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ANALISIS DE LAS
NECESIDADES DEL CLIENTE

Por Licda. Karys Asprilla
Conservacion de Cartera



OBJETIVOS

Conocer las principales necesidades de los
clientes, logrando una efectiva persistencia

y garantizando la fidelizacion.



Hasra
Piramide de Maslow

Necesidad de Autorrealizaciéon
i Desarrollo potencial.

Necesidad de Autoestima
Reconocimiento, confianza,
respeto, éxito.

Necesidades sociales
Desarrollo afectivo, asociacion,
aceptacion, afecto, intimidad sexual.

Necesidad de seguridad
Necesidad de sentirse seguroy
protegido: Vivienda, empleo.

Necesidades fisioldgicas o basicas
Alimentacién, mantenimiento de
salud, respiracion,descanso, sexo.




ANALISIS DE LAS
NECESIDADES DEL CLIENTE

¢,Por qué es importante realizar un riguroso analisis de

necesidades?

 Nos permite establecer un vinculo de confianza con el
cliente.

« Alcanzamos a conocer en profundidad sus opiniones,
actitudes, deseos, metas y aspiraciones.

« Evitamos futuras objeciones.

« Podemos hacer que el cliente interprete la importancia de

proteger a su familia




Podremos proporcionar un servicio continuo y asi
realizar nuevos negocios.

Un buen asesoramiento nos asegura mas referidos.
Es muy importante que antes de vender algo:
“Establezcamos con claridad en la mente del

posible cliente su necesidad y prioridades”.
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NECESIDADES, EXPECTATIVAS Y OBJETIVOS.

>

B Entender al
Evaluacion de Cliente

Satisfaccion

Orientar al
Cliente




CONCEPTOS BASICOS

6. Evaluar de
manera
constante la
satisfaccion del
cliente.

5. Definir
estrategias.

1. Identificar el
mercado
objetivo.

4. |dentificar las
ventajas
competitivas

2. ldentificar las
necesidades y
expectativas.

3. Analizar la
competencia
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ORIENTACION AL CLIENTE

Las principales caracteristicas de la orientacion al cliente son:

« Descubrir y estudiar las necesidades, los deseos, los gustos y las expectativas del
cliente.
« Desarrollar productos y servicios en funcion de dichas necesidades y deseos.

« Tener la suficiente flexibilidad y adaptabilidad para responder con rapidez a los

cambios de necesidades y expectativas de los clientes.




» Establecer estrategias y politicas a largo plazo.

« La cultura y la estrategia de la empresa deben estar alineadas con los intereses de
los clientes.

« Mejora continua de la prestacion del servicio.

 Fortalecer las relaciones con los clientes basados en la conflanza mutua, el

compromiso y la comunicacion bidireccional.
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. EVALUACION DE SATISFACCION

Un cliente esta satisfecho cuando siente conformidad con el articulo
comprado o el servicio recibido.

La posibilidad de que un cliente vuelva a consumir los productos o
servicios de un determinado lugar, es directamente proporcional al

nivel de satisfaccion obtenido durante su visita al mismo.



BT assQ

Beneficios de un cliente

@

FIDELIDAD

Los clientes fieles siempre vuelven al
lugar en donde se sintieron satisfechos

con el producto o servicio recibido. Esto

porque se sienten comodos y confiados de

gue siempre van a recibir un producto o
servicio de calidad, ajustado a las

expectativas que tiene.

satisfecho:

PROMOCION GRATIS

Se crea una promocién “boca a boca”,
porque los clientes satisfechos siempre
cuentan sus experiencias a las demas
personas, creando de esta forma una
forma de publicidad positiva y gratuita

para la empresa “X”..

PARTICIPACION EN EL MERCADO

La empresa debe_mantenerse midiendo
esta satisfaccion, innovando, identificando
cuales oportunidades de mejora tiene y
cudles son las expectativas de los clientes
(porgue no siempre seran las mismas)

evitando de esta manera la monotonia.
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COMO MEDIR LA SATISFACCION DEL CLIENTE. =Qf5Q

* Los clientes pueden dar a conocer el servicio que presta la empresa a traves

SN de sus sugerencias las cuales facilitan una comunicacion bidireccional entre

quejas y empresa cliente.
sugerencias

Encussta de N Al realizar encuestas periddicas se puede obtener una informacion directa

e e con las necesidades del cliente.
de clientes.

