensual o anual a través de la

Banca Comunal, ya que en Venezuela es la forma de pago salarial mas comdn.

Para garantizar el pago de los asegurados a la empresa, la Banca
Comunal se comprometera a realizar la recoleccion de los pagos y a proveerle
préstamos si es necesario a su cartera de clientes para que puedan pagar las
mensualidades a tiempo. De igual forma, si logran mantener un alto porcentaje
de pago a tiempo, se le dara una bonificacion anual del 1% del valor de la

cartera manejada. De esta manera se lograra establecer incentivos a La Banca
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Comunal para seleccionar de manera mas adecuada los clientes que se podran

asegurar, y se garantizara la gestion de cobranza de la compafia de seguros.

El pago de la prima anual o mensual, mantendra en vigencia la Poliza por
el periodo al cual corresponda dicho pago. Si el asegurado dejara de pagar una
Prima mensual o anual en la fecha de su vencimiento, se procedera a anular la

poliza.

No obstante, el asegurado tendra un periodo de gracia para el pago de la
Prima, contado a partir de la fecha de vencimiento del periodo anterior. Durante
este periodo la péliza continuara vigente y el asegurado continuara cubierto

ante el siniestro.

Los periodos de gracia correspondientes son:

Cuadro 4: Periodos de Gracia

Forma de Pago de la Prima Dias de Plazo de Gracia

Anual 30

Mensual 7

Fuente: Adaptado de clausulas de plazo de gracia de diversas compariias de seguros venezolanas
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5.7. Beneficios del microseguro:

Los beneficios que ofrecera el microseguro deberian ser ampliamente
determinados por la investigacion de mercado que se realice. Normalmente, la
gente necesita un seguro para que dicho servicio le cubra monetariamente
cualquier evento inesperado que les ocurra, por tanto, para que estos beneficios
sean accesibles para una poblacién de bajos ingresos se debe tomar en cuenta

lo siguiente®®:

En primer lugar, la empresa aseguradora debe lograr mantener las
primas bajas, por ende los costos administrativos deben ser bajos para que asi

sea mas facil alcanzar dichos beneficios.

En segundo lugar, como el mercado al que esta dirigido el microseguro
en algunos casos es analfabeta o posee bajos niveles de educacion, los
paquetes de beneficios son complicados y lleva tiempo en transmitir la
informacion a los clientes de una manera adecuada para que entiendan. Es por
esto, que se tomaran como canales de distribucion personas que se entiendan
mucho mejor con ellos por ser de la misma comunidad, como lo es La Banca

Comunal.

* Churchill, C. (2006). Protecting the poor: A microinsurance compedium. Geneva, Switzerland:
International Labour Office, pp. 174, 175
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5.8. Beneficios familiares:

La cobertura del microseguro llega hasta los familiares del asegurado,
inclur a los familiares implica ventajas significativas para los
microaseguradores. Esto se traduce en: mayor numero de clientes, menor
riesgo de seleccion adversa y el precio por la unidad familiar es generalmente
menor que la suma de las primas individuales. Con estos beneficios se podra

lograr reducir la vulnerabilidad de las familias de bajos ingresos™.

De igual forma se traduce en beneficios para las familias que lo
adquieren, ya que a la hora de ocurrencia del siniestro tendran la capacidad de
pagar el funeral de sus seres queridos, y no tendran que incurrir en gastos

adicionales o desmejoras en su calidad de vida.

> Churchill, C. (2006). Protecting the poor: A microinsurance compedium. Geneva, Switzerland:
International Labour Office, pp. 178
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CAPITULO VI: CANALES DE DISTRIBUCION, REDES Y ALIANZAS

6.1. Canales de Distribucion:

Un microseguro funerario para que sea exitoso, depende principalmente
de los canales a través de los cuales sea distribuido. Estos son de suma
importancia ya que le permite a la empresa de seguros ampliar su nivel de
alcance, generando grandes volimenes de ventas, de la misma manera
contribuye al fortalecimiento de la relacion empresa-cliente, incrementando sus

niveles confianza y aumentando la probabilidad de mantenerlos en el tiempo®>.

Al utilizar diversos canales de distribucion, hay ciertos aspectos que
deben tomarse en cuenta, principalmente la capacitacion del personal que
ofrecera el producto, para que sepa orientar al cliente de una forma clara,
directa, rapida y efectiva. Como principales canales se deben tomar aquellos
que estén potencialmente mas cerca de la poblacion objetivo, ya que podran
entender las necesidades de su comunidad, manteniéndola informada

constantemente, permitiendo la ampliacion de los puntos de ventas a través de

> Rodriguez, A (2007). Bases para seguros al alcance de todos (lera ed.). Caracas, Venezuela. Camara
de Aseguradores de Venezuela.
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la utilizacion de altos niveles de tecnologia para reducir al mismo tiempo los

costos transaccionales asociados®?.

El uso de la tecnologia es un factor fundamental a la hora de
implementar el producto a través de los canales de distribucion, ya que permite
gue se masifique el acceso a los microseguros. La tecnologia, se podra utilizar
como medio de capacitacion de empleados, de la misma manera facilitara la
supervision del asegurador sobre el canal de distribucién, asi como también
ayudara en el proceso de recoleccién y analisis de la informacion requerida a la

hora de asegurarse®?.

Para poder lograr este acercamiento, las empresas de seguros se veran
en la necesidad de utilizar canales de distribucion innovadores, entre los
preferidos se encuentran, las farmacias que esta poblacion frecuenta,
supermercados, consejos comunales, cooperativas®*, banca comunal, banca-
seguro, banca desarrollo, ONG, fundaciones u Organizaciones civiles sin fines

de lucro, entre otros®®,

> Rodriguez, A (2007). Bases para seguros al alcance de todos (lera ed.). Caracas, Venezuela. Camara
de Aseguradores de Venezuela.

>3 Mc Cord, M. (2007): Microseguros. Ponencia presentada en el lera Esquina del Orador Sobre
Microseguros. Del 2 al 4 de octubre, Washington, D.C., Estados Unidos.

> Una cooperativa es una asociacién auténoma de personas que se unen voluntariamente para formar
una organizacién democrdtica cuya administracion y gestién debe llevarse a cabo de la forma que
acuerden los socios, con el fin de hacerle frente a sus necesidades y aspiraciones econémicas, sociales y
culturales comunes.

> Rodriguez, A (2007). Bases para seguros al alcance de todos (lera ed.). Caracas, Venezuela. Camara
de Aseguradores de Venezuela.
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6.1.1. Banca seguro:

La Banca-seguros es un modelo que consiste en que le Banco o entidad
financiera se convierta en un comercializador de seguros, en sus mismas
oficinas y puntos de ventas. Es considerado un canal de distribucion alternativo
e importante, siendo actualmente el mas desarrollado en Venezuela, a través
de este se ha logrado la expansion de los productos de seguros a nuevos
clientes. Es un canal idoneo ya que la banca con el uso de su infraestructura y

tecnologia, permite llegarle a un gran nimero de asegurados®®.

Las ventas de seguros bajo este esquema de distribucion en Venezuela,
ha ido en aumento de manera significativa desde el afio 2000, permitiendo
llegarle de manera exitosa a diversos niveles de la poblacion, entre los cuales
para el afio 2005 el 85,24% de las polizas vendidas fueron a clientes
pertenecientes a los estratos sociales CDE. No obstante, el total de primas
vendidas por este medio, es todavia pequefio en relacién a la cantidad de

primas vendidas en el mercado®’.

> Rodriguez, A (2007). Bases para seguros al alcance de todos (lera ed.). Caracas, Venezuela. Camara
de Aseguradores de Venezuela, pp. 117, 118

> Rodriguez, A (2007). Bases para seguros al alcance de todos (lera ed.). Caracas, Venezuela. Camara
de Aseguradores de Venezuela, pp. 118
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Existen otras alternativas a la banca tradicional para ser utilizadas bajo la

misma figura de banca-seguro, como lo son los bancos de desarrollo y bancos

comunales®®. Sin embargo, en Venezuela existe un bajo nivel de bancarizacién

en donde menos de un 35% de la poblacion se encuentra bancarizada, lo cual

dificulta la expansion de los microseguros de manera eficiente®.

Cuadro 5: Penetracion de Banca-seguros en la economia y en el mercado

asegurador
Penetracion de Banca-seguros en la economiay en el
mercado asegurador
Periodo: 2000 al 2005
Afio Prima Banca-Seguro | Prima Banca-Seguro
Prima mercado

2000 322 0,0414

2001 2.920 0,3234

2002 4.754 0,5173

2003 6.804 0,6905

2004 11.058 0,9525

2005 16.491 1,1725

Fuente: Estadisticas Camara de Aseguradores de Venezuela (2005).

> Rodriguez, A (2007). Bases para seguros al alcance de todos (lera ed.). Caracas, Venezuela. Camara
de Aseguradores de Venezuela, pp. 119
> Rodriguez, A (2007). Bases para seguros al alcance de todos (lera ed.). Caracas, Venezuela. Camara
de Aseguradores de Venezuela, pp. 118
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Por ende, la banca es considerada como un aliado estratégico en la
distribucion de productos de seguros para llegarle a los estratos de bajos

ingresos.

6.1.2. Consejos Comunales y Banca Comunal:

Los consejos comunales, son organizaciones de participacion y de
integracion de diversas comunidades, grupos sociales y de ciudadanos
organizados®, a través de las cuales se ponen en practica proyectos a favor de
solventar los problemas enfrentados por cada sector y les permite a los
miembros de cada comunidad ser protagonistas en el proceso de mejora de su

territorio®®.

Como los consejos comunales estan compuestos por familias que
comparten los mismos intereses y necesidades®®, a medida que las
comunidades comienzan a solventar sus problemas, la confianza de la
comunidad hacia estas organizaciones crece, haciendo que permanezcan en el

tiempo.

60 Ley de los consejos comunales. (2006). Asamblea Nacional N° 434, art. 2
®! Fundacomunal (2009), [on-line] http://www.fundacomun.gob.ve/
% ey de los consejos comunales. (2006). Asamblea Nacional N° 434, art 4.



http://www.fundacomun.gob.ve/�
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La normativa de la constituciéon de los consejos comunales, establece
que cada uno debera contar con unidad de gestion financiera, compuesta por 5
habitantes de la comunidad, electos en la Asamblea de Ciudadanos. Esta
unidad debe funcionar como ente de ejecucion financiera de los consejos
comunales, para administrar recursos financieros y no financieros, servir de
ente de inversion y de crédito, y realizar intermediacién financiera con los
fondos generados, asignados o captados®. Esta unidad es denominada Banca

Comunal.