 Son personas que pueden pertenecer a la empresa y se hacen pasar por

clientes, saben cuales son las debilidades al momento de vender un
producto y tratan de mejorar.

o4 - Las empresas deben ponerse en contacto con los clientes que han dejado
clientes de comprar, calcular el aumento o disminucion de los clientes.
perdidos
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¢COMO HACER EL ANALISIS DE NECESIDADES?

Andlisis del perfil de
cliente: ¢ quién es?
¢ qué quiere?

Conocerlo a fondo y
segmentarlo (tener
claro cual es nuestro
objetivo,
nuestro target)

¢Qué
quiere? debemos
conocer otros
criterios mas ligados
a la personalidad del
cliente potencial, a
su estilo de vida y
sus habitos.




IDENTIFICAR A SUS CLIENTES.

El primer paso de la investigacion es la identificacion del
cliente.

Permite desarrollar una imagen mas detallada del posible
cliente y entender como dirigirse de una forma eficiente.

Caracteristicas claves que pueden compartir sus clientes :

Género

Edad

Ocupacion

Ingresos disponibles
Lugar de residencia
Actividades recreativas.

DN NI N RN
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ANALISIS DE LA EMPRESA

¢qué puedo ofrecerle? ;como lo hago?

Ya sabemos quién es el cliente y como se comporta. Asi, hemos de adaptar el producto
y el proceso de compra a las variables anteriormente mencionadas. Veamos un
ejemplo:

Cliente desea adquirir una casa , y le ofrecemos las alternativas que mantenemos de
seguros de Vida Universal (ahorro) o Vida Tradicional (término).

Importante saber: usted solo desea cubrir la hipoteca? o desea mantener una cobertura
en la que pueda hacer cambios durante de la vida de la poéliza y generar ahorros.

“w
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ORIENTAR AL CLIENTE A TOMAR UNA DECISION.

Es importante orientar al cliente segun la necesidad que mantenga.

No debemos ofrecer productos o servicios que a la larga no pueda mantener o seguir
adquiriendo, ya sea por costo o beneficios, los cuales se deben ajustar a su medida.

Ejemplos en pdlizas de vida:
Universal: Es un plan de seguro disefiado para la acumulacion de capital respondiendo

a sus necesidades y aspiraciones, lo que le permitira alcanzar sus metas futuras
combinando dos importantes elementos: Proteccion y Ahorros.

Término: Es un plan de seguro de vida que ofrece cobertura por un periodo de tiempo
el cual puede ser desde 5 anos de duracion, hasta que cumpla 90 afios de edad.




LA IMPORTANCIA DE CUBRIR LAS NECESIDADES DEL CLIENTE.

El éxito del negocio dependera de:

La capacidad que tengamos para identificar la necesidad del cliente.

Como esa informacion llega al posible consumidor si finalmente decide comprarlo.

La experiencia de compra o de obtencion del servicio.

Anticiparse a las necesidades futuras, estar atentos a los requerimientos particulares.

Cuidar la relacion con el cliente en sus distintas facetas para que la compra o el servicio se

convierta en una experiencia positiva que satisfaga sus necesidades.
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Usar activos intangibles para generar valor para el cliente aumentaria su
satisfaccion y, por ende, cubriria de forma mas completa sus necesidades y
avanzaremos en el proceso de fidelizacion, al tiempo que aumentaria el valor

de negocio.




RESULTADO DE UN CLIENTE SATISFECHO. B2LIL)
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5. Sedifunde la 1. Vuelve a comprar
imagen positiva el producto o
en el mercado renueva el servicio

[ Py )
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crecen cata v (((«\‘IQJ g,

mas AN colegas y
familiares

\ 3. Se agregan /

nuevos referidos
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ADMINISTRACION DE
CARTERA

- 4



¢POR QUE ES IMPORTANTE CONSERVAR LA
CARTERA DE CLIENTES?

En el negocio de productos de vida, es de suma importancia
mantener un nivel adecuado de conservacion de la cartera de
clientes, que nos permita lograr:

« eficiente recuperacion de los gastos de adquisicion vy
administracion

 mantener condiciones favorables de solvencia y liquidez
e generar utilidades,

ya que de esto dependera el posicionamiento y desarrollo dentro de
la industria del seguro.



Gastos de Adquisicion B assa

La compaiia de seguros efectla estos gastos en el momento en que
la pdliza se suscribe y los recupera a través de las

gue ingresa el asegurado en todo el periodo de pago de
primas.

Comisiones Bonos / convenciones
Premios




Gastos de Administracion

Se distribuyen entre todos los afios de duracion del seguro, pero a
diferencia de los de adquisicion, éstos se realizan desde la contratacion de
la poliza hasta el momento en el que concluyen las obligaciones de la
compafia para con el asegurado.