La Banca comunal, toma la figura juridica de cooperativa, y se rige por la
Ley de creacién, Estimulo, Promocién y Desarrollo del Sistema Microfinanciero,
entre otras leyes. Esta propiedad, le permite a la figura de Banca Comunal ser
participe del desarrollo de programas o proyectos microfinancieros, le permite
producir o comercializar los bienes y servicios ofrecidos por las diversas
organizaciones; de la misma manera le permite participar en acciones para el
adiestramiento, capacitacion, recibimiento de asistencia tecnoldgica, Yy
productiva, prestada por los entes u organizaciones publicos o privados a los

usuarios del sistema microfinanciero®.

Este tipo de organizaciones, son excelentes candidatas para ser el canal

de distribucion del producto microfunerario, ya que para el afio 2008 se habian

® Ley de los consejos comunales. (2006). Asamblea Nacional N° 434, art. 10.
* Ley de Creacién, Estimulo, Promocion y Desarrollo del Sistema Microfinanciero. (2001). Gaceta Oficial
De La Republica Bolivariana De Venezuela, n° 37.164, 22 de marzo de 2001, art. 1-7
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registrado 26.143 consejos comunales a nivel nacional y se encontraban en
proceso 10.669, tal como lo muestran las investigaciones realizadas por el
Centro Gumilla®. Por su parte, la Ley del Consejo comunal establece que la
cantidad de familias pertenecientes a cada consejo comunal varia entre 200 y
400%, lo cual implica que es el canal de distribucién mas importante, ya que a
través de La Banca Comunal se lograria un alcance en los sectores C , Dy E

con mayor rapidez que a través de otros canales de distribucion.

Este alcance, no serd Unicamente por la cantidad de familias que se
encuentran inscritas en cada consejo comunal, sino también por la relacion y la

confianza que generan estos grupos en su comunidad.

A continuacidn se presentan unas estadisticas provenientes de un
estudio realizado por la Fundaciéon Centro Gumilla durante el afio 2008, que

demuestra la fortaleza de esta figura en las zonas populares venezolanas:

® Machado, J. (2008). Estudio De Los Consejos Comunales en Venezuela. Fundacién Centro
Gumilla. Caracas, Venezuela
* ey de los consejos comunales. (2006). Asamblea Nacional N° 434, art 4.
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Gréafico 9: Frecuencia de dialogo entre el Consejo Comunal y la

comunidad

Mas de la mitad de los consejos comunales tiene un dialogo
permanente con su comunidad

58%
O Permanente
H Ocasional
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O Ns/Nr

2% 3%
Base: 1.138

Fuente: Estudio Consejos Comunales en Venezuela (2008), Fundacion Gumilla

A pesar de que solo el 58% de la comunidad hable permanentemente
con el Consejo Comunal, resulta atractivo, ya que es mucho mas de lo que
podria lograr comunicarse una empresa de seguros por vias normales a estos

sectores.

Gréfico 10: Iniciativa de conformacién del Consejo Comunal

85% de la iniciativa de conformar el CC fue parte de la
comunidad o un miembro de esta

80+ T2

mCo idad/Miem
bro Comunidad

W Entrevistado

O Gob./alcaldial
Junta Parroguial

10 . C_,_'r:q 0O Otras
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Fuente: Estudio Consejos Comunales en Venezuela (2008), Fundacion Gumilla
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Las estadisticas indican que las comunidades creen en los Consejos

Comunales como un ente adecuado para la organizacién y participacion®’.

Grafico 11: Qué tanto se involucra la comunidad en las acciones del

Consejo Comunal

Fuente: Estudio Consejos Comunales en Venezuela (2008), Fundacion Gumilla

En el caso del Consejo Comunal como canal de distribucion, esta cifra es
muy importante, ya que se esperaria que los miembros de la comunidad se
involucren y adquieran el servicio de microseguros funerario ofrecido por parte

de la Banca Comunal en un gran porcentaje.

®” Machado, J. (2008). Estudio De Los Consejos Comunales en Venezuela. Fundacién Centro
Gumilla. Caracas, Venezuela
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Gréfico 12: Financiamiento de los proyectos aprobados por los Consejos

Comunales

Mas de la mitad de los proyectos aprobados por los CC tienen
financiamiento

‘
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Fuente: Estudio Consejos Comunales en Venezuela (2008), Fundacion Gumilla

Al momento de ejecutar los proyectos presentados por parte de los
Consejos Comunales en pro de canalizar las soluciones a los problemas
comunitarios, tienen acceso a un financiamiento relativamente bajo®®. El bajo
financiamiento atenta contra los procesos de participacion social, pero abre una

ventana para la participacion de las empresas de seguros en este mercado.

Los Consejos Comunales se ven en la necesidad de buscar recursos
para ejecutar los proyectos, o deben posponerlos. Si ofrecen pélizas
microfunerarias a través de la Banca Comunal, y las ventas son en grandes
cantidades, el ingreso percibido por comisiones representaria el porcentaje

necesario restante para llevar a cabo la mejora de su comunidad.

*® Machado, J. (2008). Estudio De Los Consejos Comunales en Venezuela. Fundacién Centro
Gumilla. Caracas, Venezuela
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Segun el estudio realizado por la Fundacion Gumilla, los consejos
comunales se han desarrollado en tal magnitud, porque les ha permitido
resolver problemas que afectan de manera directa a cada miembro de la
comunidad, logrando hacer cada vez mas decente el espacio social donde

viven y buscando mejorar la calidad de vida de la comunidad®®.

Los sectores populares piensan en la figura del Consejo Comunal como

un mecanismo mas efectivo de resolucion de sus problemas prioritarios .

En esta medida, y en base a lo reflejado en la encuesta CAV (2007), se
puede solventar la demanda individual de servicios funerarios en un espacio
comun; y al mismo tiempo le brindaria la oportunidad a los miembros de la
comunidad de protegerse del impacto de riesgo que mas les preocupa, en este
caso el riesgo de muerte con un 96%*, a través de la compra del microseguro
funerario, en la Banca Comunal de su zona geografica. Asegurandose, a través
de un ente de confianza, que habla en su mismo idioma y al que podran acudir
rapidamente a la hora de una eventualidad, de no desmejorar su calidad de vida

si muere el proveedor principal de la vivienda.

* Machado, J. (2008). Estudio De Los Consejos Comunales en Venezuela. Fundacién Centro
Gumilla. Caracas, Venezuela

" Machado, J. (2008). Estudio De Los Consejos Comunales en Venezuela. Fundacién Centro
Gumilla. Caracas, Venezuela

" Encuesta CAV “Seguros para la mayoria” (2007)
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6.2. Redes y Alianzas:

A pesar de que los canales de distribucion permiten expandir el alcance
del producto, no implica que tenga un impacto suficiente en las poblaciones de
bajos ingresos. Para realmente garantizar la venta masiva del producto, es
necesario conocer a fondo el mercado al que estéa dirigido, para poder brindarle
al producto valores agregados que se ajusten a las necesidades de la

poblacién’?.

Cuando ocurre el siniestro, la cobertura puede ser pagada en efectivo o0 a
través de beneficios. En el caso del microseguro funerario, se deben incluir una
serie de beneficios como el ataud, acta de defuncion, la velacion, el carruaje
funebre y el entierro. Para poder brindar estos servicios al cliente de manera
efectiva, se deben crear redes y alianzas con los proveedores de los mismos,
cementerios, funerarias, etc., ya que se pueden establecer acuerdos, en los que
el asegurador reciba un descuento por la compra al mayor de los servicios

requeridos 3.

7 Rodriguez, A (2007). Bases para seguros al alcance de todos (lera ed.). Caracas, Venezuela. Camara
de Aseguradores de Venezuela

7> Churchill, C. (2006). Protecting the poor: A microinsurance compedium. Geneva, Switzerland:
International Labour Office.



83

Al ocurrir el evento de muerte, las familias no solo incurren en gastos
funerarios, sino que si muere la cabeza de la familia, se generara un impacto
negativo en los ingresos del hogar’®. En muchos casos, lo que sucede es que el
nivel de vida de esta familia disminuye, y los menores de edad podrian dejar de

estudiar para comenzar a trabajar .

En este sentido, un reembolso por la diferencia del costo del funeral a los
familiares, no necesariamente sera beneficioso, ya que se puede gastar muy
rapido y no crearfa el efecto de sustento para esa familia que se busca’®.

Es por esto que se piensa en incluir dentro de la cobertura de la péliza, un
respaldo financiero, en donde la compariia de seguro a través de las redes y
alianzas establecidas con supermercados y farmacias, incluye bonos

alimenticios o farmacéutico por unos meses posteriores al suceso de muerte.

El suministro de beneficios durante un periodo posterior al suceso de
muerte genera altas posibilidades de tener un impacto mayor en la venta del
producto, que el pago de una suma unica, que puede ser gastada en un funeral

pero no ayuda al hogar a enfrentar la pérdida de ingresos’’.

7 Churchill, C. (2006). Protecting the poor: A microinsurance compedium. Geneva, Switzerland:
International Labour Office.

75Rodrl’guez, A (2008, Octubre): Seguros al Alcance de Todos, “Contribuyendo a acercar el seguro a todos
los venezolanos”. Ponencia Presentada en X Encuentro de Seguros CAV. Porlamar.

’® Churchill, C. (2006). Protecting the poor: A microinsurance compedium. Geneva, Switzerland:
International Labour Office.

77 Churchill, C. (2006). Protecting the poor: A microinsurance compedium. Geneva, Switzerland:
International Labour Office.
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Si este tipo de esquemas, no se realizan en alianza con otras
instituciones, como las mencionadas anteriormente, generan un alto costo
transaccional. No obstante esta desventaja puede ser obviada, si los beneficios
se le pagan directamente al proveedor de servicios tales como la farmacia o el
supermercado, y ellos se lo suministran al cliente en forma de comida o

medicinas.

6.2.1. Funerarias y Cementerios:

Las funerarias también actian como redes y alianzas, pues éstas son las
que ofrecen el servicio funerario como tal. Toda funeraria que posea los
componentes basicos y acepten cartas avales seran tomadas en cuenta por las
empresas aseguradoras como redes y alianzas’®. Los aliados deben respetar
los convenios llegados, brindar buenos servicios, buenos precios e
instalaciones adecuadas para un funeral. Todos estos componentes son muy

importantes para la comercializacién del microseguro funerario.

Las empresas dedicadas a los servicios funerarios ofrecen ciertos planes

gue se adaptan a precios solidarios que pueda cubrir una pdéliza de

’® Entrevista realizada por las autoras de este trabajo a la Presidencia de Memorial (Servicios de prevision
funeraria (20 de Agosto 2009).
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microseguros, €s por esto que las empresas aseguradoras toma en cuenta

estas empresas para aliarse a ellas.