% Gastos Administrativos

Afio 1 Afo 3 Afio 20 Afio 21

Zasa
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Recuperacion de Gastos = Qf1Q

m Llaaseguradora recuperara cualquier desembolso
en concepto de gastos de adquisicion, sdlo si el
seguro permanece vigente durante algun

periodo minimo.

® ¢ periodo de recuperacion varia
dependiendo del tipo de cobertura plan
universal vs plan a término).

A La podliza empezard a generar utilidades a la
compania hasta que el financiamiento de los costos
de adquisicion y administraciéon, hayan sido
suficientemente amortizados.
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¢Cuando una Podliza comienza a ser rentable? =~ QL1Q

En el seguro de vida individual a largo plazo, se pagan

altas comisiones a los agentes en los primeros anos de A3 A:h WA NA
. . ;o s |

vigencia de la poliza, por lo que la recuperacion de este Enﬂ

gasto se lleva a cabo después de varios afios de ZInfin

permanencia del seguro.

De la gestion de Conservacion de
Cartera, dependera que la compania

recupere los costos y/o gastos incurridos
y, mas importante aun, el que los
productos logren ser rentables.
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¢Como se mide la Conservacion de Cartera? :

La conservacion de la cartera mide la proporcion de negocios que
se mantiene en vigor en la transicion de un ano calendario al
ejercicio inmediato posterior.

Indice de Persistencia

Se determina como el porcentaje de podlizas
gue alcanza la siguiente renovacion, segun su

Factor de Caducidad

Se define como la proporcion de negocios, por
cada afno de vigencia, que no alcanzan la

siguiente renovacion.

antigiiedad.
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Persistencia :

Importancia
*Es un indicador del grado de satisfaccion de los clientes

Influye sobre los precios que una compaiia puede cobrar por
Sus productos

*Puede producir un impacto sobre la rentabilidad del producto,
ya que los productos pueden requerir muchos afnos para
alcanzar un punto de equilibrio.
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Principales Caracteristicas de Planes de Vida 9

Término y Universal

* No genera ahorros * Generan ahorros

* Prima bajo costo » Costo de Riesgo segun Edad

« Utilizado para garantizar hipotecas * Primas no pagadas se cargan a valores

» Susceptible a la falta de pago * Opcion de Préstamos y Rescates Parciales

« Para garantizar hipotecas




¢COmo retener a nuestros clientes?

Analizar los tipos  Medir desempeno
de clientes del servicio /
existentes / Tiempos de

Conoce tu cliente respuesta

Cumplir los
compromisos
adquiridos

Seguimiento de Desarrollar
los negocios relaciones

S
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¢Como retener a nuestros clientes?

Analizar los tipos
de clientes

existentes /
Conoce tu cliente

D A

Clientes
bajo

inactivos - ‘ |

Analizar a profundidad las necesidades reales, permitira adaptar las ofertas para cumplir las
expectativas.

Clientes
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Analisis de Necesidades

= Qf1Q

=W
fie

éPor qué es importante realizar un riguroso analisis de
necesidades?

* Nos permite establecer un vinculo de confianza con el cliente.

 Logramos conocer a mayor profundidad sus opiniones, actitudes,
deseos, metas y aspiraciones.

e Evitamos futuras objeciones.

* Podemos hacer que el cliente comprenda la importancia de
proteger a su familia.

* Un buen asesoramiento nos asegura mas referidos, nuestros
negocios seran de mayor calidad y durabilidad.

e Es muy importante que antes de intentar vender algo, se
establezca con claridad las necesidades de nuestros clientes y sus

prioridades.




Escuchar

e Pensamos mas rapido de lo que hablamos. Mientras el cliente habla nos permite
pensar sobre lo que esta diciendo y qué le vamos a decir.

e A las personas les encanta hablar de ellas mismas; y realmente tienen pocas
probabilidades de hacerlo. Al permitirles hablar se sentiran muy comodos.

e Conocer en detalle al cliente nos permite saber cuales pueden ser sus motivaciones
para comprar.

e Cuando escuchamos a alguien con interés, generalmente somos considerados como
buenos conversadores u oradores. De esta manera generamos una buena percepcion
en la mente del cliente

)
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¢Como hacer un analisis de necesidades efectivo ?

1) El cliente debe saber para que vamos a hacerle ciertas preguntas.

Ejemplo: Para poder asesorarlo correcta y profesionalmente es necesario que le haga

algunas preguntas. De esta forma podré conocer sus necesidades y circunstancias. éLe
parece bien?