Los servicios funerarios incluyen todo lo necesario para un funeral
incluyendo la parte legal. Ofrece también el servicio de cremacién, pues éste es
uno de los servicios mas econdémicos debido a que la velacion del fallecido es

MAas corta y no ocupa un gran espacio fisico como lo son las parcelas.

Por lo tanto, al momento de disefiar un microseguro funerario hay que
tomar en cuentas las redes y alianzas mencionadas anteriormente, pues

gracias a éstas se lograria expandir el producto y con eficiencia.

6.2. 2. Sector Alimentacioén:

Tomando en cuenta el valor que los niveles de bajos ingresos le otorgan
al sector alimentacion, se le incorporara al producto a traves de redes que se
estableceran con las cadenas grandes de supermercados y con bodegas o con

tiendas de compras a conveniencias.

7 Entrevista realizada por las autoras de este trabajo a la Presidencia de Memoarial (Servicios de prevision
funeraria (20 de Agosto 2009).
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Normalmente las empresas de seguros, al establecer este tipo de
alianzas, llegan a acuerdos en los que la aliada le ofrece un descuento a la
aseguradora y le otorga un crédito de 30 dias para realizar los pagos
respectivos®®. En este caso, como la empresa de seguro a través de esta
alianza le garantizara a las cadenas de supermercados, bodegas y tiendas de
conveniencia un volumen mayor, se negociara un descuento del 20% sobre
los productos adquiridos y un periodo de 30 dias para realizar los pagos. De
igual forma, estas cadenas le ofreceran a los tenedores de la pdliza un

descuento del 15% sobre todas las compras realizadas.

Con este acuerdo se estableceran dos tipos de incentivos para el cliente:

e Se le otorgard un descuento del 15% en todos los productos a los

portadores del carnet de afiliacion a la pdliza de microseguro funerario.

e Si ocurre el siniestro, se les dard un bono alimenticio con cualquiera de
estos sitios afiliados a través del cual podran obtener alimentos por un valor

de BsF. 500 durante los cuatro (4) meses posteriores al incidente.

% Entrevista realizada por las autoras de este trabajo al Sr. Juan Diego Gomez, Presidente de Premier
Seguros (Caracas, 15 de Julio de 2009).
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Adicionalmente, a las empresas de seguros estas alianzas les permiten
llegar a donde estan las personas a las que desea asegurar para informarles y

venderles el producto a través de stands y folletos informativos.

6.2.2.1. Grandes Cadenas de Supermercados:

Las alianzas con las grandes cadenas son importantes, ya que las
familias de bajos ingresos valoran la calidad de lo que compran y reciben, es
por esto que prefieren comprar en grandes cadenas de supermercados, que a

pesar de ser mas costosas, les garantiza la calidad de los productos.

A través de estas cadenas se les puede brindar informacién a los
potenciales clientes y se atenderan a los clientes afiliados brindandoles
descuentos y bonos alimenticios de calidad en caso de muerte repentina en el

hogar.

6.2.2.2. Bodegas y Compras a Conveniencia:

Hoy en dia en el pais, tomando en cuenta las necesidades de la

poblacién, se han desarrollado nuevos conceptos de bodegas o compras a
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conveniencia, en los que se venden a precios mas economicos los alimentos y

son de facil acceso para estas personas.

Este concepto de negocio es util para el desarrollo del producto, ya que
estdn ubicados en zonas populares, tienen horarios extendidos para que
puedan acceder a la hora que deseen, estan disefiados para evitar que los
clientes hagan colas para comprar sus alimentos, ofrece precios justos y

productos de buena calidad.

A través del bono alimenticio y a través del carnet de afiliacion, las
familias podran tener acceso a la cesta basica alimenticia, productos de

limpieza, de cuidado y aseo personal.

Con la implementacion de estos beneficios, se lograra no s6lo un mayor
alcance del producto, a su vez se evitard que el shock de muerte repentina
genere un impacto negativo sobre el nivel de vida que lleven en el momento

estas familias.

6.2.3. Farmacias:

El sector salud es un area de gran interés para todas las familias del

sector popular, ya que en Venezuela el acceso a estos servicios y a
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medicamentos es complicado, y alrededor del 84% de las familias de los
sectores populares pagan de sus ingresos los medicamentos®’. Es por esta
razén y porque alrededor del 93%% de las personas pertenecientes a estos
estratos compran sus productos farmacéuticos en grandes cadenas de
farmacias y redes populares de farmacias, que se les otorgaran beneficios a
los asegurados para la compra de medicamentos a través de estos modelos de

negocios.

Gréfico 13: Donde compran los medicamentos

Para NSE C, D y E las cadenas de farmacias grandes prevalece como lugar donde mas
adguieren los medicamentos. Mas del 30% en los NSE D ¥ E compran en Tarmacias
independientes y/o populares
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El 84% paga por sus madicarmentos, y del NSE E el 11% recibe madicamentos por &l Gobierno

Base: 2.000

Fuente: Encuesta CAV “Seguros para la Mayoria” (2007)

81 Rodriguez, A (2008, Octubre): Seguros al Alcance de Todos, “Contribuyendo a acercar el seguro a todos
los venezolanos”. Ponencia Presentada en X Encuentro de Seguros CAV. Porlamar.
8 Rodriguez, A (2008, Octubre): Seguros al Alcance de Todos, “Contribuyendo a acercar el seguro a todos
los venezolanos”. Ponencia Presentada en X Encuentro de Seguros CAV. Porlamar.
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Los términos de la alianza seran los mismos establecidos para el caso
del sector alimenticio, en donde se negociara un descuento del 20% sobre los
productos adquiridos y un periodo de 30 dias para realizar los pagos. De igual
forma, estas cadenas le ofreceran a los tenedores de la pdliza un descuento del

15% sobre todas las compras realizadas.

Los beneficios establecidos para los clientes, seran a través del
descuento del 15% en todos los productos a los portadores del carnet de
afiliacion a la péliza de microseguro funerario y en caso de siniestro, se les dara
un bono en medicinas con cualquiera de estos sitios afiliados a través del cual
podran obtener medicamentos por un valor de BsF. 500 durante los cuatro (4)

meses posteriores al incidente.

Adicionalmente a la empresa de seguro estas alianzas le permiten llegar
a donde estan las personas a las que desea asegurar para informarles y

venderles el producto a través de stands y folletos informativos.
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6.2.3.1 Grandes Cadenas de Farmacias:

Los estudios realizados acerca de las preferencias de consumo de los
sectores populares demuestran que un alto porcentaje prefiere adquirir sus

medicamentos en farmacias reconocidas.

Es por esto, que se realizaran acuerdos con las farmacias mas
importantes del pais, que sean reconocidas, de facil acceso para estos sectores
y que les garantice la calidad de los medicamentos, para incentivarlos a
asegurarse y para evitar una disminucion en la calidad de vida de esta

poblacion.

6.2.3.2. Farmacias locales o de conveniencia:

Las farmacias locales o convenientes, son una red de farmacias
orientadas al sector socioecondmico popular, principalmente a sectores C y D%,

a través de la cual se ofrecen productos que satisfacen las exigencias y

8la Botiqueria (2009), [on-line] http://www.botiqueria.com/index.asp?spg_id=6



http://www.botiqueria.com/index.asp?spg_id=6�
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necesidades del consumidor: medicinas, productos de higiene, de cuidado

personal y alimentos.

Como bien lo demuestra el estudio realizado por la CAV, el 30% de la
poblacién de bajos ingresos, compra sus medicamentos en farmacias locales o
populares, es por esta razon que resulta importante realizar alianzas con las

farmacias de conveniencia.

En este tipo de negocios, se venden diferentes categorias de productos,
gue van desde medicinas hasta alimentos no perecederos, se han desarrollado
de manera innovadora para ser de caracter popular y sencillo, y estan
disefiados para generar la misma confianza que logran las grandes franquicias

en las personas de bajos ingresos.

Adicionalmente, a través de esta red de farmacias se le ofreceran
servicios a los sectores de bajos ingresos, a los que normalmente no tienen
acceso como lo son: turnos de 24 horas para poder atender las necesidades de
las personas de la comunidad a cualquier hora del dia, ofrecen tomar la tensién
arterial de sus clientes sin costo alguno, ofrecen servicios de alimentacion y
nutricion a través del cual colaboran con la comunidad a mantener niveles
saludables de peso y de esta manera de salud, tienen cajeros automaticos
dentro de las tiendas lo cual le brinda una alternativa a la gente de la zona para

disponer de dinero en efectivo en todo momento, brinda servicios de foto
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revelado, servicio de fotocopiado, centro de comunicaciones y asesoria

oftalmoldgica (examen de la vista gratuito).

Hoy en dia este tipo de farmacias populares busca convertirse en la
segunda red mas importante del pais, es un proyecto que esta en expansion y
se ubicaran al pie de los barrios. Como esta disefiado para brindarle seguridad
y confianza a la hora de comprar sus medicinas a los sectores de bajos
ingresos, es un buen modelo de negocio con el que se puede aliar el
microseguro, pues permitird enfrentar costos de medicinas necesarios en el
tratamiento de una enfermedad repentina de alguno de los miembros de la

familia sin incurrir en grandes gastos.



CAPITULO VII:
ESCENARIOS DE LA IMPLEMENTACION DEL MICROSEGURO
FUNERARIO EN LA ZONA METROPOLITANA DE CARACAS PARA UNA

EMPRESA MEDIANA DE SEGUROS
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CAPITULO VII: ESCENARIOS DE LA IMPLEMENTACION DEL
MICROSEGURO FUNERARIO EN LA ZONA METROPOLITANA DE

CARACAS PARA UNA EMPRESA MEDIANA DE SEGUROS

7.1. Marco Metodoldgico:

El presente estudio tiene como objeto analizar la viabilidad de las
empresas de seguros de implantar un microseguro funerario en Venezuela. En
este sentido, se trata de una investigacibn que procura obtener una visiéon
estratégica sobre el impacto de la creacién de este mecanismo tanto sobre la
poblacién de bajos ingresos, como de la sostenibilidad del desarrollo de la

actividad microaseguradora funeraria para una empresa de seguros mediana.

En cuanto al nivel de disefio de la investigacion, se puede caracterizar en
parte como documental, en vista de que constd de un proceso de recopilacion,
analisis e interpretacion de datos secundarios obtenidos de fuentes digitales o
electronicas y se utilizaron fuentes de estudios especificos realizados en el
contexto venezolano. La tesis aportara con el desarrollo de un marco
estratégico conceptual y a través de un modelo simple, sencillo y base para

hacer una aproximacion general del posible comportamiento de las variables
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que entran en juego al momento de desarrollar un producto de microseguro

funerario en el contexto venezolano.