2) Es necesario que el cliente se sienta comodo.

Generar el ambiente propicio, cordial, relajado, y profesional.
e Es primordial acoplarnos al ritmo del cliente.

e Ser muy perceptivos con los mensajes que el cliente emite.

e Ser claros y concretos.




¢Como hacer un analisis de necesidades efectivo ?

3) Procurar que el cliente hable la mayor parte de la entrevista.

Formular preguntas abiertas y no cerradas.

e Las respuestas a preguntas abiertas nos muestran las actitudes, opiniones y sentimientos del cliente, y son las que lo

pueden conmover, mientras que las preguntas cerradas sélo sirven para situaciones especificas (cuando necesitamos saber
algun dato)

Ejemplos: (preguntas abiertas): (Preguntas cerradas):
éQué opina acerca del seguro de vida? éEsta Ud. de acuerdo?
¢ Cual es su estado de salud? ¢ Practica alguna actividad o deporte de riesgo?

éCuales son sus planes para el futuro? éA qué edad piensa retirarse?
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¢ Como hacer un analisis de necesidades efectivo ? =QffQ

4) Tenemos que tratar de clarificar o resumir siempre lo que el cliente nos dice

Por ejemplo:

éPiensa Ud. entonces que su familia necesita....

Permitame ver si entendi bien, lo que Ud. quiere decir es que esta prima no la puede pagar hoy?
5) Preguntas que lo hagan sentir y no pensar.

éTiene alguna preocupacion respecto a sus hijos, su familia o su futuro?

6) Es importante que el cliente visualice la situacion que le planteamos.

Ejemplo: éImagine a su esposa y a sus hijos sin Ud? ¢ Cdmo podrian manejar la situacion financiera en su
ausencia?

7) Evitemos preguntas que sean contraproducentes en la relacion con el cliente.




Recomendaciones para la ENTREVISTA Eassra

 Hablemos el mismo lenguaje del cliente. No utilicemos
vocablos técnicos

 Seamos conscientes que en la comunicacion con el cliente
predomina en un 65 % nuestra expresion corporal ya que
de esta forma le expresamos lo que sentimos o pensamos.

 Manejo profesional
* Puntualidad

 Material de apoyo



¢Como retener a nuestros clientes? Eassra

Medir desempeno del servicio / Tiempos _ . -
de respuesta Cumplir los compromisos adquiridos

« Medir la percepcion de « Asegurarse que los
nuestros clientes sobre la clientes reciban un

calidad del servicio servicio de calidad y
v' Solicitar feedback oportuno
v' Encuestas v' Seguimiento
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¢CoOmo retener a nuestros clientes?

Los clientes podran pasar por alto, olvidar y
perdonar algunas situaciones, pero lo que
siempre recordaran y los motivara a buscar
otra empresa para  satisfacer  sus
necesidades, es que no se cumplan las

Cumplir los compromisos [ssesss
ad q u | r| d O S Debemos ser claros sobre los compromisos

adquiridos y fecha estimada. Es importante
atender sus necesidades en tiempo y forma.

Finalmente, pero no menos importante, es
establecer contacto con el cliente para el
cierre y agradecerle por su preferencia y
confianza.
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¢CoOmo retener a nuestros clientes?

 Lleva un registro de la pérdida de
ingresos y trata inmediatamente de
ver como revertir las cancelaciones.

Dar seguimiento a los o e abetenane <
: 0 te abstengas de preguntar a !os
negocios cancelados o por ué se llevan todo el negoci o

otra parte.

Al obtener esta informaciéon muy valiosa, seras
capaz de identificar los pasos necesarios para
recuperar la pérdida de negocios y / o0 evitar
este mismo error en el futuro.




Desarrollar relaciones
personales

o

-
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¢COmo retener a nuestros clientes?

« Una opcion simple a considerar, es la
asignacion de un responsable individual a
determinadas cuentas y el
empoderamiento de esta persona para
construir una relacion con cada cliente.

Implementar  actividades para la
fidelizacion del cliente.



-
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Fidelizar Clientes, hara crecer tu
hegocio...

Crecer
™ 8
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CONCEPTOS BASICOS
DE CANCELACION
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OBJETIVOS

Retener a nuestros clientes basandonos en
las ventajas y alternativas que brindan los
planes de vida, fidelizarlos y atraer nuevos

clientes.




MOTIVOS DE CANCELACIONES DE POLIZAS

[ 1. No me interesa la péliza ] [ 2. No puedo pagar la prima ]
) _ v Indagar para descubrir la
v’ Por queé no le interesa? necesidad de la cobertura.
v' Resaltar lo mas relevante v' Cuanto puede pagar?
del producto. v' Disminucion de Suma
v' Importancia de tener un Asegura-Plan Universal o
Seguro. cambio a plan a Término.