Las fuentes documentales de los datos anteriormente citados, se
concentran en formatos digitales e impresos disponibles Unicamente en la
Camara de Aseguradores de Venezuela, asi como también de informacién
suministrada por la Camara Funeraria de Venezuela, cifras demograficas
diversas de fuentes oficiales (INE) y cifras pertinentes al andlisis por otras

fuentes de informacioén citadas respectivamente en cada caso.

Variables

Las principales variables a ser utilizadas en el estudio son:

o Estructura de costos de las compafiias de seguros.

o Caracteristicas de los sectores de bajos ingresos y los niveles de ingresos

segun niveles socioeconomicos C' Dy E.

° Promedio de mortalidad anual.

o Necesidad de aseguramiento y receptividad a estar asegurados.
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° Siniestralidad estimada.

. Densidad Poblacional estimada.

Lograr un gran volumen de asegurados es uno de los objetivos
primordiales ademas de alcanzar la eficiencia operativa. Por ende, las
estimaciones de a cuantos potenciales clientes se les llegara, comisiones que
se les pagara a los intermediarios (Banca Comunal), gastos administrativos,
entre otros factores que afectan estas categorias, son importantes en el

analisis.

Para llevar a cabo el desarrollo del modelo econdémico sobre una
empresa de seguros mediana al momento de implantar el producto de
microseguros funerarios, se tomara en cuenta una tasa bruta colectiva debida
gue ésta es competitiva en el mercado de seguros y la cual se rige bajo la
Providencia de Regulaciones del Seguro Colectivo. A fines de esta regulacion la

tasa bruta anual se calcula de la siguiente manera*:

P'% 1= ge+_15

—_—

0,65

Siendo:

e P”x:1: Prima bruta anual para un asegurado de X afios de edad.
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X: La edad referencia del asegurado titular.

e (x: La tasa bruta anual de mortalidad extraida de la Tabla Gruppen Kapital
M NNer (GKM) 1995, que se encuentra en la Ley de Regulaciones del

Seguro.

e 1,5: Recargo o Margen de seguridad.

e 0,65: Costo operativo (1 - Gastos administrativos incurridos). Donde se
entiende por gastos administrativos, el gasto en el que incurre la empresa

por personal y pago de comisiones.

Al cotizar, renovar o contratar una prima de microseguro funerario, se
utilizara la tasa bruta sefialada anteriormente ya que no se tiene conocimiento
de la edad del asegurado titular, por lo tanto, se tomara como referencia la edad
de cuarenta y cinco (45) afos. Esta referencia se toma de la Regulacion del

Seguro Colectivo de Vida como base técnica de la misma.

La tasa de mortalidad anual que se toma en cuenta por la ley para hallar
Q« esta basada en una tabla de mortalidad de la poblacién alemana del afio
1995. Debido a la falta de informacion actuarial sobre la poblacion de bajos
ingresos latinoamericana, las primas seréan calculadas en base a la informacion

actuarial suscrita en la ley, por esta razén y en vista de la probabilidad de que
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no se ajuste totalmente a la realidad venezolana, se tomaran en cuenta

diversos escenarios de siniestralidad.

X Qx

45 ) 2,7107

Fuente: Gaceta N° 5.441 del 21 de Febrero de 2000.

Luego de obtener el resultado obtenido de la formula anterior para el
calculo de la prima del asegurado titular, se le adiciona BsF. 48 por cada mil
(BsF. 1.000) de capital asegurado. Este ultimo, es una tasa promedio que
desde el punto de vista actuarial, es una tasa solidaria que recompensa y sirve
para asegurar un grupo familiar promedio, esta suma sera la prima a cobrar por
asegurar a cada grupo familiar. La cobertura adicional que podra incluirse en el
contrato sera “el pago por fallecimiento de cada uno de los siguientes miembros
de la familia del asegurado, los padres, el conyuge, la concubina/concubino
cuando no exista conyuge y los hijos del asegurado con edades inferiores a
veintitrés (23) afios de edad”.®* De esta manera, se estara cubriendo un margen

de seguridad que va dirigido a todas las clases sociales.

8 providencia de la Regulacion del Seguro Colectivo de Vida (Providencia N° 41). (2000, Febrero 21).
Gaceta oficial de la Republica Bolivariana de Venezuela, 5.441, Febrero, 2000.
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Basando en que se busca la eficiencia operativa de la empresa, se
utilizara una tasa de costo operativo de 75%, siendo los gastos administrativos

20% y gastos por comisiones 5%.

P 1= gx+ 15
075

Por otro lado, se tom6 en cuenta a la Banca Comunal como canal de
distribucion principal ya que cumple con las caracteristicas esenciales
necesarias para lograr el alcance deseado en la poblacién de bajos ingresos,
permitiendo generar grandes volimenes de venta para la empresa
aseguradora. Este canal de distribucién es de gran relevancia al momento de
implantar el microseguro debido a que contribuye en la comercializacién vy
alcance del producto y a su vez fortalece la relacion con los clientes luego de la
post - venta, asi como también, permite generar confianza y realizar con
eficacia operaciones financieras de pequefia escala en lugares de facil

acceso®.

Mediante la recopilacion de informacion financiera y contable que
caracteriza a las empresas de seguros del sector asegurador en el area

metropolitana de Caracas, y bajo la estructura de una empresa de seguros

8 Rodriguez, A (2007). Bases para seguros al alcance de todos (lera ed.). Caracas, Venezuela. Camara
de Aseguradores de Venezuela.
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mediana, en conjunto con la informacion socio demogréafica de sectores de
bajos ingresos de Venezuela como indicadores claves, se construird un modelo
en el que se realizara un analisis estratégico y financiero del producto de
microseguro funerario, evaluando la posibilidad de creacion de redes y alianzas,
asi como el uso de innovadores canales de distribucion, lo que hara accesible
el producto para las personas de bajos ingresos. Especificamente se
desarrollara a través de un analisis de venta/ volumen para calcular el margen
de utilidad aceptable que haga al producto sostenible en el tiempo tomando en

cuenta los diversos niveles de operatividad y siniestralidad.

Por otro lado, con base a las caracteristicas relevantes de las familias de
bajos ingresos, se elaborara un simulacro del bienestar reflejado en donde se
crearan varios escenarios de familias con y sin seguro funerario, expuesto al
shock de muerte repentina de un miembro de la familia (preferiblemente el jefe
del hogar), y se desarrollaran sus implicaciones inmediatas, a corto y mediano

plazo, a través de un analisis de carécter descriptivo.

El modelo estimado y sus implicaciones seran especificados y explicados

en la seccién pertinente que se presenta a continuacion.
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7.2. Anélisis Empirico:

7.2.1 Data:

Para la realizacién del analisis empirico se utilizaron datos anuales
proyectados correspondientes a la poblacion de la Republica Bolivariana de
Venezuela. La data utilizada fue tomada de las Estadisticas Demogréaficas
proyectadas por el Instituto Nacional de Estadisticas de la Republica Bolivariana

de Venezuela (INE) con base censo 2001 hasta 2015 [Ver anexo 1].

Por otro lado, se utilizaron los porcentajes de distribucion poblacional
por Estratos Sociales de la Republica Bolivariana de Venezuela. La data
utilizada fue tomada del estudio Socio-demogréafico 2005, realizado por Datos y

Pulso del Consumidor 2009 [Ver anexo 2].

Se utilizé6 la informacién de cantidad de Consejos Comunales
constituidos para el aflo 2008 en la zona Metropolitana de Caracas dividido por
municipio. Esta data fue suministrada por la Alcaldia Metropolitana® [Ver anexo
3]. De igual forma, para realizar las proyecciones del crecimiento de los

Consejos Comunales, se utilizé la informacion de los Consejos Comunales

% Entrevista realizada via telefénica por las autoras de este trabajo al Sr. Robiro Teran trabajador de la
Alcandia Metropolitana (23 de septiembre de 2009).
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constituidos para el afio 2008 en la Republica Bolivariana de Venezuela y los
que se estimaban para el afio 2009. Esta informacion fue obtenida del estudio
de los Consejos Comunales en Venezuela 2008 realizado por la Fundacién

Centro Gumilla.

Adicionalmente, se utilizaron los ingresos promedios mensuales
percibidos por las familias venezolanas, divididos segun el Nivel Socio
Economico (NSE). Esta data fue extraida de la encuesta realizada por la
Camara de Aseguradores de Venezuela (CAV)'Seguros para la Mayoria 2007”

con base 2000.
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7.2.2. Presentacion e Interpretacion de los Resultados

Se plantearon dos escenarios posibles para empresas medianas de
seguro, en donde se diferencian por su eficiencia operativa. Con esta
comparacion se busco demostrar la viabilidad del producto en cualquiera de los
casos y resaltar la importancia del nivel de eficiencia de las empresas de

seguros a traves de la utilidad reflejada en ambas.

7.2.2.1. Célculo de la Prima

Para una empresa mediana que cuenta con un 20% de gastos

administrativos y un 5% de gastos por comisiones:

P”451 = {2?1[]?}45 + 1,5
0,75

P45 1 = BsF. 53,61 por cada 1.000 Bs F de Cobertura.
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Tabla 6: Tasa Bruta, valor de las primas anuales y mensuales para la

empresa l

De la formula anterior se obtienen los siguientes resultados:

Mensualmente

Producto Microfunerario Anual Bsf BSE
Tasa bruta colectiva por cada 1000Bs F 53,61
Tipo A Cobertura de 10.000 | 536,13 44,68
Tipo B Cobertura de 6.000 321,68 26,81
Comisiones pagadas por poliza tipo A (5%) 26,81
Comisiones pagadas por poliza tipo B (5%) 16,08

Para una empresa mediana que cuenta con un 10% de gastos

administrativos y un 5% de gastos por comisiones:

Se hace el mismo procedimiento para la empresa mediana 2

P45 1= (27107)45 +1,5
0,85

P45 1 = BsF. 52,95 por cada 1.000 Bs F de Cobertura.
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Tabla 7. Tasa Bruta y valor de las primas anuales y mensuales para la

empresa 2
. . Mensualmente

Producto Microfunerario Anual Bsf BSE
Tasa bruta colectiva por cada 1000Bs F 52,95
Tipo A Cobertura de 10.000 | 529,53 44,13
Tipo B Cobertura de 6.000 317,72 26,48
Comisiones pagadas por poliza tipo A (5%) 26,48
Comisiones pagadas por poliza tipo B (5%) 15,89

Como se observa en la tabla, a pesar de que la empresa 2 es mas
eficiente operativamente que la empresa 1, la variacion en la prima cobrada al

consumidor es un monto menor a BsF.1 en los dos tipos de polizas.

7.2.2.2. Densidad Poblacional estudiada:

Se tomd6 como universo la poblacién de la zona Metropolitana de
Caracas proyectada por el INE distribuida por municipios (Baruta, Chacao, el

Hatillo, Libertador y Sucre).

De esta manera, se proyecto la poblacion a una tasa de crecimiento
del 16,43%, la cual fue extraida de los Indicadores demograficos proyectados
por el INE hasta el afio 2007. Se tomo el afio 2007 como referencia debido a la

desactualizacion de la tasa de crecimiento poblacional.
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Tabla 8: Universo Poblacional proyectado por el INE del Area

Metropolitana de Caracas.

Estimaciones

2010 2011

Universo poblacional area metropolitana CCs

Cifras proyectadas INE 3.205.463(3.732.121|4.345.308|5.059.242

Para el estudio deseado se

requiere diferenciar la densidad
poblacional por Nivel Socio-Econémico (NSE), en base a los porcentajes de

distribucién poblacion presentada en el estudio realizado por Datos y Pulso del

Consumidor 2009:

Tabla 9: Densidad poblacional segin NSE.

Segun Datos y Pulso del Consumidor 2009 2009 2010 2011 2012
% que representa cada estrato en latorta 100% 3.205.463 | 3.732.121 | 4.345.308 | 5.059.242
A,ByC+ 4% 128.219 149.285 173.812 202.370
C- 15% 480.819 559.818 651.796 758.886
D 23% 737.256 858.388 999.421 | 1.163.626
E 58% 1.859.169 | 2.164.630 | 2.520.279 | 2.934.360
Total NSE (C-, Dy E) 3077244| 3582836| 4171496 4856872
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7.2.2.3. Estimaciones, Proyecciones de Consejos Comunales y Mercado

Objetivo del Area Metropolitana de Caracas.

En base a la informacién recopilada tanto de la Alcaldia Metropolitana
y la Fundacion Centro Gumilla, se calculd la proporcién que representa el Area
Metropolitana respecto al total de Consejos Comunales del pais para el afio
2008 siendo este un 3,8%. De igual manera, se estimé la proporcién que
representan los municipios con respecto al total de Consejos Comunales

constituidas en el Area Metropolitana para el afio mencionado anteriormente.

Area Metropolitana  100%

Chacao 2,03%
Hatillo 6,28%
Baruta 9,11%
Sucre 29,35%
Libertador 53,24%

La empresa de seguros para determinar su mercado potencial a través
de los consejos comunales, debe basarse en la Ley de Consejos Comunales en
donde se establece que hay entre 200 y 400 familias por Consejo Comunal. En
base a esto, este proyecto se realiz6 una estimacion de la cantidad de familias
a la que se le podria llegar utilizando la Banca Comunal como canal de

distribucion.
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De igual forma, para estimar la poblacion total por cada Consejo
Comunal se tomé el promedio de 4 miembros por familia asi como lo demostro
el estudio realizado por la Camara de Aseguradores de Venezuela. Por otro
lado, se tomo el numero de Consejos Comunales por municipio y se multiplicé

por el numero de familias promedio (250) que lo constituye.

Se realiz6 una estimaciébn de crecimiento anual de los Consejos
Comunales en base a lo que la Fundacién Centro Gumilla esperaba para el afio
2009. Este resultado arrojo un crecimiento del 40,81%, el cual no puede ser
tomado como constante debido a que no se conocen las causas de este
crecimiento, puede ser extraordinario o no. Por lo tanto, el céalculo de este

crecimiento se realiz6 de la siguiente manera:

e Primero, se calcul6 el nimero de familias totales pertenecientes al Consejo
Comunal para el afio 2008 tomando como premisa un promedio de 250
familias por Consejo Comunal, se multiplicé este promedio por el nUmero de
Consejos Comunales constituidos (992) para el afio 2008. Seguidamente,
se calculo el numero de personas al que se les llegaria, tomando como
premisa un promedio de cuatro (4) personas por familia; multiplicando el
namero de familias obtenidas en el resultado anterior por el promedio de
integrantes familiar. A esta cantidad de personas, se les resté el porcentaje

perteneciente al NSE A, By C* (4%), para totalizar el mercado objetivo.
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En segundo lugar, se hizo lo mismo para el afio 2009, con la diferencia de
que se le aplicé al nimero de Consejos Comunales del Area Metropolitana

para el afio 2008, un porcentaje de crecimiento de 40,81%.

En tercer lugar, como no se conoce el comportamiento de crecimiento de
los Consejos Comunales como se mencion6é anteriormente, se proyectd
para los afios posteriores (2010, 2011, 2012) en base a la tasa de
crecimiento poblacional del 16,43% expuesta por el INE en sus Indicadores
demograficos. Al nimero de personas pertenecientes a los Consejos
Comunales para el afio 2009, se le aplicé dicha tasa de crecimiento
obteniendo el numero de personas pertenecientes a los Consejos
Comunales para el afio 2010. Dicha cifra se dividié entre el promedio de
personas por familias (4) para calcular el numero de familias pertenecientes
a los Consejos Comunales de ese afo. Finalmente, la cantidad de familias
obtenidas se dividi6 entre el promedio de familias estimadas por Consejo
Comunal (250) para obtener la cantidad de Consejos Comunales
conformados para el afio 2010. Este procedimiento se realiz6 de igual forma

para hacer las proyecciones de los siguientes afios (2011, 2012).
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A la totalidad de Consejos Comunales proyectados en el pais, se le
aplicé el porcentaje que representa el Area Metropolitana y a su vez el

porcentaje que representa cada municipio.

Tabla 10: Consejos Comunales estimados y proyectados.

2008 2009 2010 2011 2012

Segun Alcaldia Metropolitana y
Fundacion Centro Gumilla 992 |1.397[1.626|1.894|2.205
Mun. Sucre 293 | 410 | 477 | 556 | 647
Mun. Chacao 20 28 33 38 45
Mun. El Hatillo 62 88 102 | 119 | 138
Mun. Baruta 89 127 | 148 173 | 201
Mun. Libertador 528 | 744 | 866 [1.008]1.174

Tabla 11: Estimacion de familias y personas por comunas.

2009 2010 2011 2012
Numero de flia por comuna se estima
un promedio de 250 349.209| 406.584| 473.386| 551.163
Cantidad de personas estimadas
tomando 4 personas por familia 1.396.835|1.626.335| 1.893.542 2.204.651
Numero de personas NSEC-,DYE | 1.340.962|1.561.282|1.817.800(2.116.465
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7.2.2.4. Proyeccion de Asegurados.

Para los tres (3) primeros afios, como el producto es nuevo en el
mercado, se estimdé que tendria un porcentaje de penetracion sobre los

Consejos Comunales de la zona Metropolitana de Caracas de un 40%.

Del porcentaje de penetracion, se estima que para el primer afio se
aseguraran el 70% de las familias pertenecientes a dichos Consejos

Comunales, 75% para el segundo afio y 80% para el tercero.

Respecto a las renovaciones, segin especialistas en el tema®’, se
estima que un 80% de las personas aseguradas renuevan su poliza de seguros
para el primer afio. A medida que el producto vaya adquiriendo popularidad y
reconocimiento por los sectores de bajos ingresos, el porcentaje de renovacion
deberia incrementarse, por esa razén se tomo para el afio 2 y para el afio 3 un

porcentaje de renovacion de 85%.

Los nuevos clientes por afio vienen de la diferencia entre las familias

gue se aseguraran ese afo y las renovaciones del afio anterior.

¥ Entrevista realizada por las autoras de este trabajo al Sr. Alvaro Andrés Gerente de Contabilidad de
Seguros Premier (18 de Septiembre de 2009).
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Tabla 12: Proyecciones de familias aseguradas y de renovaciones.

L, %
L. Penetracion Sevaa 0 o
Proyeccion de Asegurados Renovacion
cC asegurar
para 2011
Porcentaje de CC al que se estima llegar 40% 70% 80%
Proyeccion estimada de cc a los que se le llegara los
primeros tres afios 651

Numero de personas por familia (4 personas por
familia) que al final titulares+beneficiarios 650.534 455.374 364.299

Para el afio 2010, se estimé que se le llegaria a un 40% de los
Consejos Comunales constituidos, lo que se traduce en 162.634 potenciales
poélizas. Este resultado se multiplica por el promedio de miembros de una familia
(4) para obtener el nimero de beneficiarios. Lo mismo se aplica para los

proximos dos afos.

Del mercado de potenciales clientes, se asume que se asegurara el
70% de las familias pertenecientes a los 651 Consejos Comunales, y el 80% de

los asegurados en el afio 2010, se estima que renovaran su poliza.
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Numero de personas por familia (4 personas por
familia) que al final titulares+beneficiarios

% De %
. .. Sevaa nuevos .,
Proyeccién de Asegurados penetracién asequrar clientes Renovacién
i 9 para 2012
Porcentaje de CC al que se estima llegar 40% 75% 85%
Proyeccion estimada de cc a los que se le llegara los
primeros tres afios 757

757.417 568.063 203.764 482.853

En el afio 2011 se utiliza el mismo método para calcular el nUmero

esperado de asegurados y de renovaciones.

Numero de personas por familia (4 personas por
familia) que al final titulares+beneficiarios

%de %
L .. |%que se va nuevos .
Proyeccion de Asegurados penetracion aasequrar clientes Renovacion
cC 9 para 2013
Porcentaje de CC al que se estima llegar 40% 80% 85%
Proyeccion estimada de cc a los que se le llegara los
primeros tres afios 882

599.665

881.860|  705.488|  222.635|

La metodologia de calculo explicada anteriormente fue aplicada de la

misma forma para calcular el numero

renovaciones para el afio 2012.

de asegurados esperados y de
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7.2.2.5. Proyeccion de Ingresos por primas.

Para proyectar los ingresos que provienen de las primas emitidas, se
tom6 como supuesto que del total de los asegurados, 50% comprara la péliza
tipo Ay el resto la péliza tipo B. Para realizar el calculo, se multiplicé el total de

asegurados de cada tipo de pdliza por la prima correspondiente a pagar.

Tabla 13: Proyecciones de ingresos para la empresa mediana 1 (cuenta

con un 20% de gastos administrativos).

Proyeccion ingresos en Bs F. 2010 2011 2012

Promedio ingreso anual si 50% poliza
vendidas son tipo A (por familia) 30.517.714 | 38.069.759 | 47.279.595

Promedio ingreso anual si 50% po6liza
vendidas son tipo B (por familia) 18.310.629 | 22.841.855 | 28.367.757
Total ingreso anual en Bs F. 48.828.343 | 60.911.614 | 75.647.351
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Tabla 14: Proyecciones de ingresos para la empresa mediana 2 (cuenta

con un 10% de gastos administrativos).