3. Me vendieron otra poliza mas
4. No sé nada del corredor

econdmica
v Qué producto le v Ofrecerle el servicio
ofrecieron? personalizado de la
v Realizar comparacion de la Compaiiia. (atencion
péliza con el producto directa).
vendido. v" Revenderle el producto

resaltando lo mas
relevante del mismo
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Puntos que debemos tener presente a la hora de atender a un cliente que desee

cancelar nuestro servicio:

« Reconozca al cliente por su nombre.

 Rompa el hielo preguntandole en qué lo puede ayudar.

» Escuche las razones por la cual desea cancelar la poliza.

 Reconozca las necesidades del cliente y que el producto que tiene realmente satisface
aquellas necesidades.

« Explique las bondades del producto y que el cliente reconozca que esas bondades son
importantes a través de hechos reales ocurridos recientemente.

« Con base a las necesidades del cliente ofrézcale alternativa para que mantenga la

cobertura de su paliza.




CAUSAS DE CANCELACIONES

La principal causa de las cancelaciones de vida individual obedecen a la falta de
pago. Muchas veces por el factor econdmico y otras, debido a que el cliente no

reconoce el beneficio de mantener un seguro vigente.

Es en este punto donde Conservacion de Cartera realiza una reventa del producto,
orientando sus esfuerzos en aquellos clientes que desde el punto de vista de seleccion

de riesgos, es un candidato ideal para retener.



=arssa
CAUSAS DE CANCELACION POLIZAS DE VIDA

Costo de Riesgo — Cargo de valores:
Las polizas de vida universal incluyen en su prima un componente que es el costo de
riesgo. Corresponde al costo del seguro segun edad y clasificacion del asegurado, el cual

aumenta en cada edad cumplida del asegurado al siguiente aniversario de la poliza.

Al inicio de la vida de la pdliza, el costo de riesgo generalmente es inferior a la prima

planeada, sin embargo, a medida que transcurren los afnos, el costo de riesgo puede

superar la prima y comenzar a descontar la diferencia de los valores efectivos (ahorros).




COSTO DE RIESGO- CARGO A VALORES

Si la prima planeada no es modificada para cubrir el costo de riesgo, o bien, si no se
realizan ajustes como reduccion de suma asegurada o exclusiones de contratos
adicionales, la podliza puede cancelarse en el momento en que los valores (ahorros) se
hayan consumido.

Como gestores de conservacion, nuestro interes es asesorar al cliente para que pueda
ejecutar acciones oportunas gque eviten la cancelacion de la pdéliza por costo de riesgo.
Por lo tanto, se debe cotizar o proyectar alternativas para extender la duracion del
seqguro.
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COSTO DE RIESGO- CARGO A VALORES

Similar es el caso de polizas cargadas a valores, ya que la ausencia de pago

de prima afecta directamente los valores efectivos.

Nuestro objetivo es promover el restablecimiento de los pagos, pero se debe
analizar antes la situacion real actual de la pdliza, toda vez que el no pago
altera la proyeccion inicial del seguro. Especial atencion merecen aquellos

casos con varios afnos de no aportar prima.




Costo de Riesgo

"';-_,E Detalle del Fondo (Movimientos del ARo)

iQué es Costo de
Fecha Fecha .
Mov. Ho. Tipo de Mov. Valor  mMouimiento Entrada Riesgo?
| 1042/Ga  [casTos sommsTRatvOS | 2f  -1875)13M20011 13020011 A Es una tarif
sungairarnra
| 1041 DR [DEPOSITO PRMA RENOVACION | 2| 3750013122011 [ 13122011 T _
[ 1040jco [COSTO DE RESGO i IEEERE ) 01122011 | 01n2e2011 ‘:’STOL:'I':’(-qu =1
| 103N NTERES GANADO [ 1232 | 1M 202011 | 1A 202011 todas las polizas de
I[ 10@3}-::0 ]lcr:rsmne RIESGO PI -512.24Inm1mn {mmmu Vida con ahorros, la
1037 |IM IMTERES GAMNADD 1493 | (UA12011 | (MA1201 . o
[ 103 [GA |GASTOS ADMNSTRATVOS | 2| 1875 10M0201 | 10M0R011 — cualaumenia )
[ 1035[DR |DEPOSITO PRIMA RENOVACION | 2| 37500 | 1010/2011 | 101072011 anualmente y esta
| 1034 [CO  |COSTO DE RIESGO [ 61073 | 01402011 | 03A0/2011 determinada por
| 1033[N  NTERES GANADO [ ] 1543 | 01n02011 | 03H02011 Tablas Actuariales
[ 103206A [GASTOS ADMNSTRATVOS | 2| 1875 | 12092011 | 120972011 R R
[ 1031 DR |DEPOSITO PRIMA RENOVACION | 2| 37500 | 12082011 | 121092011 en base al perfil del
[ 1030/cO |COSTO DERESGO [ 50924 01032011 [01092011 w Asegurado.
g 0 Valor Acumulado del Afio 13 1419451
J J Valor Acumulado al Afio 13 254819