Proyeccion ingresos en Bs F. 2010 2011 2012

Promedio ingreso anual si 50% poéliza

vendidas son tipo A (por familia) 30.141.799 | 37.600.817 | 46.697.207
Promedio ingreso anual si 50% poéliza

vendidas son tipo B (por familia) 18.085.079 | 22.560.490 | 28.018.324

Total ingreso anual en Bs F. 48.226.878 | 60.161.308 | 74.715.531

Como se observan en las tablas anteriores, los ingresos de ambas
empresas no se ven muy diferenciados a pesar de tener costos administrativos

diferentes.

Gréfico 14: Proyeccién de Ingresos para ambas Empresas Medianas

——EMPRESA MEDIANA 1 —=—EMPRESA MEDIANA 2

75.647.351

60.911.614 74.715.531

48.828.343
60.161.308

48.226.878

2010 2011 2012
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7.2.2.6. Estimacion de Costos y Gastos.

Entre los costos y gastos del producto del microseguro funerario, se
tomaron en cuenta los Gastos Administrativos, los Costos por comisiones
pagadas a los intermediarios, las Reservas por Riesgo en Curso y la

siniestralidad.

° Gastos Administrativos:

Se entienden por Gastos Administrativos, los incurridos por gastos en

némina y bonificaciones pagadas a los intermediarios.

Tabla 15: Proyecciones de gastos administrativos para la empresa

mediana 1 (cuenta con un 20% de gastos administrativos).

Gastos Administrativos 9.765.669| 12.182.323| 15.129.470

Tabla 16: Proyecciones de gastos administrativos para la empresa

mediana 2 (cuenta con un 10% de gastos administrativos).

Gastos Administrativos 4.822.688
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Como se observa en las tablas anteriores, gracias a la eficiencia
operativa de la empresa 2, los gastos administrativos disminuyen
sustancialmente lo cual se reflejara de manera positiva al totalizar la utilidad

obtenida en la misma.

e Costos por Comisiones pagadas:

Estos costos reflejan las comisiones pagadas a los intermediarios,
para simplificar este modelo se establecié un monto fijo de 5% sobre el valor de
la prima. Para algunos casos se podria especificar un porcentaje de comision

dependiendo del volumen de pdlizas vendidas.

Tabla 17: Proyecciones de comisiones pagadas por la empresa mediana 1

(Cuenta con un 20% de gastos administrativos).

Costos por comision 2010 2011 2012
Comisiones anuales tipo A 1.525.886 1.903.488 2.363.980
Comisiones anuales tipo B 915.531 1.142.093 1.418.388
TOTAL COMISIONES PAGADAS 2441417 | 3.045581| 3.782.368
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Tabla 18: Proyecciones de comisiones pagadas por la empresa mediana 2

(Cuenta con un 10% de gastos administrativos).

Costos por comision 2010 2011 2012
Comisiones anuales tipo A 1.507.090 1.880.041 2.334.860
Comisiones anuales tipo B 904.254 1.128.025 1.400.916
TOTAL COMISIONES PAGADAS 2.411.344 3.008.065 3.735.777

Los costos en los que se incurren al liquidar comisiones por ambas
empresas, no se ven diferenciados notoriamente ya que el valor de la prima no
experimenta una fuerte variacion al disminuir los gastos administrativos de la

empresa 2.

e Reservas por riesgos en curso:

Las reservas por riesgo en curso seran constituidas segun las
exigencias de la ley, éstas se deducen de las comisiones correspondientes al

periodo no transcurrido.

Estas reservas son constituidas normalmente por las empresas de
seguro al final de cada mes. En busca de facilitar los calculos de las reservas
por riesgo en curso a final de cada afo, se toma como supuesto que las primas

seran cobradas los dias primero (1) y quince (15) de cada mes.
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Forma de Calculo®:

RREC = (Primas cobradas en - Comisiones Pagadas) x Dias que faltan por transcurrir (15)

Diciembre Dias que tiene el mes (30)

Tabla 19: Proyecciones de provisiones de reservas por riesgo en cursos

por la empresa mediana 1 (cuenta con un 20% de gastos administrativos).

Reservas por riesgos en curso 2010 2011 2012
Primas cobradas mensualmente 4.069.029 5.075.968 6.303.946
Comisiones pagadas en el mes 203.451 253.798 315.197
Reservas totales de riesgo encurso | 4 g3, 759 | 5411085 | 2.994.374
para diciembre

Tabla 20: Proyecciones de comisiones pagadas por la empresa mediana 2

(cuenta con un 10% de gastos administrativos).

Reservas por riesgos en curso 2010 2011 2012
Primas cobradas mensualmente 4.018.906 5.013.442 6.226.294
Comisiones pagadas en el mes 200.945 250.672 311.315
Reservas totales de riesgo en curso | gng q91 | 2381385 | 2.957.490
para diciembre

% Entrevista realizada por las autoras de este trabajo a la Sra. Marfa del Pilar Alonso actuaria

de la Camara de Aseguradores de Venezuela (25 de Septiembre de 2009)




e Escenarios de Siniestralidad:
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Se plantearon 3 escenarios de siniestralidad tomando en cuenta las

distintas coberturas ofrecidas a la poblacion de bajos ingresos. Estos calculos

muestran una aproximacion que se ajusta mas a la realidad venezolana para

ambas empresas medianas de seguros.

Tabla 21: Escenarios de siniestralidad para la empresa mediana 1

ESCENARIO OPTIMISTA (20% SINIESTRALIDAD)

Siniestralidad estimada personas 2010 2011 2012
Tipo A 6.103.543 7.613.952 9.455.919
Tipo B 3.662.126 | 4.568.371 5.673.551
Total Siniestros pagados 9.765.669 | 12.182.323 | 15.129.470
ESCENARIO NEUTRAL (40% SINIESTRALIDAD)
siniestralidad estimada personas 2010 2011 2012
Tipo A 12.207.086 | 15.227.903 | 18.911.838
Tipo B 7.324.251 9.136.742 | 11.347.103
Total Siniestros pagados 19.531.337 | 24.364.646 | 30.258.941
ESCENARIO PESIMISTA (60% SINIESTRALIDAD)
Siniestralidad estimada personas 2010 2011 2012
Tipo A 18.310.629 | 22.841.855 | 28.367.757
Tipo B 10.986.377 | 13.705.113 | 17.020.654
Total Siniestros pagados 29.297.006 | 36.546.968 | 45.388.411




Tabla 22: Escenario de siniestralidad para la empresa mediana 2

ESCENARIO OPTIMISTA (20% SINIESTRALIDAD)
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Siniestralidad estimada personas 2010 2011 2012
Tipo A 6.028.360 7.520.163 9.339.441
Tipo B 3.617.016 4.512.098 5.603.665
Total Siniestros pagados 9.645.376 12.032.262 14.943.106
ESCENARIO NEUTRAL (40% SINIESTRALIDAD)
Siniestralidad estimada personas 2010 2011 2012
Tipo A 12.056.719 15.040.327 18.678.883
Tipo B 7.234.032 9.024.196 11.207.330
Total Siniestros pagados 19.290.751 24.064.523 29.886.213
ESCENARIO PESIMISTA (60% SINIESTRALIDAD)
Siniestralidad estimada personas 2010 2011 2012
Tipo A 18.085.079 22.560.490 28.018.324
Tipo B 10.851.048 13.536.294 16.810.995
Total Siniestros pagados 28.936.127 36.096.785 44.829.319

Estos calculos se realizaron en base a al total de los ingresos por prima,

aplicandoles los porcentajes anteriormente sefialados.
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7.2.2.7. Margen de Utilidad.

El margen de utilidad se calculé en base a la diferencia entre el total
de los ingresos por prima y los egresos (Gastos administrativos, comisiones

pagadas, provision de reservas por riesgo en curso y siniestralidad).

Tabla 23: Proyecciones de utilidad esperada para la empresa mediana 1

ESCENARIO OPTIMISTA (20% SINIESTRALIDAD)

2010 2011 2012
Total ingreso anual en Bs F. 48.828.343 | 60.911.614 | 75.647.351
Egresos Totales Anuales 23.905.543 | 29.821.311 | 37.035.682
Utilidad Bruta 24.922.800 | 31.090.303 | 38.611.669
ESCENARIO NEUTRAL (40% SINIESTRALIDAD)
2010 2011 2012
Total ingreso anual en Bs F. 48.828.343 | 60.911.614 | 75.647.351
Egresos Totales Anuales 33.671.211 | 42.003.634 | 52.165.153
Utilidad Bruta 15.157.131 | 18.907.980 | 23.482.199
ESCENARIO PESIMISTA (60% SINIESTRALIDAD)
2010 2011 2012
Total ingreso anual en Bs F. 48.828.343 | 60.911.614 | 75.647.351
Egresos Totales Anuales 43.436.880 | 54.185.956 | 67.294.623
Utilidad Bruta 5.391.463 6.725.657 8.352.728




Tabla 24: Proyecciones de utilidad esperada para la empresa mediana 2

ESCENARIO OPTIMISTA (20% SINIESTRALIDAD)

2010 2011 2012
Total ingreso anual en Bs F. 48.226.878 | 60.161.308 | 74.715.531
Egresos Totales Anuales 18.788.388 | 23.437.843 | 29.107.926
Utilidad Bruta 29.438.490 | 36.723.465 | 45.607.606
ESCENARIO NEUTRAL (40% SINIESTRALIDAD)
2010 2011 2012
Total ingreso anual en Bs F. 48.226.878 | 60.161.308 | 74.715.531
Egresos Totales Anuales 25.520.056 | 31.835.359 | 39.536.969
Utilidad Bruta 22.706.822 | 28.325.949 | 35.178.563
ESCENARIO PESIMISTA (60% SINIESTRALIDAD)
2010 2011 2012
Total ingreso anual en Bs F. 48.226.878 | 60.161.308 | 74.715.531
Egresos Totales Anuales 30.845.107 | 38.478.170 | 47.786.809
Utilidad Bruta 17.381.771 | 21.683.138 | 26.928.723
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Como muestran las tablas anteriores, a pesar de que los ingresos de

ambas empresas son similares, la empresa 2 en todos los escenarios tiene un

margen de utilidad mucho mayor que la de la empresa 1. De alli se desprende

la importancia de la eficiencia operativa de las empresas de seguro.



e Comparacion Margen de Utilidad entre

y la Empresa Mediana 2.

Gréfico 15: Utilidad Bruta de la Empresa Mediana 1
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Gréfico 16: Utilidad Bruta de la Empresa Mediana 2
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la Empresa Mediana 1
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e Crecimiento Anual y Gastos Administrativos para ambas Empresas

Medianas

El crecimiento interanual para cada empresa, se calculé6 tomando la

variacion de la utilidad bruta entre un afio y otro.