RE-PROYECCIONES PLANES UNIVERSALES

Las proyecciones en las polizas de vida se realizan por los siguientes
motivos:

v Costo de Riesgo.

v" Aumento o Disminucion de suma asegurada.

v Exclusién de Cobertura Adicional.

v’ Calcular el periodo de duracion de la cobertura.




PROYECCIONES PLANES DE VIDA

Nuestro interés es asesorar al cliente para que pueda ejecutar acciones
oportunas que eviten la cancelacion de la poliza por costo de riesgo. Por lo
tanto, se debe cotizar o proyectar alternativas para extender la duracion del
seguro.

Debemos tomar en cuenta al momento de una proyeccion:

Tipo de plan

Edad inicial

Cobertura basica

Coberturas adicionales

Recargos

Fecha efectiva de la poliza

Edad actual

Valores acumulados y

AN N NN Y U N NN

Costo de riesgo
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Datos del Asegurado Principal:

Norbre [ apeiico: | Ocupacion: OFICINISTA
Sexo: MASCULINO Fumador: NO Opcion: OPCION B
Email: _ Edad: 39 Depdsito Inicial:  602.00
Datos del Otro Asegurado:
Nombre: Apellido: _ Ocupacion: OFICINISTA
Sexo: MASCULINO Edad: 39 Fumador: NO
Coberturas Suma Asegurada Inversion por Mortalidad Edad de Extra Prima al
Cobertura Anual Terminacion Millar
COBERTURA BASICA DE VIDA $75,000.00 $532.00 100 No
ENFERMEDADES GRAVES $18,750.00 $56.67 100 65 No
EXONERACION DEL COSTO DE MORTALIDAD Si $14.10 100 60 No
OTRO ASEGURADO $75,000.00 $56.13 100 No
Prima Total Anual Minima: $ 658.90
Prima en Exceso: 0.00
Prima Total Anual Planeada: $658.90
Prima Total MENSUAL Planeada: $54.91

actual de Ia

Situacion

Proyaccién Financiera

e A iy t i s Toca e e 3 e T o s poliza, prima insuficiente,
Prima Prima Valor Valor de Beneficio de Valor Valor de Beneficio de Valor Valor de Beneficio de |a péllza mantiene
Anual Acumulada Acumulado Rescate Muerte Acumulado Rescate Muerte Acumulado Rescate Muerte CObe rtu ra de Otro
1 39 658.90  1,260.90 1,025 138 151,025 1,021 134 151,021 808 - 150,808
2 40 60000  1,860.90 1415 617 151,415 1,405 606 151,405 982 183 150,982 asegurado.
3 41 656.00  2,516.90 1,809 1,100 151,809 1,791 1,081 151,791 1,180 471 151,180
a 42 600.00  3,116.90 2,116 1,495 152,116 2,087 1,466 152,087 1,293 672 151,293
5 43 55000  3,666.90 2,337 1,805 152,337 2,296 1,763 152,296 1317 784 151,317
6 44 600.00  4,266.90 2572 2,128 152,572 2517 2,073 152,517 1,342 899 151,342
7 45 45000  4,716.90 2,619 2,264 152,619 2,549 2,194 152,549 1,169 814 151,169
8 45 600.00  5.316.90 2,763 2,497 152,763 2,677 2,411 152,677 1,080 814 151,080
9 47 30000  5616.90 2,558 2,381 152,558 2,456 2,279 152,456 634 456 150,634
10 48 600.00  6.216.90 2,565 2477 152,565 2,447 2,358 152,447 392 304 150,392
1 49 45000  6,666.90 2,361 2,361 152,361 2,226 2,226 152,226 - - -
12 =0 57500  7,241.90 2177 2,177 152,177 2,026 2,026 152,026 - - -
13 51 50000  7,741.90 1,790 1,790 151,790 1,624 1,624 151,624 - - -
1 52 550.00  8,291.90 1315 1,315 151,315 1,135 1,135 151,135 - - -
15 53 40000  8.691.90 543 543 150,543 351 351 150,351 - - -
16 54 600.00  9,291.90 - - - - - - - - -




Proyeccién Financiera

E=cerario 1 Costos Corrienbes con Tasa [Escenaric 2 Costos Corrientes con Tasa E: o 3 Cosloz G con Tasa
Corienie Tasa de Inferes 4.0 % Garantirada Tasa de Interes 3.5 % Gararfirada Tasa de Interes 3.5 %

Prima Prima Valor Valor de Beneficio de Valor Valorde Beneficio de Valor Valorde Beneficio de

Anual Acumulada Acumulado Rescate Muerte Acumulade Rescate Muerte Acumulado Rescate Muerte
1 as B658.90 1,260.90 1.025 138 151,025 1,021 134 151,021 808 - 150,808
2 40 600.00 1,860.90 1415 617 151,415 1,405 G606 151,405 982 183 150,982
3 41 656.00 2516.90 1,809 1,100 151,809 1.791 1.081 151,701 1,180 471 151,180
A 42 G000 311690 2116 1,485 152,116 2,087 1466 152,087 1,283 672 151,293
5 43 550.00 3,666.90 2337 1,805 152,337 2,296 1.763 152,296 1317 T84 151,317
6 44 G000 4,266 .90 2572 2128 152,572 2517 2073 152,517 1,342 5o 151,342
7 45 450.00 4,716.90 2619 2,264 152,619 2,549 2194 152,549 1,169 814 151,169
8 46 G000 531690 2,763 2,497 152,763 2677 241 152,677 1.080 B4 151,080
8 47 300.00 5,616.90 2558 2381 152,558 2,456 2278 152,456 634 456 150,634
10 43 G000 6,216.90 2,565 2477 152 565 2,447 2358 152,447 g2 304 150,392
11 49 45000  6,565.90 2361 2,361 152,361 2,226 2226 152,226 - - - Cliente desea disminuir suma
12 50 57500 724180 2177 2177 152,177 2,026 2.026 152,026 - . - principa| a30Ky ajustar prima
13 51 500.00 7.741.80 1,780 1,790 151,790 1,624 1,624 151,624 - - - pa a extender Cobertu hasta
14 52 550.00 B.291.90 1.315 1,315 151,315 1,135 1.135 151,135 - - - Ia edad de 70 aﬁos’ duraCI(jn
15 53 400.00 B 60190 543 543 150,543 351 351 150,351 - - - . ~
16 54 1,740.00 10,431.90 1.289 1,299 106,299 1,096 1,096 106,096 - - - ap OXImada de lo anos,
17 55 1,740.00 12,171.90 1.984 1,984 106,984 1,765 1.765 106,765 - - - pagando una prlma mensual
18 56 1,740.00 13,911.90 2577 2577 107,577 2,338 2339 107,339 - - - de B/' 145'00
14 57 1,740.00 15,651.90 3,062 3062 108,062 2,801 280 107,801 - - -
20 58 1,740.00 17,391.90 3418 3a18 108,418 EREY ERED 108,131 - - -
M 59 1,740.00 19,131.90 3623 3623 108,623 3,308 3308 108,308 - - -
22 ;11 1,740.00 20,871.90 3.974 3,974 108,974 3,629 3629 108,629 - - -
23 61 1,740.00 2261180 4,185 4,185 109,185 3,817 3817 108,817 - - -
24 62 1,740.00 24,351.90 4270 4,270 109,270 3,858 3,858 108,858 - - -
25 63 1,740.00 26,081.90 4,181 4,181 109,181 3,733 3733 108,733 - - -
26 G4 1,740.00 27,831.80 3,009 3900 108,909 3,424 3424 108,424 - - -
27 65 1,740.00 20,571.90 3,855 3,955 108,955 3,433 3433 108,433 - - -
28 66 1,740.00 31,311.80 3815 3815 108,815 3,255 3255 108,255 - - -
29 67 1,740.00 33,051.90 3461 3481 108 461 2,863 2863 107,863 - - -
an 68 1,740.00 34,761,890 2 BES 2 865 107,865 2,229 2229 107,229 - - -
N 69 1,740.00 35,531.90 1.983 1,993 106,993 1,323 1323 106,323 - - -
a2 70 1,740.00 3827190 a14 a4 105,814 113 13 105,113 - - -
a3 A 1,740.00 40,011.90 - - - - - - - - -




REPROYECCION PLAN UNIVERSAL

Una vez el asegurado realice cambio de prima o suma asegurada, es
importante que esté anuente al Informe Anual de Valores de su pdliza,

el cual recibira por medio de correo electrénico o corredor de seguros.