Gréfico 17: Crecimiento Anual
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Gréfico 18: Gastos Administrativos
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Con esto se demuestra, que a pesar de ser empresas medianas con
mayor o menor eficiencia operativa, la utilidad bruta es positiva desde el inicio
de sus operaciones a pesar de cualquier escenario de siniestralidad. Esto es asi
por la Ley de los Grandes Numeros, es decir, por el volumen de personas al

que le se puede llegar al Area Metropolitana de Caracas.

Este volumen de ventas estard garantizado siempre y cuando, las
empresas de seguros desarrollen un producto que se adapte a las necesidades
de la poblacién objetivo, utilizando canales de distribucién adecuados y redes y
alianzas que en conjunto con una tecnologia apropiada, logre llevar a cabo una

comercializacién o mercadeo en forma masiva.

Queda demostrado con este modelo, que la implementacion de
microseguros funerarios en el Area Metropolitana de Caracas es viable, ya que
generard valor agregado a una empresa de seguros mediana a través de sus
margenes de utilidad. De igual forma, este analisis se podria extender a una

empresa de seguros grande, es decir, con mayor eficiencia operativa.
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7.2.3. Presentacion e Interpretacion de los Resultados del estudio de las

familias de bajos ingresos

7.2.3.1. Escenarios de familias de bajos ingresos con seguro y sin

seguro segun el NSE

Para simular los escenarios familiares de los diversos NSE venezolanos,
se tomd un presupuesto promedio por familia en los diferentes estratos
sociales, segun las estadisticas CAV 2007, en base a los ingresos promedios
mensuales percibidos por los sectores populares. De igual forma, se utilizo la
composicion de los gastos del hogar expuestos en el estudio realizado por la
CAV 2007, para distribuir los ingresos percibidos por las familias en los diversos

gastos [Ver Anexo 4].

Con este modelo se busca comparar el impacto social que genera en las
familias de bajos ingresos poseer el microseguro funerario, cuando incurren en
la pérdida de un familiar (proveedor principal de la familia) y cuando no ocurra

dicho siniestro.
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NSE C":

Para este escenario se planted que este sector cuenta con un ingreso

promedio mensual de BsF. 2.800, en donde el proveedor principal de la familia

aporta BsF. 1.960.

Asumiendo que la familia estd asequrada con una cobertura de BsF.

10.000 (Producto Tipo A):

Si no ocurre el siniestro de muerte, el ingreso familiar se redistribuye entre
los gastos, ya que al aplicarse el 15% de descuento en la adquisicion de
productos en los rubros de alimento y salud, las familias obtienen un ahorro
que podran destinar a otros gastos (recreacion, diversion, vestido, entre

otros).

Cuando estas familias estan expuestas al shock de muerte del proveedor
principal del hogar, los ingresos percibidos se ven disminuidos en BsF.
1.960. Sin embargo, no se veran afectados en la misma magnitud de la
perdida, ya que no deberan pagar los servicios funerarios, y recibiran BsF.
500 mensuales en los rubros de alimentacién y salud durante cuatro (4)

meses. Con el seguro, la familia lograra alcanzar un mecanismo de ahorro
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mediante las cuotas pagadas mensualmente, que a la hora de la
eventualidad le permitird cubrir los gastos funerarios y le dara la

oportunidad de estabilizarse econOmicamente.

Tabla 25: Presupuesto proyectado de Familia de NSE C (Con seguro)

NSE C- (Con Seguro)
Con siniestro

Composiciéon de Gastos Sin Siniestro en

en el hogar Bs F. Bs E. Momento 0 (Shock de — v
merte) Bs F.

Ingreso Mensual 2.800 Bs -1.960 Bs -1.960 Bs -1.960 Bs -1.960 Bs -1.960
Alimento 1.165 990 331 500 500 500 500
Educacion 325 325 148 325 325 325 325
Salud 302 257 86 500 500 500 500
Ahorro 252 252 asume 0 asume 0 asume 0 asume 0 asume 0
Transporte 283 283 80 137 137 137 137
Vivienda 333 333 150 333 333 333 333
Otros 95 315 asume 0 asume 0 asume 0 asume 0 asume 0
Seguro 45 45 45 45 45 45 45

Asumiendo gue la familia no estd asequrada:

e Sino ocurre el siniestro de muerte, tanto el ingreso familiar como los gastos

se mantienen constantes.

e Siocurre el siniestro de muerte del proveedor principal del hogar, los
ingresos percibidos se ven disminuidos en BsF. 1.960. Sin embargo, no se
veran afectados en la misma magnitud de la perdida de ingreso, ya que en

este caso deberan endeudarse para pagar los servicios funerarios
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requeridos y deberan redistribuir sus gastos en los meses posteriores al
incidente, generalmente desmejoran su calidad de vida y en algunos casos
los nifios dejan de estudiar para salir a trabajar y ayudar a mantener el

hogar.

Tabla 26: Presupuesto proyectado de Familia de NSE C’ (Sin seguro)

—_—
— &%

= =
NSE C- (sin seguro) = =,
Composicién de Gastos Bs F Sin Siniestro en . G ElESIE
en el hogar . Bs F. Momento 0 (BShltzck de mecrte) Mes 1 Mes 2
s F.
Ingreso Mensual 2.800 Bs -1.960 Bs -1.959 Bs -1.958 Bs -1.957 Bs -1.956
Alimento 1.165 1.165 408 ' 398 398 398 398 \
Educacion 325 325 87 77 67 57
Salud 302 302 91 \ 81 81 81 81
Ahorro 252 252 asume 0 \ asume 0 asume 0 asume 0 asume 0 /
Transporte 283 283 85 \ 75 75 75 /
Vivienda 333 333 159 149 149 149
Otros 140 140 asume 0 MK asume 0 asume 0/ A‘sume 0

Deuda pago funeral Bs -6.000
Pago de la deuda a los vecinos Bs -50 Bs -50 Bs -50 Bs -50

Grafico 19: Variacidon de Gastos Sin Siniestro en NSE C

HNSE C- (Con Seguro) ENSE C- (sin seguro)

1.165

Alimento Salud Otros
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Grafico 20: Distribucién de los Gastos con Shock de Muerte en NSE C

ENSE C- (Con Seguro)  ENSE C- (sin seguro)

331 408
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& o vp © & & &
\ ' o ° ° g )
o & W & o
» & R A

Gréafico 21: Distribucion de los Gastos posterior al Shock de muerte en
NSE C

ENSE C- (Con Seguro) ENSE C- (sin seguro)

398 325 333
87 -81 0 0o 13775 149 0 0 0 50
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e NSED:

Para este escenario se planted que este sector cuenta con un ingreso
promedio mensual de BsF. 1.800, en donde el proveedor principal de la familia
aporta BsF. 1.350.

Asumiendo gue la familia estd aseqgurada con una cobertura de BsF. 10.000

(Producto Tipo A):

e Aligual que para las familias de NSE C’, si no ocurre el siniestro de muerte
el ingreso familiar se redistribuye entre los gastos, ya que al aplicarse el
15% de descuento en la adquisicién de productos en los rubros de alimento
y salud, las familias obtienen un ahorro que podran destinar a otros gastos

(recreacion, diversion, vestido, entre otros).

e Si ocurre el siniestro de muerte del proveedor principal del hogar, los
ingresos percibidos se ven disminuidos en BsF. 1.350. Sin embargo, no se
veran afectados en la misma magnitud de la perdida, ya que no deberan
pagar los servicios funerarios, y recibiran BsF. 500 mensuales en los rubros
de alimentacion y salud durante cuatro (4) meses. Esta familia podra
mantener el nivel de educacion de sus hijos mientras se estabiliza, lo cual

contribuye con el mantenimiento de la calidad de vida de estos sectores.
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Tabla 27: Presupuesto proyectado de Familia de NSE D (Con seguro)

NSE D (Con Seguro)

Con siniestro

Composicion de Gastos Bs F. Sin Siniestro Bs Momento 0 (Shock de

en el hogar F. Mes 1 Mes 2

merte) Bs F.

Ingreso Mensual 1.800 Bs -1.350 Bs -1.350 Bs -1.350 Bs -1.350 Bs -1.350
Alimento 749 636 168 500 500 500 500
Educacion 209 209 75 209 209 209 209
Salud 194 165 44 500 500 500 500
Ahorro 162 162 asume 0 asume 0 asume 0 asume 0 asume 0
Transporte 182 182 41 41 41 41 41
Vivienda 216 216 77 155 155 155 155
Otros 43 185 asume 0 asume 0 asume 0 asume 0 asume 0
Seguro 45 45 45 45 45 45 45

Asumiendo gue la familia no estd asequrada:

e Sino ocurre el siniestro de muerte, tanto el ingreso familiar como los gastos

se mantienen constantes.

e Si ocurre el siniestro de muerte del proveedor principal del hogar, los
ingresos percibidos se ven disminuidos en BsF. 1.350. Sin embargo, no se
veran afectados en la misma magnitud de la pérdida de ingreso, ya que en
este caso, al igual que en los NSE C’, deberan endeudarse para pagar los
servicios funerarios requeridos y deberan redistribuir sus gastos en los

meses posteriores al incidente.
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Tabla 28: Presupuesto proyectado de Familia de NSE D (Sin seguro)

NSE D (sin seguro) — = T
Composicion de Gastos Bs F. Sin Siniestro Bs Momento 0 (Shock de Eleln S
en el hogar F. Mes 1 Mes 2
merte) Bs F.
Ingreso Mensual 1.800 Bs -1.350 Bs -1.350 Bs -1.350 Bs -1.350
Alimento 749 749 219 209 209 209 209 \
Educacion 209 209 52 42 42 42 42
Salud 194 194 49 \ 39 39 39 39 '
Ahorro 162 162 asume 0 \ asume 0 asume 0 asume 0 asume 0
_Transporte 182 182 45 \ 35 35 35 35 /
Vivienda 216 216 85 75 75 75 7)‘-}/
Otros 44 44 asume 0 a e0 asume 0 asume 0 me 0
Bs -6.000 b w\ ¢ ﬁu

Gréfico 22: Variacién de Gastos Sin Siniestro en NSE D

ENSE D (Con Seguro) MNSED (sin seguro)
749

Alimento Salud Otros
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Grafico 23: Distribuciéon de los Gastos con Shock de Muerte en NSE D

ENSE D (Con Seguro) HNSED (sin seguro)
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Gréafico 24: Distribucion de los Gastos posterior al Shock de muerte en
NSE D

ENSE D (Con Seguro) ENSED (sin seguro)
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e NSEE:

Para este escenario se planted que este sector cuenta con un ingreso
promedio mensual de BsF. 1.250, en donde el proveedor principal de la familia

aporta BsF. 1.000.
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Asumiendo gue la familia estd aseqgurada con una cobertura de BsF. 10.000

(Producto Tipo A):

Al igual que para las familias de NSE C'y D, si no ocurre el siniestro de
muerte el ingreso familiar se redistribuye entre los gastos, ya que al
aplicarse el 15% de descuento en la adquisicion de productos en los rubros
de alimento y salud, las familias obtienen un ahorro que podran destinar a

otros gastos (recreacion, diversion, vestido, entre otros).