Al dejar de pagar en la fecha acordada el monto correspondiente, la
proyeccion se vera afectada, y no se estara cumpliendo con el tiempo

de duracion presentado en dicha propuesta.

El realizar rescates parciales, cargos de valores y préstamos no
pagados segun tabla de amortizacion, afectara la proyeccion inicial

de su poliza.
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QUE OPCIONES BRINDAR AL CLIENTE ANTES DE CANCELAR

En los casos donde el asegurado indica que no puede mantener la poliza por temas economicos, las

opciones que podemos brindar son:

« Disminucién de suma asegura: esta opcion permite pagar una prima menor a la actual, es
importante conocer el monto cedido en caso de mantener acreencia hipotecaria, ya que la suma a
modificar no podra ser menor al saldo que mantenga, para este cambio es necesario presentar carta

de saldo en original por parte del banco.

 Exclusion de coberturas adicionales o complementarias: otra opciéon que podemos ofrecer al

asegurado es la exclusion de coberturas adicionales o complementarias para bajar prima y permitir

mantener por mas tiempo la cobertura.




Plan de Vida Tradicional: Ofrecer contratacion de nueva poliza de vida a término, pasando
por requisitos de asegurabilidad. Es decir, el cambio no es automatico y se debe dejar claro al
cliente para que no tome la decision de cancelar la poliza hasta tanto recibir confirmacién sobre

la condicion de aceptacion del nuevo seguro.

Si es plan de Vida Tradicional: revisar la frecuencia de pago, si es anual, semestral o

trimestral, se puede ofrecer pagos mensuales.

Disminucion de suma: ofrecer la contratacion de nueva poéliza a término por menor suma

asegurada.
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PRESTAMOS PLANES UNIVERSALES

Dentro de los beneficios que ofrecen las polizas de vida universal, se encuentra la opcion de

solicitar préstamos sobre los valores acumulados (ahorros) de la poliza.
Es una manera de no afectar la proyeccion de la poliza, siempre y cuando se cumpla con la tabla
de amortizacion de préstamo, el incumplimiento del mismo trae como consecuencia la cancelacion

de la pdliza, una vez el saldo del préstamo iguale los valores efectivos.

Para poder solicitar préstamo sobre los valores la poliza debe mantener al menos 1 afo de vigor y

mantener fondo disponible.
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PRESTAMOS PLANES
UNIVERSALES

Ponze | 148 | 13988 MDA UNIVERSAL VIDA LNIVERSAL TOPUIFE | lnkho | 07032001 |

Asegurado | N (bt | O | "EeSiebisiisaan
[ spousr

25,000,00

Yalor 0o Rososin | Valor 06 Reseste | Beneficio do | Al generar eI_ Informe Anual de Valores

Afo Edad  Valor Acurmulado Total Pareial it - podemos confirmar cuanto es el monto que

3| ® B17 .26 000 0,00 2551726 [~ puede solicitar en préstamo. Por el tipo de

4| 37 8714 12891 0.00 2581714 plan permite solicitar el 80% del rescate

5| = 1,025 41 35573 0.00 5,025 41 total, una opcion de obtener dinero sin

B| 3 1,26294 63081 0.00 5,262 94 cancelar la pdliza. Y puede variar este

| 7] 40| 151076 | 906,18 0,00 25,510.76 porcentaje segun el tipo de plan contratado.
| 8] & 176818 119113 19113 25 768,16
a| a2 171400 116453 164,53 26,714,011

Detalle Total | Detalle del Aflo | mesniio Ulimo Mov. del Fondo | 03 | 2012




CANCELACION A SOLICITUD DEL CLIENTE

Requisitos para Tramites de Cancelacion:

Carta de solicitud firmada por parte del contratante

Copia de cédula

CRS — FATCA: Autocertificacion de Residencia Fiscal — Persona Natural o Persona Juridica.
Formulario conoce a tu cliente

Formulario de Rescate Total (poélizas universales)

Carta de liberacidon en caso de mantener cesidon subsidiaria.
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CUANDO UNA POLIZA QUEDA SIN EFECTO

v Falta de Pago

v' Rescate total de valores

v" No tener Valores en el fondo
v" Vencimiento

v' Muerte del Asegurado

Importante mencionar; una vez el cliente toma la decision de cancelar la

poliza la misma no podra rehabilitarse, deberd someter nuevo negocio.
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