Si ocurre el siniestro de muerte del proveedor principal del hogar, los
ingresos percibidos se ven disminuidos en BsF. 1.000. Sin embargo, no se
veran afectados en la misma magnitud de la pérdida, ya que no deberan
pagar los servicios funerarios, y recibirdn BsF. 500 mensuales en los rubros
de alimentacion y salud durante cuatro (4) meses. A pesar de que en este
modelo no se refleja el mantenimiento de la educacién de los nifios del
hogar, la péliza les ayuda a no caer en condiciones de vida mas precarias a

las que caerian en caso de siniestro sin seguro.
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Tabla 29: Presupuesto proyectado de Familia de NSE E (Con seguro)

NSE E (Con Seguro)

Con siniestro

Composiciéon de Gastos Bs F. Sin Siniestro Bs Momento 0 (Shock de

en el hogar F Mes 1 Mes 2

merte) Bs F.

Ingreso Mensual 1.250 Bs -1.000 Bs -1.000 Bs -1.000 Bs -1.000 Bs -1.000
Alimento 520 442 85 500 500 500 500
Educacion 145 145 38 92 92 92 92
Salud 135 115 22 500 500 500 500
Ahorro 113 113 asume 0 asume 0 asume 0 asume 0 asume 0
Transporte 126 126 21 21 21 21 21
Vivienda 149 149 39 92 92 92 92
Otros 17 116 asume 0 asume 0 asume 0 asume 0 asume 0
Seguro 45 45 45 45 45 45 45

Asumiendo gue la familia no esta asequrada:

e Sino ocurre el siniestro de muerte, tanto el ingreso familiar como los

gastos se mantienen constantes.

e Si ocurre el siniestro de muerte del proveedor principal del hogar, los
ingresos percibidos se ven disminuidos en BsF. 1.000. Sin embargo, no
se veran afectados en la misma magnitud de la pérdida de ingreso, ya
gue en este caso, al igual que en los NSE C" y D, deberan endeudarse
para pagar los servicios funerarios requeridos y deberan redistribuir sus
gastos en los meses posteriores al incidente. Las condiciones de vida de
estos sectores son las que mas se ven afectadas con el siniestro de
muerte, ya que los ingresos restantes no les permite mantener un nivel

de vida digno.
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Tabla 30: Presupuesto proyectado de Familia de NSE E (Sin seguro)

NSE E (sin seguro) — = —_— =
Composicién de Gastos Bs E. Sin Siniestro Bs Momento 0 (Shock de o EREEE
en el hogar =, Mes 1 Mes 2
merte) Bs F.
Ingreso Mensual 1.250 Bs -1.000 Bs -1.000 Bs -1.000 Bs -1.000 Bs -1.000 \
Alimento 520 520 122 / 112 112 112 112
Educacion 145 145 29 l 19 19 19 19
Salud 135 135 27 17 17 17 17
Ahorro 113 113 asume 0 \ asume 0 asume 0 asume 0 asume 0
Transporte 126 126 25 \ 15 15 15 15 /
Vivienda 149 149 47 \ 37 37 37 37 /
Otros 62 62 asume O M asume O asume 0 &Lﬁo
- — —

Gréafico 25: Variacidon de Gastos Sin Siniestro en NSE E

B NSE E (Con Seguro)  BINSE E (sin seguro)

520

Alimento Salud Otros

Gréfico 26: Distribucion de los Gastos con Shock de Muerte en NSE E

ENSE E (Con Seguro) HENSE E (sin seguro)
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Gréafico 27: Distribucion de los Gastos posterior al Shock de muerte en
NSE E

ENSEE (Con Seguro)  HMNSE E (sin seguro)
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Gréafico 28: Comparacion de la Distribucion de la Deuda con Shock de
Muerteen el NSEC, Dy E

WNSEC-, Dy E (Con Seguro)  ®NSE C-. D y E (Sin Seguro)
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El objetivo de este trabajo fue evaluar la implementacion de un producto
de Microseguro Funerario para el Area Metropolitana de Caracas, con el fin de
demostrar el valor agregado que aporta este producto a una Empresa Mediana
de Seguros y el aporte social que también conlleva al bienestar de los
asegurados. Con esta finalidad, se estimaron y proyectaron tanto los ingresos
percibidos por las primas que se estiman vender como los gastos
administrativos que incurre una empresa de seguros. Dado que actualmente
existen pocos estudios referentes a este tema en Venezuela, es muy
interesante realizar investigaciones sobre él. El principal aporte de esta tesis en
el area estudiada resulté ser el calculo de la utilidad bruta que aporta este
producto a una Empresa Mediana de Seguros y las posibles primas que podrian

ser cobradas a las familias de bajos ingresos.

A través de este estudio, y siguiendo con la metodologia planteada, se
demostré que la hipotesis trazada en este proyecto si se cumple para la zona

estudiada.

Al proyectar las familias de bajos ingresos a las que se les quiere llegar,
los ingresos que aportan las primas, los egresos de una empresa de seguros, la

utilidad obtenida para cada escenario planteado y analizar los resultados, se
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llega a la conclusion de que implantar un Microseguro Funerario para las
familias de bajos ingresos del Area Metropolitana de Caracas, a través de la
Banca Comunal que permite llegar a amplios volimenes de personas, es viable
para una Empresa Mediana de Seguros. Dicha empresa tiene el reto de ser,
mantenerse y fortalecer cada vez mas su nivel de eficiencia operativa para
reducir costos que puedan erosionar el no muy amplio margen de ganancia, ya

que es una actividad de grandes voliumenes y bajos margenes.

Al comprobar esta hipétesis, se demuestra también la importancia para
una familia de bajos ingresos (bien sea del NSE C-, D y E) de tener un
Microseguro Funerario, ya que los beneficia al momento de sufrir la pérdida de
un familiar; ademas de contar con la proteccion, también a través de la
estructura planteada en este estudio como componentes integrales del
producto, se veran beneficiados a través de descuentos en la compra de

alimentos y medicamentos; permitiéndoles ahorrar un poco mas.

No puede dejarse a un lado la importancia de la comercializacion y
mercadeo del producto, pues gracias a éstos es que se lograra levantar mayor
interés de potenciales clientes y reforzarles la importancia de estar asegurados
con los diversos beneficios tangibles e intangibles que le proporciona el
producto de Microseguro Funerario, asi como llegarle a un gran volumen de la

poblacién objetivo.
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Una de las recomendaciones para estudios posteriores seria expandir
este tipo de iniciativas para toda Venezuela, ya que seria de gran utilidad tanto
para las empresas de seguro como para el resto de la poblacion de bajos

ingresos.

Por otro lado, es de suma importancia incentivar la actualizacion de la
informacion actuarial, ya que la que se utiliza en este momento segun la ley
venezolana de seguros no refleja la realidad de la poblacion de bajos ingresos

en Venezuela y por lo tanto los resultados resultan muy generales.

En vista de la importancia de esta tematica, se debe incentivar el
desarrollo de un marco regulatorio que permita el desenvolvimiento sano y
fluido de este tipo de actividades, que ademas requieren del uso de diversos e

innovadores canales de distribucion.

Por ultimo, una iniciativa que resultaria atractiva es la construccion de
alianzas entre el sector publico y privado que puedan aproximarse a este

importante y significativo estrato de la poblacion.
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ANEXOS

Anexo 1: Indicadores Demograficos INE 2003 — 2007

Data extraida de las estadisticas demograficas proyectadas por el
Instituto Nacional de Estadisticas de la Republica Bolivariana de Venezuela

(INE) con base censo 2001 hasta 2015.

Indicadores demograficos, 2003-2007

Indicadores 2003 2004 2005 2006 2007

Poblacion total 1/ 25.673.550  26.127.351  26.577.423  27.030.656  27.483.208
INacimientos

estimados 579.965 582.810 585.655 588.500 591.345
1asa pruta ae

natalidad 2/ 22,59 22,31 22,04 21,77 21,52
verunciones

estimadas 128.605 131.479 134.352 137.068 139.938
1asa pruta ge

mortalidad 2/ 5,01 5,03 5,06 5,07 5,09

rasa uc
crecimiento natural
2/ 17,58 17,27 16,98 16,7 16,43

ESperanza ae viaa

al nacer
Hombres 69,9 70,09 70,28 70,47 70,66
Mujeres 75,81 76,01 76,21 76,41 76,61
Total 72,78 72,98 73,18 73,38 73,58
Nupcialnaaa
registrada 3/
Matrimonios 74.562 74.103 86.093 89.772 93.003

1asas ue
Nupcialidad 2,9 2,84 3,24 3,32 3,38
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Anexo 2: Perfil Socio-Demografico de Venezuela 2005
Data tomada del estudio Socio-demogréafico 2005, realizado por Datos

y Pulso del Consumidor 2009.

ABC+
4%

15%
58%

23%\‘_ 6 MM venezolanos

15,1 MM venezolanos

Anexo 3: Consejos Comunales constituidos en el Area Metropolitana para

el afo 2008.

Data tomada de cifras estimadas por la Alcaldia Metropolitana de

Caracas de cantidad de Consejos Comunales conformados para el afio 2008.

2008

Seguin Alcaldia Metropolitana y
Fundacion Centro Gumilla 997
Mun. Sucre 293
Mun. Chacao 20
Mun. El Hatillo 62
Mun. Baruta 89
Mun. Libertador 528
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Anexo 4: Composicion de Gastos del Hogar venezolano

Data extraida de la encuesta realizada por la Camara de Aseguradores

de Venezuela (CAV) “Seguros para la Mayoria” (2007).

Pagode
sepguros 8%

Los seguros, Fson oigo
necesario o fe parece up gusto?
“Poro mies un gosto, pero 5
Importante: el sequroe de
hospiealizaddn, el de sendclo
Junerario, 2! de los corros tados son

Ctras 9.3%

Alimentos
41 6%

Recreackin w dmersidn

Importantes” [41-55 afios, NSE E) 5.3%
Westida 9.4%
Gasto de seguro seglin NSE
= NSEC-7.6% Ahorre
= N3ED 8.3% Wirienda Eervi ks
= NSEE &.4% Trarsparte 19,1% 11,9%
Motg: Miveles de ingresos v gastos distintos por MSE Salud 10.84 Educackin 11,6%
L

B 2000
Eusnle: Encemsla CAY "Seguras para la bapara’ [2007)
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